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RESUMEN
El presente trabajo de graduacion, comprende la elaboracion de un plan de negocios para
incrementar la cartera de clientes al sector de productos quimicos, para la distribucién y
la comercializacién de los productos quimicos para piscinas de las pequefias empresas
del municipio de San Salvador, siendo los objetivos principal: Establecer la situacion
actual de la empresa para proveer de una herramienta administrativa que les permita
conocer las estrategias necesarias para desarrollar y fortalecer el negocio y asi lograr el
éxito del mismo.
Se utilizo el tipo de investigacion explicativa para obtener una perspectiva mas precisa
de la magnitud del problema, las fuentes de informacion primarias para recopilar la
informacion en forma directa a través de las técnicas como la entrevista, la encuesta,
ademas de las fuentes secundarias como el marco de referencia tedrico, en el que se
fundamenta la investigacion entre los que se incluyen libros, sitios web, leyes, entre
otras. El instrumento de recoleccion de datos fue el cuestionario, ya que es un medio Util
y eficaz para recoger informacion en un tiempo relativamente breve.
Mientras el universo de la investigacion estuvo constituido por dos universos los cuales
estan conformados por los once clientes consumidores finales que son el promedio de
clientes que llegan diariamente y por los gerentes o administradores de otros negocios
que se dedican a la misma actividad. Se hizo uso de la entrevista a través de una guia de
preguntas y encuestas realizadas a través de un cuestionario, luego se realizo el
procesamiento de la informacion de forma manual, con cuadros estadisticos y gréaficos.
Con la informacién obtenida, se determind un aspecto importante para la investigacion
como es: el analisis de la situacion actual del mercado, estableciendo las principales
caracteristicas que observan los consumidores finales, al momento de comprar cualquier

marca de productos quimicos, los cuales son: el precio y la calidad del producto.

En relacion a lo anterior se expone las siguientes recomendaciones: contar con un plan
de negocio previo a la inversion que indique los recursos necesarios para la puesta en
marcha del negocio, realizar estudios que le permitan determinar los gustos y

preferencias de los consumidores, establecer rutas de distribucion e implementar planes



de seguimiento para verificar que los canales de distribucién sean los adecuados para la
industria e innovar continuamente el producto para poder diferenciarlo de la
competencia. Finalmente se plantea la propuesta de un Plan de Negocios para
incrementar la cartera de clientes, apoyandose en la investigacion se elaboré la propuesta
en la cual se presenta la mision, la vision, objetivos y seguido del plan de marketing el
cual plantea las diferentes estrategias establecidas para la empresa y el plan financiero en
el cual se muestra la inversion inicial que se requiere para la puesta en marcha del
proyecto, asi como las ventas proyectadas para los siguientes cinco afios y estados

financieros basicos como lo son el balance general y el estado de resultados.



INTRODUCCION
“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA AMPLIACION DE CARTERA DE CLIENTES EN
LA PEQUENA EMPRESA INDUSTRIAL DE PRODUCTOS QUIMICOS EN EL
MUNICIPIO DE SAN SALVADOR. CASO ILUSTRATIVO”, se ha realizado como
requisito previo a optar al grado de Licenciatura en Administracion de Empresas de la
Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad de El Salvador, ademéas de

contribuir al desarrollo econémico en el municipio de San Salvador.

El presente documento contiene una herramienta que se debe de valorar al momento de
mejorar un negocio, dicha herramienta es el plan de negocios el cual permite hacer una
evaluacion de la factibilidad del proyecto, ademas busca alternativas que ayuden al buen
funcionamiento del mismo; razon por la cual, se elabora el presente trabajo denominado
“Plan de Negocios para la Ampliacion de Cartera de Clientes en la Pequefia Empresa
industrial de productos quimicos en el municipio de San Salvador. Caso ilustrativo”,

conformado por tres capitulos los que describen a continuacion:

El capitulo I, contiene informacion basica de los conceptos que contiene un plan de
negocios, con el objetivo de que se comprenda de forma clara el contenido de dicha

herramienta, también trata de las generalidades del sector de productos quimicos.

El capitulo Il, estd conformado por la metodologia que se utilizé para realizar la
investigacion de campo, la cual sirvidé para hacer un diagndstico de la situacion en la
cual se encuentra el sector de la industria de productos quimicos actualmente en el
municipio de San Salvador. También se hace el andlisis de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, su respectivo cruce de variables y ademas, las acciones
estratégicas, operativas y administrativas; y a partir de esto se elaboraron las respectivas

conclusiones y recomendaciones del estudio.

El capitulo 11, lo constituye la propuesta del “Plan de Negocios para la Ampliacion de
Cartera de Clientes en la Pequefia Empresa Industrial de productos quimicos en el

municipio de San Salvador. Caso ilustrativo”, esta propuesta incluye aspectos como la



descripcion de la idea de negocio; el respectivo plan de organizacion el cual describe
mision, vision, objetivos, valores, metas empresariales, entre otros puntos; el plan de
marketing el cual hace una descripcion del mercado asi como el analisis de la demanda y
la competencia; también se incluye el plan financiero en el que se hace una evaluacion
econdmica y financiera del proyecto y por altimo el capitulo incluye un plan de

implementacion.

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

anexos.



CAPITULO |

MARCO TEORICO CONCEPTUAL SOBRE EL PLAN DE NEGOCIOS PARA
LA AMPLIACION DE CARTERA DE CLIENTES, EN LA PEQUENA
EMPRESA INDUSTRIAL DE PRODUCTOS QUIMICOS. EN EL MUNICIPIO
DE SAN SALVADOR

A. GENERALIDADES DEL PLAN DE NEGOCIOS
El plan de negocios es una guia que permite al empresario iniciar una empresa.
En este se expone el propdsito general, estudios de mercado, técnico,
financiero y de organizacion, incluyendo aspectos como: los canales de
comercializacion, el precio, la distribucion, la localizacion, el organigrama de
la organizacion, la estructura de capital, la evaluacion financiera, las fuentes de
financiamiento, el personal necesario junto con su método de seleccién, la

filosofia de la empresa, los aspectos legales, y su plan de salida.

1. Definicién
“Es un documento formal elaborado por escrito que sigue un proceso logico,
progresivo, realista, coherente y orientado a la accidn, en este se incluyen con
detalle las acciones futuras que habré de ejecutarse en la empresa, utilizando
los recursos disponibles, procurando asi el logro de los objetivos y metas y

que, al mismo tiempo, sean sostenibles”"

“Es un instrumento especifico de planificacion para la toma de decisiones
empresariales, que consiste en una serie de actividades relacionadas entre si
conducentes a la atenciébn o aprovechamiento de una o un conjunto de
oportunidades de negocio. Define las etapas de desarrollo de las acciones que
debe acometerse para crear y desarrollar un negocio.””

Plan de negocio: es un documento escrito, preparado por el empresario muchas

veces, que estudia en detalle todas las facetas de oportunidad de negocio en

1 http://www.monografias.com/trabajos15/plan-negocio/plan-negocio.shtml
2 Manual Disefio y elaboracién de planes de negocios para micro y medianos empresarios rurales, In Jaime Harris, Universidad de Chile, 2003, pag.6.



consideracion y que busca ante todo reducir el riesgo del proyecto. El plan de
negocio se prepara cuidadosamente y con realismo tanto por razones internas

como externas.

2. Objetivos

Los objetivos del plan de negocios son diferentes segiin el momento de la

empresa y el tipo de negocio que se planifica. En general, las razones por las

que se decide realizar dicho proceso, son:

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

b) Asegurar el sentido operativo y financiero del plan de negocio antes de su
puesta en marcha.

c) Prever necesidades de recursos y su asignacién en el tiempo.

d) Evaluar el desempefio de un negocio en marcha.

e) Valuar una empresa para su fusion o venta.

f) Guiar la puesta en marcha de un emprendimiento o negocio.

3. Importancia

La importancia de elaborar un plan de negocios se basa en que permite al
empresario conocer y entender adecuadamente el mercado, mediante un
analisis de la industria donde competira su empresa. Lo previene de errores
poco evidentes y le identifica los principales puntos criticos para alcanzar el
éxito, midiendo el potencial del negocio real.

Desarrollar un buen plan de negocio permitira al empresario mostrar con
mayor claridad el funcionamiento y desempefio de la empresa, al buscar
financiamiento con un socio 0 con una institucion financiera; ya que este es
requisito fundamental solicitado por los bancos o inversionistas privados, para

evaluar la posibilidad de financiar un nuevo proyecto.



4. Caracteristicas
“Los aspectos que caracterizan al plan de negocios son:
a) Eficaz. Debe contener todo aquello que un eventual inversor espera conocer
b) Estructurado. Contiene la estructura simple y clara que permite ser guiado
facilmente
c) Comprensible. Estar escrito con claridad, vocabulario preciso y evitando
lenguajes y conceptos rebuscados. Las cifras y tablas deben ser simples y de

facil comprension™3.

5. Ventajas

a) “Permite buscar datos estadisticos o de fuentes experimentadas que brinden
datos que faciliten un buen desarrollo del Plan.

b) Ayuda a definir las fuentes de financiamiento que la empresa necesita para
sus diversas actividades, destacando sus prioridades financieras.

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

d) El plan facilita la necesaria coordinacion entre los diferentes departamentos
y unidades de la entidad.

e) Herramienta de mercadeo. Brinda los elementos suficientes para identificar
los planes de mercadeo para los mercados meta que se pretende alcanzar.

f) Herramienta de gestion de recursos humanos. El plan de negocio sirve de
guia para planificar las necesidades de personal, de formacion para

establecer el reparto de responsabilidades™

3 http://www.altonivel.com.mx/46331-13-pasos-para-realizar-un-plan-de-negocio.html
4 Orantes Garcia, José Rigoberto, et al. Propuesta de un plan de negocios en la Asociacion Cooperativa de aprovisionamiento y produccion agropecuaria el jicaro de R.L para la
transformacion y comercializacion de pez de tilapia y camarén de agua dulce; Trabajo de graduacién UES 2006.



6. Usuarios
En cuanto a los usuarios del Plan de Negocios a definir, se reconocen dos
grupos principales:
a) Internos, a quienes se les debe mostrar de forma clara y precisa, las
estrategias y metas a definir.
b) Externos, a quienes se les debe brindar un panorama claro de los servicios y

productos disponibles.

7. Partes Esenciales del Plan de Negocios
Generalmente los planes de negocios contienen los siguientes componentes:
a) Portada
La portada debe contener:
i. Apariencia limpia y profesional
ii. Nombre del negocio o proyecto
iii. Nombre e informacion de contacto
b) Resumen ejecutivo
Es una sintesis de los puntos principales del plan de negocio.
i. Descripcion del negocio
Se basa en el concepto del negocio, sus cualidades Unicas y del entorno que

existe para sus productos o servicios.

c) Analisis del entorno del negocio
Practicamente el andlisis del entorno de negocio se encuentra resumido
mediante una herramienta denominada Fortalezas, Oportunidades, Debilidades
y Amenazas (FODA); la cual que permite obtener la informacion necesaria para

el andlisis del mismo.

d) Antecedentes del sector
Se compone de las caracteristicas y aspectos principales de la industria

productora y comercializadora de quimicos.



e) Andlisis competitivo
El andlisis competitivo recapitula el mercado objetivo o mercado meta, los
competidores directos, las fuerzas competitivas del mercado y la evaluacion de

las ventajas.

f) Anélisis de mercado
Para realizar un andlisis adecuado es necesario conocer diferentes tipos de
mercado los cuales son: mercados de consumo, industriales y de servicio.
i. Mercados de Consumo: estos estan destinados al consumo individual.
ii. Mercados Industriales: comprenden productos y servicios que sirven
para otras organizaciones.
iii.Mercados de Servicio: son los que hacen transacciones de bienes de

naturaleza intangible.

8. Plan de marketing
Segun Philip Kotler: Es el arte y ciencia de escoger mercados meta y captar, conservar
y hacer crecer el nimero de clientes mediante la creacion, entrega y comunicacion al
cliente de un valor superior. Se deben establecer los objetivos del plan de mercadeo a
corto, mediano y largo plazo, para ello es necesario tener en cuenta los siguientes
factores: Aspectos demogréficos, Variables economicas, Factores sociales y
culturales, Factores legales y politicos, Tecnologia.

Por lo que, con base a la definicion de Philip Kotler, se consideran que el plan de
marketing, es la herramienta basica de gestion que debe utilizar toda empresa
orientada al mercado y que quiera ser competitiva. En su puesta en marcha quedaran
fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el area del marketing, para

alcanzar los objetivos marcados.

9. Plan financiero
En wikidot.com, se define que: “El plan financiero tiene como objetivo primordial,

cuantificar el dinero o capital disponible, de esta forma poner en marcha el negocio.



Con un detalle significativo de los costos de mantenimiento, asi como el calculo de
prevision de tesoreria. Por Gltimo, la determinacion del estado de resultados para

calcular el beneficio o pérdida que ha tenido en el periodo”.®

Por lo que se consideran que un plan financiero, es la expresion en cifras de lo que se
espera de la empresa, comprende la fijacion de los objetivos, el estudio y seleccion de

las estrategias que se usaran para alcanzarlos, la colocacion de metas, etc.

B. COMPONENTES DEL PLAN DE NEGOCIOS
1.PLAN DE ORGANIZACION
a. Definicion
“Es el plan que refleja las generalidades de la empresa, filosofia empresarial,
estructura organizacional, sistema contable y registro de operaciones”.
Ademas, el plan de organizacion, es un proceso sistematico de datos cualitativos y
cuantitativos, esto con el fin de alcanzar metas especificas para llegar a un objetivo

trazado

b. Objetivos
Establecer una estructura organizacional de la empresa para determinar las

actividades de los puestos de trabajos y las funciones generales de la empresa.

c. Generalidades de la Empresa
i. Nombre de la Empresa
El nombre de la empresa es el que distingue una empresa de las demas, debera ser
facil de recordar y de sencilla pronunciacion; quiza un nombre corto sea mejor,
cuando hablamos de que cientos de personas deberan decirlo, escucharlo, verlo,
etc. Ademas, debe ser registrado para ser protegido por la ley.

5 www.wikidot.com


http://www.wikidot.com/

ii. Direccion
Es la ubicacion o domicilio de la sociedad constituida, la cual deberé estar presente

en la escritura social de la organizacion.

iii.Logo de la Empresa
El logo respalda a los productos realizados por la empresa. Este puede ser un
mensaje abreviado de todos los valores de una marca y el cual estd compuesto de
un grupo de letras, simbolos, abreviaturas, cifras etc. con el objetivo de facilitar a
las personas a la identificacion y asociacion rapida con la empresa a la que le
pertenece, ya que este la da a conocer por largo tiempo, de tal modo que los
receptores asocien el o los productos o servicios ofrecidos facilmente a ellos.

iv.Slogan de la Empresa
Segun Wikipedia "Un eslogan es una frase memorable usada en un contexto
comercial o politico (en el caso de la propaganda) como expresion repetitiva de
una idea o de un propdésito publicitario para englobar tal y representarlo en un
dicho."

Siendo una palabra o frase corta facil de recordar, un lema original e impactante, a
menudo se utiliza en la publicidad, la propaganda politica, religiosa, etc. como

frase identificativa y para formar confianza.

d. Filosofia Organizacional
i.Mision Empresarial
Breve enunciado que manifiesta la razon de ser de la organizacion sintetizando los
principales propositos estratégicos y los valores esenciales que deberan ser
conocidos, comprendidos y compartidos por todas las personas que colaboran en el

desarrollo del negocio.

ii. Vision Empresarial

La vision es aquella idea o conjunto de ideas que se tienen de la organizacion a



largo plazo. La vision de la organizacion a futuro expone de manera evidente y
ante todos los grupos de interés el gran reto empresarial que motiva e impulsa la
capacidad creativa en todas las actividades que se desarrollan dentro y fuera de la

empresa.

11i.Objetivos Empresariales

“Es el resultado que se espera obtener, y hacia el cual se encaminan el esfuerzo de
conjunto, estos ayudan al cumplimiento de la mision y determinan el rumbo de la
empresa y acercar los proyectos a la realidad”®.
Los objetivos deben poseer ciertos rasgos:

v" Ser alcanzables en el plazo fijado

v" Proporcionar lineas de accién especificas (actividades)

v" Ser medibles (cuantificables)

v" Ser claros y entendibles.
Con base en el tiempo en que se pretende cumplir, los objetivos se clasifican en las
siguientes categorias

v" Obijetivos a corto plazo (6 meses a 1 afo)

v" Objetivos a mediano plazo (de 1 a 5 afios)

v Objetivos a largo plazo (de 5 a 10 afios)

iv.Valores Empresariales
“Los valores son los cimientos de toda cultura humana y por tanto de toda cultura
organizacional. Estos conforman los principios éticos y el soporte filosofico del ser
y quehacer de la empresa, mismos que permitiran de manera 6ptima el logro de los
objetivos de productividad, calidad, compromiso y satisfaccion de su personal y de

sus clientes”.”

6 Rodriguez, Rafael (2001). EI Emprendedor de Exito, Guia de Planes de Negocios. (México: editorial MC Graw Hill. 2001). P4g.18
7 http://www.azc.uam.mx/publicaciones/gestion/num13/doc09.htm#empresarialesl


http://www.azc.uam.mx/publicaciones/gestion/num13/doc09.htm#empresariales1

v. Metas Empresariales
Los diferentes propositos que se deben cumplir para lograr el gran objetivo. Las
metas son fines méas especificos que componen el objetivo principal de la empresa.8
vi.Politicas Empresariales
Para Serrano Ramirez (1999) las politicas son una guia o lineamientos de caracter
general, que indica el marco dentro del cual los jefes y subordinados podran tomar
decisiones, utilizando su iniciativa y buen juicio. Es decir, que las politicas guian

hacia el logro de los objetivos.

Y se considera que son la orientacion o directriz que debe ser divulgada, entendida
y acatada por todos los miembros de la organizacion, en ella se contemplan las

normas y responsabilidades de cada area de la organizacion.

vii. Estrategias Empresariales
“La estrategia empresarial es la busqueda deliberada de un plan de accién que
desarrolle la ventaja competitiva de una empresa y la acentue, de forma que esta
logre crecer y expandir su mercado reduciendo la competencia. La estrategia
articula todas las potencialidades de la empresa de forma que la accion coordinada
y complementaria de todos sus componentes contribuya al logro de objetivos

definidos y alcanzables™.

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

continuacion:

8 Serrano Ramirez, Américo Alexis (1999). Administracion I 'y II. (El Salvador: Primera Edicion. Editorial Talleres Graficos UCA. 1999). Pag.82
9 http://es.wikipedia.org/wiki/Estrategia_empresarial


http://es.wikipedia.org/wiki/Estrategia_empresarial
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i. Organigrama de la Empresa
“Es la representacion grafica de la estructura Orgénica de una Institucion o de una
de sus areas administrativas, en las que se muestran las relaciones que guardan

entre si las unidades, departamentos y secciones que la conforman”.0

ii. Administracion del recurso humano

La Administracion de Recursos Humanos consiste en la planeacion, organizacion,
desarrollo y coordinacion, asi como también el control de técnicas, capaces de
promover el desempefio eficiente del personal, dentro de la organizacion como
medio que permite a las personas que colaboran en ella alcanzar los objetivos
individuales relacionados directa o indirectamente con el trabajo. Por tanto, se
llama asi a la funcion o gestion que se ocupa de seleccionar, contratar, formar,
emplear y retener a los colaboradores de la organizacion. Estas tareas las puede
desempefiar una persona o departamento en concreto junto a los directivos de la
organizacion.

El objetivo bésico que persigue la administracion de Recursos Humanos con estas
tareas es alinear las politicas de RRHH con la estrategia de la organizacion, lo que
permitira implantar la estrategia a través de las personas, quienes son consideradas
como los Unicos recursos vivos e inteligentes capaces de llevar al éxito
organizacional y enfrentar los desafios que hoy en dia se percibe en la fuerte
competencia mundial. Es imprescindible resaltar que no se administran personas ni
recursos humanos, sino que se administra con las personas viéndolas como agentes

activos y proactivos dotados de inteligencia, creatividad y habilidades intelectuales.

iii.Reglamento interno de trabajo
El Reglamento Interno son disposiciones normativas obligatorias entre trabajadores
y patronos vinculados por un contrato individual que regulan el papel de las partes,

sobre todo de los trabajadores durante el desarrollo del contrato de trabajo, el cual

10 Ibid26. P4g.111
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estd conformado por la jornada laboral, el salario que se devengara, las vacaciones,
el aguinaldo, asi como el lugar y dia del pago, las Instancias a seguir ante

peticiones, quejas o reclamos y las normas de convivencia.

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

y competencias del puesto de trabajo.”!!

f. Sistema Contable de la Empresa
“Rafael Rodriguez (2001), lo determina como sinénimo de sistema de informacion,
que es el proceso de llevar ordenadamente, las cuentas de la empresa, estar
informados de cudl es la situacion financiera de la misma y buscar alternativas
atractivas que le permitan ahorrar en costo y/o gastos, para aumentar sus

expectativas de rendimiento.”!2

i. Contabilidad de la empresa
“La contabilidad es una técnica que se ocupa de registrar, clasificar y resumir las
operaciones mercantiles de un negocio con el fin de interpretar sus resultados. Por
consiguiente, los gerentes o directores a través de la contabilidad podran orientarse
sobre el curso que siguen sus negocios mediante datos contables y estadisticos.
Estos datos permiten conocer la estabilidad y solvencia de la compafiia, la corriente

de cobros y pagos, las tendencias de las ventas, costos y gastos generales, entre

u Serrano Ramirez, Américo Alexis (2007). Administracion I y 11 (El Salvador: Primera Edicion, Editorial Talleres Graficos UCA, 2007)
12 Rodriguez, Rafael (2001). El Emprendedor de Exito, Guia de Planes de Negocios. (México: editorial MC Graw Hill. 2001)



12

otros. De manera que se pueda conocer la capacidad financiera de la empresa”. '3

2. PLAN DE MARKETING
Este documento es un estudio previo a una inversion, lanzamiento de un

producto o creacion de un negocio.

a. Definicion

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

empresa llenaran una necesidad existente en un segmento de mercado”.

b. Objetivos
i. ldentificar la necesidad de la demanda insatisfecha para introducir al

mercado un producto mejor de los que ya existen.
ii. Establecer la cantidad de bienes y servicios que los consumidores estan

dispuestos a consumir.
iii.1dentificar los precios que los consumidores estan dispuestos a pagar por

el producto oservicio.

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

13 http://mww.monografias.com/trabajos5/contab/contab.shtml

14 Campos Martinez, Concepcién de Maria, et al. Disefio de un plan de negocio que ayude a los cunicultores en la creacion de una empresa productora y comercializadora de

carne de conejo ubicada en el municipio de Tacuba, departamento de Ahuachapan. Tesis UES 2009.


http://www.monografias.com/trabajos5/contab/contab.shtml
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i. Caracteristicas del Mercado
“El mercado estda compuesto de vendedores y compradores que vienen a
representar la oferta y la demanda. Se realizan relaciones comerciales de
transacciones de mercancias. Los precios de las mercancias tienden a unificarse

y dichos precios se establecen por la oferta y lademanda”.?s

ii. Demografia
Segun Stanton etc. al (2007) La demografia se refiere a las caracteristicas de la
poblacién, incluidos factores como el tamafio, la distribucién y el crecimiento.
Puestos que la gente es la que constituye los mercados, las demografias son de

especial interés para los ejecutivos de marketing.

ili.Segmentacion de Mercado
“Es la division del mercado total de un bien o servicio en varios grupos
menores y homogéneos. La esencia de la segmentacion es que los miembros de
cada grupo son semejantes respecto de los factores que influyen en la

demanda”.6

iv.Mercado meta
Philip Kotler, en su libro "Direccion de Mercadotecnia", “define el mercado
meta 0 mercado al que se sirve como "la parte del mercado disponible
calificado que la empresa decide captar". Segun Philip Kotler, el mercado
disponible calificado es el conjunto de consumidores que tiene interés, ingresos,

acceso y cualidades que concuerdan con la oferta del mercado en particular'’.

v. Perfil del consumidor
Para poder identificar a los consumidores es necesario tener algunos

indicadores que permitan establecer su perfil, entre los cuales se puede

15 http://www.mercados.us/financieros/capitales/segmentacion/caracteristicas_del_mercado/

16 Stanton, J. William, et al. (2007).Fundamentos de Marketing. (México: 142 edicion. Editorial McGraw-Hill. 2007). Pag. 14
17 Kotler Philip, Direccién de mercadotecnia, analisis, planeacién implementacion y control, 8 edicion, México, Prentice Hall Hispanoamérica, 1996.
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mencionar las caracteristicas demograficas, el estilo de vida, la personalidad,
percepcion, las creencias y actitudes, aprendizaje entre otros aspectos que se

pueden considerar para determinar este perfil.

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

posibilidad de participacion del producto y la satisfaccion de este™’8.

vii. Anédlisis de la Oferta
“La oferta es la cantidad de bienes o servicios que los productores estan
dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio determinado. La
oferta, al igual que la demanda es funcion de una serie de factores, como son los
precios en el mercado del producto, los apoyos gubernamentales a la

produccioén”. "9

Segun Baca Urbina (2006) EI propoésito que se persigue mediante el analisis de
la oferta es determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una

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

viii. Andlisis de la Competencia
“La competencia en economia, se dice que existe competencia cuando
diferentes firmas privadas concurren a un mercado a ofrecer sus productos
ante un conjunto de consumidores que actlan independientemente, y que

constituye la demanda. El término también se usa, en sentido mas coloquial,

18 Baca Urhina, Gabriel, Evaluacion de proyectos, 72 Edicion, 2006
19 http://www.mailxmail.com/curso/oferta.htm
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para aludir a las otras firmas que compiten por un mercado determinado: se habla
asi de la competencia para designar a los competidores especificos que tiene una

firma”.20

d. Estrategias de Posicionamiento
Es el uso que hace una empresa de todos los elementos que dispone para crear
y mantener en la mente del mercado meta una imagen particular en relacion con

los productos de lacompetencia.

Al posicionar un producto, el Mercad6logo quiere comunicar el beneficio o los
beneficios méas deseados por el mercado meta.
Hay tres pasos en una estrategia de posicionamiento los cuales podemos

mencionar:

Elegir el concepto de posicionamiento.
“Para posicionar un producto o una organizacion, el vendedor debe empezar
por determinar qué es importante para el mercado meta. Se realizan estudios de
posicionamiento para saber como ven los miembros de un mercado meta los

productos o las tiendas de la competencia en las dimensiones importantes.

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

eficaces que otras.

Coordinar los componentes de la mezcla del marketing para que
comuniquen una posicion congruente.
Aunque una o dos dimensiones sean las principales formas de comunicacion,

todos los elementos de la mezcla del marketing (producto, promocién, precio y

20 www.mega-consulting.com/herramientas/planempresa/7_organizacion.htm


http://www.mega-consulting.com/herramientas/planempresa/7_organizacion.htm
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distribucion) deben completar la posicion pretendida”.?!

e. Mezcla del Marketing
i. Producto
“Producto es todo aquello que ofrece la atencion de un mercado para su

adquisicidn, uso o consumo que puede satisfacer una necesidad o un deseo.

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

manera:

v Productos de consumo: Estan destinados al consumo personal en los

hogares.

v Productos de negocios: La intencion de los productos de negocios es
la reventa, su usoen la elaboracién de otros productos o la provision

de servicios en unaorganizacion.

v" Productos segin su duracion y tangibilidad: Este tipo de
productos esta clasificado segun la cantidad de usos que se le da al
producto, el tiempo que dura y si se trata de un bien tangible o un

servicio intangible”.?

Los primeros dos tipos de productos se distinguen en cuanto a quién los
usard y como, mientras que el tercero, estd en funcion a la cantidad de veces

que se usa el producto, su duracion vy tangibilidad.

2l Stanton, J. William, et al. (2007). Fundamentos de Marketing. (México: 142 edicion. Editorial McGraw-
Hill.2007). Pé4g. 163

22 Stanton, J. William, et al. (2007). Fundamentos de Marketing. (México: 142 edicién. Editorial Mc Graw-Hill. 2007). Pags 248 al 255.
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ii. Precio
Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En
términos mas amplios es la suma, de los valores que los consumidores

intercambian por el beneficio de poseer o usar el producto o servicio.

Métodos para fijar precios:
v Por costos.
v Por demanda.
v Por competencia.

v Por capacidad de produccion

El establecimiento del precio es de suma importancia, pues éste influye mas
en la percepcion que tiene el consumidor final sobre el producto o servicio.
Nunca se debe olvidar a qué tipo de mercado se orienta el producto o servicio.
Debe conocerse si lo que busca el consumidor es la calidad, sin importar
mucho el precio o si el precio es una de las variables de decision principales.
En muchas ocasiones una errénea fijacion del precio es la responsable de la

minima demanda de un producto o servicio.

iii.Plaza
Comprende las diferentes actividades que realiza la empresa para que el

producto sea accesible y esté a la disposicién de los consumidores objetivo.

iv.Promocion
Las empresas ademas de hacer buenos productos, deben informar a los
consumidores cudles son los beneficios del producto y colocar los productos en
la mente de los consumidores.
Para ello utilizan la promocion que es una mezcla de instrumentos tales
como: la publicidad, las ventas personales, las promociones de venta y las

relaciones publicas.
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Algunas formas de promocion son:
v' Anuncio
Es una promocién no personal de articulos o servicios realizados por la empresa

0 unapersona.

El propdsito del anuncio es traducirse en una venta inmediata 0 una venta en

alguna fecha posterior, cuando el consumidor descubra que necesita el producto.

v' Publicidad
Es un anuncio indirecto, donde la noticia concerniente a un producto o
servicio se planta en los medios de comunicacion, como periddicos, radios,

TV y revistas.

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

v" Promocion de ventas
Cubre aquellas actividades de comunicacion que no sean la publicidad, el
anuncio o la venta personal y que ayudan a hacer que el cliente compre los
productos; son desplegados en tiendas, exhibiciones, demostraciones y

materiales en el lugar de venta, como carteles, banderines, etiquetas etc.

f. Andlisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)
“El andlisis FODA es una herramienta que sirve para analizar la situacion
competitiva de una organizacion, e incluso de una nacion. Su principal funcion
es destacar las relaciones entre las variables mas importantes para asi disefiar
estrategias adecuadas, sobre la base del analisis del ambiente interno y externo

que es inherente a cadaorganizacion”.2

23 Stoner, Andrew (1996). Administracion. (México: Editorial Prentice Hall. segunda Edicion. 1996). Pag. 41
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g. Andlisis Interno
“Es tan necesario conocer los factores externos que nos rodean como conocer
los internos que van a influir en el desarrollo de la iniciativa, o lo que es lo
mismo, conocernos a nosotros mismos. La importancia de conocer y analizar
los factores internos de la empresa, de manera independiente, sin ser ni
excesivamente indulgentes ni extremadamente estrictos, nos dard una idea
de nuestras posibilidades y capacidades, asi como de nuestros puntos fuertes a

potenciar y los débiles a cubrir y enmendar”.24

h. Andlisis Externo

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

Un andlisis externo supone la recogida de informacién, su analisis propiamente

dicho y la elaboracion de conclusiones relevantes”.?

3. PLAN FINANCIERO
El plan financiero es una herramienta que le permite a emprendedores y
empresarios tener una visién cuantificada de su idea de negocio, trazar
objetivos, encontrar la manera més adecuada de llevar lo planeado a la
realidad y generar credibilidad ante los inversionistas. En sintesis, puede
decirse que es el mapa que contiene la direccion a seguir para alcanzar las

metas en el plano econdémico.
a. Definicion
“El plan financiero es la expresion en cifras de lo que se espera de la empresa,

comprende la fijacion de los objetivos, el estudio y seleccion de las estrategias

24 http:/;www.mailxmail.com/curso-creacion-empresas-emprendedores/analisis-interno

25 http://www.mailxmail.com/curso-creacion-empresas-emprendedores/analisis-externo


http://www.mailxmail.com/curso-creacion-empresas-emprendedores/analisis-interno
http://www.mailxmail.com/curso-creacion-empresas-emprendedores/analisis-externo
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que se usaran para alcanzarlos, la colocacion de metas, etc.”.26

b. Objetivo

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

c. Determinacion de los Costos
Los costos son los sacrificios econémicos en los que toda empresa debe de
incurrir para lograr los objetivos planteados. Estos costos se pueden clasificar

en los siguientes:

d. Costos de Fabricacion
i. Costo de Materia Prima e Insumos
Costo de Materia prima es el valor de los diferentes elementos o materiales que

formaran parte de la creacion de un nuevo producto.

ii. Costo de Mano de Obra
v' “Mano de Obra: Es el esfuerzo fisico o mental empleados en la
fabricacion de un producto. Los costos de mano de obra pueden
dividirse en mano de obra directa y mano de obra indirecta, como

sigue:

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

en la elaboracidon del producto.

v' Mano de Obra indirecta: Es aquella involucrada en la
fabricacion de un producto que no se considera mano de obra

directa. La mano de obra indirecta se incluye como parte de los

26 http://mask.wikidot.com/plan-financiero


http://mask.wikidot.com/plan-financiero

iii. Costos Indirectos de Fabricacién

costos indirectos de fabricacion”.?’

21

“Representan el tercer elemento del costo de produccion, no identificandose

su monto en forma precisa en un articulo elaborado, ni en ocasiones en una

orden de produccion, o en un proceso productivo, esto quiere decir, que a un

formando parte del costo de produccion, no puede conocerse con exactitud qué

cantidad de esas erogaciones estdn en la fabricacion de un articulo. A

continuacion, se detalla su clasificacion:”28

Por su contenido

AN

Materiales indirectos

Labor indirecta

v' Otros gastos indirectos

v

AR N N N

Renta
Depreciaciones
Luz y fuerza
Reparaciones
Seguros
Prevision social

Combustible y lubricantes

Por su recurrencia
v Fijos
v Variables

Por la técnica de valuacion

v' Reales o histéricos
v’ Estimados

27 http://www.gestiopolis.com/recursos3/docs/fin/macospvz.htm

2 http://fcasua.contad.unam.mx/apuntes/interiores/docs/98/4/costos.pdf


http://www.gestiopolis.com/recursos3/docs/fin/macospvz.htm
http://fcasua.contad.unam.mx/apuntes/interiores/docs/98/4/costos.pdf
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v Estandar
Por su agrupacion
v Departamentales

v' Lineas de articulos

i. Costos de ventas

Son los costos que se incurren en la promocién y venta de un producto o servicio.

ii. Costos de administracion
Son los costos que se incurren en la direccién, control y operacién de una

compaiiia e incluyen el pago de salarios a la gerencia y al staff.

iii. Costos Variables
“Son los que cambian o fluctGan en relacion directa con una actividad o
volumen dado. Dicha actividad puede ser referida a produccién o ventas: la
materia prima cambia de acuerdo con la funcién de produccién, y las

comisiones de acuerdo con lasventas”.2®

iv. Costos Fijos
“Son los que permanecen constantes durante un periodo determinado, sin
importar si cambia el volumen; por ejemplo, los sueldos, la depreciacion en

linea recta, alquiler del edificio, etc.”.30

v. Costos Totales
“Representa, en términos generales, toda la inversién necesaria para producir
y vender un articulo; este costo se puede dividir en: costos de produccion,

costos de distribucién, costo administrativo y costo financiero”.3!

29Ramirez Padilla, David Noel (2005). Contabilidad Administrativa. (México: Séptima Edicion. Editorial Mc Graw—Hill. 2005)
30 Ihid44.
31 Del Rio Gonzélez, Cristébal (1998). Costos I Histéricos. (México: 172 edicion. Editorial ECAFSA. 1998). Pag. 12
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e. Precio de venta
El precio de venta es el valor de los productos o servicios que los consumidores
estdn dispuestos a pagar por estos. Para determinar este valor, es necesario
elaborar las estrategias de mercado mas adecuadas ya que el precio es uno de
los elementos que los consumidores toman en consideracion a la hora de

comprar un producto.

f. Inversion total
La inversion total del proyecto se obtiene a través de la suma de la

inversion fija, los activos intangibles y el capital de trabajo.

g. Capital de trabajo
Es el dinero que requiere el proyecto para atender las operaciones de
produccién y comercializacion de bienes o servicios y contempla el monto
de dinero que se precisa para dar inicio al Ciclo Productivo del Proyecto en
su fase de funcionamiento. En otras palabras, es el Capital adicional con el que
se debe contar para que comience a funcionar las operaciones del proyecto. En
efecto, desde el momento que se compran insumos 0 se pagan sueldos, se
incurren en gastos a ser cubiertos por el Capital de Trabajo en tanto no se
obtenga ingresos por la venta del producto final. Entonces el Capital de
Trabajo debe financiar todos aquellos requerimientos que tiene el Proyecto
para producir un bien o servicio final. Entre estos requerimientos se tiene:
Materia Prima, Materiales directos e indirectos, Mano de Obra directa e
indirecta, Gastos de Administracion y comercializacién que requieran salidas

de dinero en efectivo.

El Capital de Trabajo en el mundo Financiero es la diferencia entre activos
corrientes y pasivos corrientes, que equivale a la suma total de los recursos
Financieros que la Empresa destina en forma permanente para la mantencion de

existencias y de una cartera de valores para el normal funcionamiento de las
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operaciones de laEmpresa.
KT=AC-P.C

h. Inversion Inicial

Segun Fornos, Manuel de Jesis (2012) “la inversion inicial son las
operaciones que efectla una entidad en el presente, sacrificando recursos,
con la esperanza de obtener algun beneficio en el futuro, es decir,
rentabilidad (mediante intereses o dividendos) en instrumentos de renta fija o
variable, de acuerdo a las alternativas de inversion disponibles en cada

nacion’32,

Las inversiones se clasifican de la siguiente manera:
Inversiones reales o directas: que consisten en adquisicion de bienes tangibles
que no son de facil realizacién, como inmuebles, mobiliario, planta y equipo,

en respuesta a los niveles de crecimiento de las entidades en el largo plazo.

Inversiones financieras, de portafolio o de cartera: que consiste en la
adquisicion de activos financieros los cuales responden a la administracién

financiera del efectivo en el corto plazo o en el largo plazo.

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

crecimiento potencial”.%3

“Se denomina Fuente de Financiamiento a aquello donde recurrimos para
obtener recursos financieros y pueden ser internas o externas, donde las
externas son recursos de terceras personas independientes del patrimonio de la

entidad e internas son aquellas que se originan de la propia operacion de la

32 Fornos Gomez Manuel de Jests, Administracion Financiera, 22 edicion, EI Salvador Editoriales Contables, (2012)
33 www.pkfperu.com/interpretando/bole21.doc


http://www.pkfperu.com/interpretando/bole21.doc
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entidad o de su propio

. P FUENTES DE FINANCIAMIENTO
patrimonio”. INTERNAS EXTERNAS
Utilidad (Operativa). Proveedor.
Depreciacion y Amortizacion. Acreedores.
Recuperacién de  Cuentas Banca.
Incobrables o Castigos. Emision de Deuda.
Otro Ingreso No Operativo. Colocacion de Capital.
Otros Intermediarios Financieros

Tabla No. 1. Fuentes de Financiamiento
i. Inversion fija
“Es la incorporacion al aparato productivo de bienes destinados a aumentar la
capacidad global de la produccion. También se le llama formacién bruta de
capital fijo. Las principales clases de inversion fija son equipo y maquinaria
(maquinaria, equipo de trabajo, equipo de reparto, equipo de seguridad, equipo

de cdmputo, y equipo de oficina)”.3%

j. Inversion fija tangible

“Las inversiones fijas tangibles o fisicas son gastos que se reflejan en bienes
facilmente identificables y son objetivos o reales, los componentes de la
inversion intangibles, a excepcion del terreno, durante la fase operativa del
proyecto se van a incorporar a los costes operativos bajo el concepto de

depreciacion.”3

i. Inversion fija intangible
“En este rubro de inversion se incluyen a todos los gastos que se realizan en la
fase pre-operativa del proyecto que no sea posible identificarlos fisicamente con
inversion tangible, ademaés incorpora a los

Costos operativos del proyecto en su fase de funcionamiento (es un gasto

34 Flores, Jests Reynaldo (2006). Manual para Elaborar un Plan de Negocios. (Bolivia: 12 Edicion. Editorial.
Andnima. 2006). Pag. 80

35 www.industrial.uson.mx/.../Guia%20software%20P.N.doc

3 Campos Martinez, Concepcion de Maria, et al. Disefio de un plan de negocio que ayude a los cunicultores en la creacion de
una empresa productora y comercializadora de carne de conejo ubicada en el municipio de Tacuba, departamento de Ahuachapan.
Tesis UES 2009.


http://www.industrial.uson.mx/.../Gu%C3%ADa%20software%20P.N.doc
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contable que no implica pago en efectivo) como amortizacion de intangibles”.37

k. Evaluacion Economica

i. Estados financieros proyectados
“Los estados pro-forma son estados financieros proyectados. Normalmente, los
datos se pronostican con un afio de anticipacion. Los estados de ingresos pro-
forma de la empresa muestran los ingresos y costos esperados para el afio
siguiente, en tanto que el Balance pro-forma muestra la posicion financiera
esperada, es decir, activo, pasivo y capital contable al finalizar el periodo

pronosticado”.38

I. Ventas proyectadas

“Las ventas proyectadas es un pronostico real de lo que la empresa debe
producir en determinado periodo, este se debe de realizar utilizando datos
histéricos de las ventas, control de inventarios, condiciones competitivas,
utilidades de laempresa.

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

pronostico de produccion y ventas”.3

m. Flujo de efectivo

“Estado financiero que proporciona informacion sobre los cambios en el
efectivo equivalente al efectivo de una entidad durante un periodo, mostrando
por separado los movimientos provenientes de las actividades de operacion, de

inversion y de financiamiento.

* Ibid50
38 http://www.gestiopolis.com/dirgp/fin/estados_financieros/estados_financieros_1.htm

39 http://wvww.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/fin/36/pronventas.htm


http://www.gestiopolis.com/dirgp/fin/estados_financieros/estados_financieros_1.htm
http://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/fin/36/pronventas.htm
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El objetivo principal es suministrar la informacion acerca de los flujos de
efectivo util a los usuarios para evaluar la capacidad que tiene la empresa para
generar efectivo y equivalentes al efectivo, asi como sus necesidades de
liquidez.

Para tomar decisiones econdmicas, los usuarios deben evaluar la capacidad que
la empresa tiene para generar efectivo y equivalentes al efectivo, asi como las

fechas en que se producen y el grado de certidumbre relativa de su aparicion”.40

n. Estado de resultado

Segln James C. Van Home (2002) Es un documento complementario donde se
informa detallada y ordenadamente como se obtuvo la utilidad del ejercicio
contable.

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

pérdidas de la hoja de trabajo.

0. Balance general

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

El balance general se debe elaborar por lo menos una vez al afio y con fecha
a 31 de diciembre, firmado por los responsables: Contador, Representante

Legal yPropietario™.

40 http://es.wikipedia.org/wiki/Estado_de_flujo_de_efectivo
41 http://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/15/estadosfros.htm


http://es.wikipedia.org/wiki/Estado_de_flujo_de_efectivo
http://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/15/estadosfros.htm

28

p. Evaluacion financiera
I. Valor Presente Neto

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

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

efectuarse:”4?

ii. Tasa interna de retorno

“La tasa interna de retorno TIR, es la tasa que iguala el valor presente neto a
cero. La tasa interna de retorno también es conocida como la tasa de
rentabilidad producto de la reinversion de los flujos netos de efectivo dentro de
la operacion propia del negocio y se expresa en porcentaje.

La tasa interna de rendimiento (TIR) es el rendimiento porcentual anual que
proporcionan los recursos invertidos en un proyecto.

Si la Tasa interna de rendimiento del proyecto es mayor que el costo de
capital de la empresa significa que los recursos invertidos produciran un
rendimiento que supera el costo porcentual de dichos recursos y, por lo tanto,

el proyecto debe aceptarse.

La Tasa interna de rendimiento es un método de valuacion que reconoce el
valor del dinero en el tiempo, asi como todos los flujos de efectivo que genera

el proyecto. Otra ventaja es que proporciona un resultado en términos

“2 Villareal Samaniego, Jests Dacio (2008). Administracion Financiera. (4 Ed: México DF. McGraw-Hill, 2008).
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porcentuales, esto es, como una tasa de rendimiento sobre el dinero

invertido”.43

iii. Andlisis de recuperacion de la inversion

Es uno de los métodos que a corto plazo puede tener la preferencia de algunas
personas a la hora de evaluar los proyectos de inversion. Por su facilidad de
calculo y aplicacion, el Periodo de Recuperacion de la Inversion se considera un
indicador que mide tanto la liquidez del proyecto como también el riesgo
relativo ya que permite anticipar los eventos en el cortoplazo.

Por tanto, el Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) es un instrumento
que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos
de efectivo de una inversion recuperen su costo o inversion inicial.

El periodo de recuperacion de la inversion se representa por la siguiente formula:

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

variables y las ventas generadas”.#

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

43 |bjido8

4 http://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/30/epe.htm


http://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/30/epe.htm
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IT=(PV)(Q)
IT serén las ventas totales en pesos. Para el calculo del Costo Operativo Total
tenemos:

CT =CF+CV
Donde: CF representa el Total de Costos Fijos y CV el total de Costos
Variables por Unidad.
Se puede usar la siguiente formula para encontrar el volumen en unidades del
Punto de Equilibrio.

PE: punto de equilibrio CF: costos fijos CF
PV: precio de venta PE = v —cva
CVu: costo de venta unitario

“Si se conocen tanto el Volumen en Unidades del Punto de Equilibrio y el
Precio de Venta, se puede encontrar el Punto de Equilibrio en Dinero o Pesos,
con la siguiente formula’4:

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

C. ASPECTOS GENERALES DE LA PEQUENA EMPRESA
Dentro de las generalidades de la empresa se desarrollan aspectos como giro, tamafio
y naturaleza de la empresa ademas del marco legal, ya que es importante determinar

cada uno de estos puntos para la creacion de la empresa.

1. Giro de las Empresa
Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (cddigo C.1.1.U), el giro o
actividad econémica de una empresa se clasifica de la siguiente manera:
Extractivas: son las empresas que proporcionan materia prima para otras industrias.
Comerciales. Se dedica fundamentalmente a la compraventa de un producto

determinado Industriales. Toda empresa de produccion (manufacturera o de

“Flores, Jestis Reynaldo (2006). Manual para Elaborar un Plan de Negocio. (Bolivia: Ed. andnima, 2006). Pag. 79
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transformacion) que ofrezca un producto final o intermedio (a otras empresas) se
ubican en este giro.

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

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

en este giro.

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

a) Cuenta propia o autoempleo: toda persona que desarrolla una actividad
economica en forma independiente en un lugar fijo o ambulante sin
trabajadores remunerados y ventas anuales de hasta $5,715.00.

b) Microempresa: persona natural o juridica que opera en el mercado
produciendo y/o comercializando bienes o servicios por riesgo propio, con
un nivel de ventas brutas anuales de hasta $100,000 y hasta 10 trabajadores
remunerados.

c) Pequefia empresa: persona natural y juridica que opera en el mercado
produciendo y/o comercializando bienes o servicios por riesgo propio, a
través de una unidad organizativa con un nivel de ventas brutas anuales
hasta de $1,000,000; y hasta 50 trabajadores remunerados.

d) Mediana empresa: persona natural o juridica que opera en el mercado
produciendo y/o comercializando bienes o servicio por riesgo propio, a
través de una unidad organizativa, con un nivel de ventas brutas anuales

hasta de $7.0 millones y hasta 100 trabajadores remunerados.

3. Naturaleza de las Empresa
a) “Publica: el capital proviene del estado, las cuales son Gobierno Central,
Instituciones autonomas, Instituciones semiautonomas, municipales.

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

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

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

limitadamente e ilimitadamente”.4®

4. La pequefia empresa en El Salvador
En términos historicos, cabe sefialar que la pequefia y mediana empresa constituyen el
primer eslabon en la larga cadena del progreso social y econémico que se remonta a los
albores de la civilizacién, cuando el comercio constituia un elemento de capital
importancia en el proceso de comunicacion entre los pueblos, los estudios y teorias
relativo a los actores socioecondémicos que influyen en la pequefia y mediana empresa se
iniciaron durante la revolucién industrial, mientras que las nociones y conceptos
importantes en materia de gestion y direccion empresariales empezaron a difundirse a

principios del siglo XX.%’

46 Serrano Ramirez, Américo Alexis (1999). Administracién |y Il. (EIl Salvador: Primera Edicion. Editorial Talleres
Gréficos UCA. 1999). P4g. 56 y 57
4Thttp://webquery.ujmd.edu.sv/siab/bvirtual/biblioteca%20virtual/tesis/01/aem/adee0001063. pdf




33

5. Generalidades de la pequefia empresa distribuidora de productos quimicos
en el municipio de San Salvador

En los afios de 1980, la empresa Distribuidora Unida Industrial, S.A. (DUISA), Era la
empresa lider en distribucion de productos quimicos en San Salvador, fue constituida
1979 en El Salvador esta ubicada 29 Calle Oriente #730, Colonia La Rébida San
Salvador, El Salvador. Cod. Postal: 2439, una empresa dedicada a la distribucion,
produccién y manejo de materia prima para la industria nacional.
A partir de 1990, se marco el inicio de operaciones de tres empresas especializadas en la

distribucion de productos quimicos a pequefia escala, que son:

v HIDROSAGARRA, S.A. DE C.V,, fundada en 1981, su Casa Matriz: 12 Avenida
Norte #1432, entre 27 y 29 Calle Poniente. Barrio San Miguelito, San Salvador

v' OSCAR, S.A. DE C.V., fue dando en el 1983, ubicacion inicial y actual 62 102 Calle
Poniente N° 2237, Colonia Flor Blanca, San Salvador.

v" Quimicos para Piscinas y Accesorios (QUIPIACCE), fue fundada en el afio de
1985, por el sefior Jorge Alberto Ramirez, teniendo como funciones Ila
representacion y distribucion. Las lineas con que se contaban dentro del marco de la
empresa fueron, el acero y filtros bacterioldgicos purificadores de agua, que se
distribuian exclusivamente a nivel nacional. En el afio de 1995, con el interés de una
mayor diversificacion para atender otras necesidades de los consumidores, se toma el
interés de diversificarse al sector de productos quimicos para el tratamiento de aguas,
con marcas reconocidas y garantizadas a nivel mundial, ademas se crean los
servicios de construccion y remodelacion de piscinas. En el afio 2005, luego de
analizar el crecimiento de la empresa Quimicos para Piscinas y Accesorios
(QUIPIACCE) para lograr una mision y vision en conjunto y un camino orientado a
ser lideres en los productos que maneja cada una la mayoria de compradores de estos

productos.

Entre 2005-2014 se inician cinco empresa distribuidoras de productos quimicos:
PISCINAS SOLYMAR, PISCINAS Y EQUIPO DEL ATLANTICO,
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RAPICISTERNAS Y PISCINAS, AGUA Y TECNOLOGIA, S.A. DE C.V,,
PISCINAS EL PACIFICO, con la que se pretende distribuir y competir con las
grades empresa y tener nueva presencia en el mercado Salvadorefio y en su
cumplimiento solo es posible si se emplean las tecnologias ambientales, tecnologias
creadas para evitar que los productos identificados como potencialmente nocivos
lleguen al medio en concentraciones consideradas excesivas, o recurriendo al

empleo de tecnologias.

D. LAEMPRESA EN ESTUDIO.

1. Aspectos generales de la empresa en estudio
Fue fundada en el afio de 1985, por el sefior Jorge Alberto Ramirez, clasificada como
pequefia empresa por solo contar con 12 empleados, su linea de mercado es la
distribucion de productos quimicos a pequefia escala, su cobertura de mercado es en el
municipio de San Salvador, al inicio la empresa distribuia filtros bacteriolégicos y
purificadores de agua, que se distribuian exclusivamente a nivel nacional. En el afio de
1995, con el interés de una mayor diversificacion para atender otras necesidades de los
consumidores, se toma el interés de diversificarse al sector de productos quimicos para
el tratamiento de aguas, con marcas reconocidas y garantizadas a nivel mundial, ademas
se crean los servicios de construccion y remodelacién de piscinas. En el afio 2005, luego
de analizar el crecimiento de la pequefia empresa Quimicos para Piscinas y Accesorios
(QUIPIACCE) para lograr una mision y vision en conjunto y un camino orientado a ser
lideres en los productos que maneja cada una la mayoria de compradores de estos
productos.

a.Direccion actual.

Paseo general escalon, final del centro comercial Balam Quitze, condominio Alto del
Paseo nivel 1 local #2.

8 http://es.wikipedia.org/wiki/San_Salvador#Historia


http://es.wikipedia.org/wiki/San_Salvador#Historia
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b.Servicios que ofrece.
Especializada en piscinas establecida en El Salvador, dedicada a cubrir las necesidades
de disefio, construccion y otros servicios sus clientes, de forma profesional, efectiva y
agil. Es la empresa lider a nivel nacional siendo el eje principal de su éxito, el
conocimiento especializado en piscinas, fuentes e impermeabilizantes. Es un distribuidor
autorizado por ASTRAL, una prestigiosa compafiia internacional dedicada a productos

para piscinas.

c. Productos de distribucion
Hipoclorito de Calcio (cloro)
Alguicida,

Acido Muriatico

Claro Gas

Kit de medicién de PH y Cloro
Manerales telescopicos
Canasta recoge hoja
Carretillas de fondo

Accesorio en general

LSRN N N N N U N NN

Reparaciones de equipo de bombeo y piscina

d.Actividad econdmica
Su giro principal el suministros y distribucion de productos quimicos, fue creada con el
fin de cumplir las necesidades de sus clientes, bajo la figura de licitaciones y la sub-
contratacion a otras entidades, principalmente en las areas operativas. Esta contemplada
dentro del rubro de servicios, clasificada como pequefio contribuyente porque solo

tiene 12 empleados fijos.
e. Mision:
Somos una empresa industrial de productos quimicos. Fabricamos y comercializamos el

producto y este es dirigido al comercio y a consumidor final.
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f. Vision:
Mantener el liderazgo competitivo por medio de una gestion transparente, creativa e
innovadora. Lograr la fidelidad del cliente para ampliar y garantizar el mercado. Generar
rentabilidad sustentable para beneficio de nuestros colaboradores y accionistas. Aportar

al desarrollo del pais con responsabilidad social y ambiental.

g.Valores:
“Lealtad hacia la organizacion y el cumplimiento de su mision. Transparencia y ética en
el ejercicio de la actividad organizacional. Creatividad en el disefio, desarrollo,
elaboracion y comercializacion de nuestros productos. Competitividad en el ejercicio de
las actividades. Trabajo en equipo durante el ejercicio de la tarea. Respeto mutuo entre

las personas que conforman la organizacion”.*?

Organigrama de la pequefia empresa Quimicos para Piscinas y Accesorios
(QUIPIACCE).

Gerente |
-----

| Vendedaor ‘ ‘ Wendedor | | Cperano ‘ | COperano ‘ | Cperano |

Conserje

Nota: la secretaria es interna su funcion es de apoyo a la empresa.

Fuente: duefio de la empresa (quipiacce@gmail.com)

4% Informacion otorgada por el duefio de la pequefia empresa (Quipiacce)


mailto:quipiacce@gmail.com
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E. GENERALIDADES DEL MUNICIPIO DE MUNICIPIO DE SAN
SALVADOR
1. Municipio de San Salvador
San Salvador es la capital de la Republica de El Salvador y la cabecera del
departamento, Esta ubicado en la zona central del pais. Limita al norte con
Nejapa, Mejicanos, Cuscatancingo, y Ciudad Delgado, al este con Soyapango
y San Marcos, al sur con Panchimalco y también con San Marcos, y al oeste

con Antiguo Cuscatlan y Santa Tecla. La extension geogréafica es de 72.3

km2. con una poblacién de 316,090 habitantes. La Fecha de Fundacién como
Ciudad en 1546, Las Fiestas Patronales dedicadas al Divino Salvador del
Mundo, se celebran del 1 al 6 de agosto. Entre sus Atractivos Turisticos
Culturales estan: Museo Nacional de Antropologia, Museo Militar, Museo
Nacional y Parque Zooldgico.50

San Salvador cuenta con diversidad de empresas productoras de alimentos,
bebidas, vestimenta, materiales de construccion, electrodomésticos, artesanias,
productos quimicos y farmacéuticos, entre otras. Asi mismo posee un gran

auge comercial en puntos estratégicos de la ciudad.

F. MARCO LEGAL
En El Salvador toda empresa debe de tomar en consideracion los aspectos
relacionados con el marco legal, dictados por instituciones que regulan las
actividades laborales, Mercantiles, Tributarias y Medio Ambientales.
Dicho marco regulatorio ha experimentado un proceso de cambio en las Gltimas
décadas, han surgido reformas y nuevas leyes mercantiles, fiscales y monetarias.
Estas reformas se han realizado en pro de un mejoramiento de los recursos

econdmicos del pais. Entre las leyes que regulan a las empresas tenemos:

SOhttp://es.wikipedia.org/wiki/San_Salvador#Historia
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1. LEYES TRIBUTARIAS:

i. LEY DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA
“Determina un impuesto a la obtencién de rentas en el ejercicio o periodo de
imposicion de que se trate, genera la obligacion de pago del impuesto establecido
en esta ley (Impuesto Sobre la Renta). Se entiende por renta obtenida, todos los
productos utilizados o utilidades percibidos o devengados por los sujetos pasivos,
ya sea en efectivo o en especie y provenientes de cualquier clase de fuente”!

El trabajador es quien paga es cuando su salario es mayor a los $472.01, se le

retiene con un porcentaje (ver la tabla de porcentaje)

ii. LEY DE LA TRANSFERENCIA DE BIENES MUEBLES Y
PRESTACIONES DE SERVICIO
“Esta ley establece un impuesto que se aplica a la transferencia, importacion,
internacién, exportacion y al consumo de los bienes muebles corporales;
prestacion, importacion, internacién, exportacion y el autoconsumo de servicios,
de acuerdo con las normas que se establecen en la misma”>?
Comenz6 con una tasa fija del 10% sobre la transferencia, importacion, registro
(en el area de América Central), y consumo de bienes muebles y materiales, y
sobre prestacion, importacién, registro y autoconsumo de Sservicios.
Posteriormente, el dia 8 de junio de 1995 por decreto legislativo 370, publicado
en el diario oficial 114, tomo 327, del dia 21 del mismo mes y afio, el impuesto

fue incrementado hasta el 13% (el cual se mantiene vigente a la fecha).

iii. CODIGO TRIBUTARIO
“El cddigo tributario contiene los principios y las normas juridicas, aplicables a
todos los tributos internos bajo la competencia de la administracion Tributaria.

Se aplican a las relaciones juridicas tributarias que se originen de los tributos

51 Ley del Impuesto Sobre la Renta, emitida por Decreto Legislativo nimero 472, de fecha 19 de diciembre de 1963,
publicado en diario Oficial n® 241, tomo n°201.

52 ey del Impuesto a la transferencia de Bienes Muebles y Prestacion de Servicios, emitida por Decreto Legislativo
ntmero 296, de fecha 24 de julio de 1992, publicado en diario Oficial n° 143, tomo n°316.
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establecidos por el Estado, con excepcion de las relaciones tributarias

establecidas en las legislaciones aduaneras y municipales™>3,

2. LEYES MERCANTILES

i. LEY DE LA SUPERINTENDENCIA DE OBLIGACIONES MERCANTILES
“Esta ley regula el actuar de la superintendencia de obligaciones mercantiles,
oficina que ejerce la vigilancia por parte del Estado, sobre comerciantes, tanto
nacionales como extranjeros, y sus administradores, en cuanto al cumplimiento

de sus obligaciones mercantiles y contables™>4,

ii. LEY DEL REGISTRO DE COMERCIO

“El registro de comercio se regird especialmente por las disposiciones de esta
ley; en lo que no estuviere previsto, por las del cddigo de Comercio, leyes
especiales y a falta de unas y otras por las normas del derecho comun.

El registro de comercio es una oficina administrativa dependiente del Ministerio
de Justicia, en la que se inscribiran matriculas de comercio, balances generales,
patentes de inversion, marcas de comercio y fabrica y demas distintivos
comerciales, nombres comerciales, derechos reales sobre naves, derechos de
autor, y los actos y contratos mercantiles, asi como los documentos sujetos por la

ley a esta formalidad™®®.

iii. CODIGO DE COMERCIO
“El codigo de comercio establece las disposiciones que rigen los comerciantes,
los actos de comercio y las cosas mercantiles
Son comerciantes las personas naturales titulares de una empresa mercantil, o las

sociedades, se presume legalmente que se ejerce el comercio cuando se haga

53 Codigo tributario emitido por el Decreto Legislativo nimero 230, de fecha 14 de diciembre de 2000, publicado en
diario oficial n° 241, tomo n°349.

54 Ley de la Superintendencia de Obligaciones Mercantiles, emitida por Decreto Legislativo nimero 825, de fecha 26
de enero de 2000, publicado en diario Oficial N.° 40, tomo n°346.

55 ey de Registro de Comercio, emitida por Decreto Legislativo nimero 271, de fecha 15 de febrero de 1973,
publicado en diario Oficial N.° 44, tomo n°238.
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publicidad al respecto o cuando se abra un establecimiento mercantil donde se
atienda al publico.

Son actos de comercio los que tengan por objeto la organizacion, transformacion
o disolucién de empresas comerciales o industriales y los actos realizados en
masa por estas mismas empresas. Y los actos que recaigan sobre cosas
mercantiles.

Son cosas mercantiles las empresas de caracter lucrativo y sus elementos
esenciales, los distintivos mercantiles y las patentes; asi como los titulos

valores”>8,

3. LEYES LABORALES

i. LEY DEL SISTEMA DE AHORRO PARA PENSIONES
“Esta ley regula el sistema de ahorro para pensiones para los trabajadores del
sector privado, publico y municipal, el sistema comprende el conjunto de
instituciones, normas y procedimientos, mediante los cuales se administran los
recursos destinados a pagar las prestaciones que deban reconocerse a sus
afiliados para cubrir los riesgos de invalidez comun, vejez y muerte”>’

El porcentaje total es 13%, desglosandolo en 6.75% correspondiente al patrono y
6.25% al trabajador.

ii. LEY DEL SEGURO SOCIAL
“Esta ley regula el régimen de salud, el Instituto Salvadorefio del Seguro Social
(ISSS) es una institucion autébnoma que administra recursos, para garantizar
servicios de atencién integral en salud y prestaciones econémicas a toda la
poblacién, mediante el aporte solidario de los sectores involucrados de acuerdo a

esta ley”>8

5 Codigo de Comercio, emitido por Decreto Legislativo nimero 774, de fecha 24 de noviembre de 1999, publicado
en diario Oficial N.° 240, tomo n°345, del 23 de diciembre de 1999.

57 Ley del Sistema de Ahorro para Pensiones, emitido por Decreto Legislativo niimero 927, de fecha 20 de diciembre
de 1996, publicado en diario Oficial N.° 243, tomo 333, de fecha 23 de diciembre de 1996

58 ey del Seguro Social, emitido por Decreto Legislativo nimero 1263, de fecha 03 de diciembre de 1953, publicado
en diario Oficial N.° 226, tomo 161, de fecha 11 de diciembre de 1953.
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Por ley se retiene un 10.50% total, siendo 7.5% del patrono y 3% al trabajador.

iii. CODIGO DE TRABAJO
“El codigo de trabajo tiene por objeto principal armonizar las relaciones entre
patronos y trabajadores, estableciendo sus derechos, obligaciones y se funda en
principios que tiendan al mejoramiento de las condiciones de vida de los

trabajadores”.5°

59 Cadigo de Trabajo, emitido por Decreto Legislativo nimero 15, 31 de julio de 1972 publicado en diario Oficial N.°
142, tomo n°236, del 31 de julio de 1972.
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CAPITULO II

“DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL MERCADO DE LA
PEQUENA EMPRESA INDUSTRIAL DE PRODUCTOS QUIMICOS, DEL
MUNICIPIO DE SAN SALVADOR

A. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1. Objetivo general:
v Realizar un estudio de campo para conocer la situacion actual del mercado de
las pequefias empresas de productos quimicos para piscinas del municipio de
San Salvador, ofrecida por la pequefia empresa Quimicos para Piscinas y
Accesorios (QUIPIACCE).

2. Objetivos especificos:

v Analizar a la poblacién objeto de estudio en cuanto a variables como género,
edad, ocupacion actual y nivel de ingreso y otra informacion que sea
necesaria para el disefio de la propuesta del plan negocios para ampliar la
cartera de clientes.

v Identificar cuales son los factores que hacen atractiva a la distribuidora de
productos quimicos para crear estrategias y atraer nuevos clientes, y asi

incrementar la demanda de los productos.

B. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION
En la actualidad tanto las empresas, instituciones y asociaciones se deben
enfrentar a diferentes problematicas, pero sin lugar a dudas los problemas en
cuanto a la comercializacion de sus productos o servicios constituye su mayor
reto; ya que esto es fundamental para la vigencia, reconocimiento, sostenibilidad

y crecimiento en el mercado donde se desenvuelvan las empresas en general.

El desafio por mantener niveles expectantes de ventas que permitan a las
empresas mantenerse en equilibrio, en la actualidad constituye un verdadero reto,

y es aqui donde nace la imperiosa necesidad de realizar un plan de negocio que
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permita a la pequefia empresa Quimicos para Piscinas y Accesorios
(QUIPIACCE), aumentar su cartera; logrando asi no solo el reconocimiento en
el mercado si no que garantizar los ingresos y la creacion de fuentes de empleos

para este sector industrial.

C. METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION

1. Meétodos de investigacion

La metodologia utilizada en la investigacion fue el método cientifico, ya que
permitio tener la seguridad de que los resultados obtenidos para la elaboracién del
plan de negocios fueran objetivos mediante un procedimiento logico.
Auxiliandose del método inductivo, el cual forma parte del método cientifico;
puesto que en este se obtuvieron conclusiones generales a partir de supuestos
particulares. Esto permitié analizar cada una de las partes para poder elaborar la
propuesta final para la ampliacion de cartera de clientes en la pequefia empresa
industrial de productos quimicos en el municipio de San Salvador. Caso

ilustrativo

2. Tipo de investigacion

En el desarrollo del estudio se aplico la investigacion descriptiva, en esta fase se
buscd descubrir el grado de asociacién entre las variables creacion y la
elaboracidn de un plan de negocio para la ampliacion de cartera de clientes en la
pequefia empresa industrial de productos quimicos en el municipio de San
Salvador. A la vez se identificaron las caracteristicas y situaciones relacionadas
con el mercado de productos quimicos que conlleve a un modelo de plan de

negocio adecuado a las exigencias.

3. Tipo de disefio de la investigacion
Se utilizd el no experimental, el cual consiste en realizar sin manipular
deliberadamente variables. Es decir, se trata la investigacion donde no se hace

variar intencionadamente las variables independientes. Lo que se hizo en la
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investigacion no experimental, fue observar fendmenos tal y como se dan en su

contexto natural, para después analizarlos.

4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion
Son procedimientos metodolégicos y sistematicos que se encargan de
operativizar e implementar los métodos de Investigacion y que tienen la facilidad

de recoger informacién de manera inmediata.

a) Técnicas de recoleccion de informacion.
> Encuesta:
Para llevar a cabo la encuesta, se disefid un cuestionario, el cual fue
dirigido a los clientes actuales de la pequefia empresa Quimicos para
Piscinas y sobre: el perfil del consumidor e indicadores de preferencias del
producto Accesorios (QUIPIACCE). De esta manera se realiz6 de manera

eficaz la investigacion de campo, obteniendo principalmente informacion.

> Entrevista:
Con esta técnica se pudo establecer una conversacion formal con el
gerente de marketing de la pequefia empresa Quimicos para Piscinas y
Accesorios (QUIPIACCE), obteniendo informacion de primera mano,
sobre los siguientes aspectos: Generalidades de la pequefia empresa,
estructura  organica, mercadeo, comercializacion del producto,
contabilidad-financiera, economia, riesgos y contingencias. Para llevar a
cabo la entrevista se hizo uso de una guia de preguntas previamente

elaborada.

b) Instrumentos de medicion.
Para la recoleccion de datos ademas de aplicar una técnica se debe tener en
cuenta que hay un instrumento ideal para esa técnica, el cual ayudd a
recolectar la informacion de manera sistematica y asi poder registrarlos de

forma uniforme. Los instrumentos que se utilizaron para la recoleccion de
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informacion son las siguientes: guia de preguntas de cuestionario, guia de
preguntas de entrevista, libretas de apunte entre otros. A continuacién, se

describen estos instrumentos:

» Cuestionario.
El cuestionario se utilizo para la recoleccién de informacion ya que sigue
un orden logico en las preguntas, ademés de que permite percibir

claramente cual es el rumbo de la investigacion.

» Guia de Preguntas.
Con la guia que se utilizd se recolectd informacion que fue procesada y
analizada sin mayores dificultades, dando a conocer las técnicas

estadisticas empleadas.

5. Fuentes de recoleccion de informacién

a. Fuentes primarias:
Las fuentes primarias de recoleccién son la informacion proporcionada por
la empresa en estudio, las empresas que conforman la competencia y los
posibles consumidores en el municipio de San Salvador.
Para la investigacion en cuestion, se recolecto esta informacion a través de
técnicas como: entrevistas a gerentes y subgerentes y encuestas para las
cuales fue necesario utilizar los siguientes instrumentos de recoleccion:

guia de preguntas, cuestionario y visitas al lugar.

b. Fuentes secundarias:
Por su parte, las fuentes secundarias estuvieron constituidas por:
resumenes, libros, trabajos de investigacion, diccionarios, folletos,
publicaciones en internet, Alcaldia Municipal de San Salvador, Direccién
General de Estadistica y Censos Poblacionales (DIGESTYC), las cuales
proporcionaron la informacion suficiente para resolver el problema de

modo satisfactorio.
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6. Ambito de la investigacion
La investigacion se desarrolld en el Municipio de San Salvador, en el
departamento de San Salvador y la poblacion objeto de estudio fueron los

once clientes consumidores finales.

7. Launidad de analisis
En una investigacion las unidades de andlisis es el objeto especifico de estudio
en una medicion y se refiere al qué o quién es objeto de interés.
Objeto de Estudio: la pequefia empresa Quimicos para Piscinas y Accesorios
(QUIPIACCE).
En la investigacion las unidades de analisis del objeto de estudio fueron de las

siguientes:

Cuadro N° 1:
Unidades de andlisis
Unidades de analisis: Cantidad:
» Clientes consumidores finales 11 (promedio mensual)
9 administradores (Seis
» Administradores gerentes y tres Sub gerentes de
marketing)).

Fuente: Elaborado por el investigador

8. Determinacion del universo
Para llevar a cabo la investigacién se tom6 en cuenta a dos universos los

cuales se detallan a continuacion:

» Universo Uno
El cual esta conformado por los once clientes consumidores finales que son el
promedio de clientes que llegan diariamente y son los que se encontré cuando

se hizo la toma de datos con el cuestionario.
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» Universo dos
El conformado por los gerentes o administradores de otros negocios que se
dedican a la misma actividad y que compran en Quipiacce, y también se

incluye la entrevista al duefio de Quipiacce.

Determinacion de la muestra

» Muestra.

Segln la investigacién por ser un numero reducido se aplicé a las once
clientes consumidores finales, se les paso una encuesta, y a la vez se realizara
un censo dirigido a tres administradores (Gerentes de marketing) de dichas

empresas.

Debido a que ambos universos son pequefios no se calculé muestra, por lo

tanto, se aplic6 un censo.

» Censo.
Para ello se tomé en consideracion solamente a tres administradores (Dos
gerentes de marketing y el duefio de la empresa), los cuales brindan uno de los

universos. Se les realizd la entrevista.

Tabulacion y analisis de los datos
Se tabul6 en base a cada una de las preguntas, ordenadas de acuerdo al
objetivo que se persigue, se representaran por medio de cuadros estadisticos.

» Andlisis e interpretacion de datos.

Luego de realizar la tabulacion de los datos se realizo el anélisis respectivo
de los resultados, su interpretacion se realizo a través de tabulacion simple y
gréficos (circulares o de barra) que ayudo a la elaboracion del diagnostico,

con lo cual se establecid las conclusiones y recomendaciones.
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D. TABULACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
DE LA SITUACION ACTUAL

Analisis de encuesta dirigida a sectores y empresas en estudio del suministro de

productos quimicos en el municipio de San Salvador.
I. DATOS GENERALES
Pregunta #1. Sexo

Objetivo: Diferenciar el punto de vista de los dos sexos en la encuesta.

Tabla No 1.
Alternativas | Frecuencia Porcentaje
Masculino 7 64%
Femenino 4 36%
Total 11 100%
GraficoN° 1

B Femenino M Masculino

Interpretacion: El 64% de los clientes encuestados esta integrado por hombres, quienes
son los que representan en su gran mayoria el segmento de mercado a establecer de la

distribucion de los productos quimicos para piscinas.
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Pregunta #2. Edad

Objetivo: Conocer el rango de edad en que se encuentran los clientes que hacen uso de

los productos quimicos para piscinas.

Tabla N° 2
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Entre 20 y 25 afios 1 9%
Entre 26 y 30 afios 6 55%
Entre 31y 35 afios 3 27%
Entre 36 y 40 afios 1 9%
Mas de 41 afios 0 0%
Total 11 100%
GraficoN ° 2
% 0% 9%

m Edad Entre 20 y 25 afios
m Edad Entre 26 y 30 afios
= Edad Entre 31y 35 afios

Edad Entre 36 y 40 afios
u Edad Mas de 41 afios

N/

Interpretacion: La mayor parte de los clientes encuestados El 55% se encuentran
dentro del rango de edades de 26 a 30 afos. esto significa que puede ser favorable a su

respuesta de habitos de consumo dentro del municipio de San Salvador.



Pregunta #3. ¢ A qué se dedica actualmente?

Objetivo: Segmentar el tipo de ocupacion de cada una de las personas encuestadas.

Tabla N° 3
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Trabajo 9 82%
Estudio 2 18%
Deporte 0 0%
Otras (especifique): 0 0%
Total 11 100%
GraficoN ° 3

82%

u ;A qué se dedica actualmente?
Trabajo

H (A qué se dedica actualmente?
Estudio

¢A qué se dedica actualmente?
Deporte

¢A qué se dedica actualmente? Otras

(especifique):
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Interpretacion: De las personas encuestadas el 82% solo trabajan, resultado que es

favorable para poder crear y enfocarse a un mercado meta de productos y asi ampliar la

cartera de clientes en el municipio de San Salvador.



Pregunta #4. ¢ De cuanto son sus ingresos actualmente?
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Objetivo: Conocer el nivel ingresos y tener un perfil del cliente en el municipio de San

Salvador.

73%

TablaN° 4
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Menos de $250.00 0 0%
De $251.00 a $400.00 8 73%
De $400.01 a $700.00 3 27%
De $700.01 a $ 800.00 0 0%
Maés de $900.01 0 0%
Total 11 100%
GraficoN ° 4
m ;De cuanto son sus ingresos
0% 0% actualmente? Menos de $250.00

0%

m ;De cuanto son sus ingresos
actualmente? De $251.00 a $400.00

¢De cuanto son sus ingresos
actualmente? De $400.01 a $700.00

¢De cuanto son sus ingresos
actualmente? De $700.01 a $ 800.00

m ; De cuanto son sus ingresos
actualmente? Mas de $900.01

Interpretacion: El 73% de las personas encuestadas, se encuentran dentro del rango de
ingresos de $400.01 y $700 dolares, seguido de un 27 % de la poblacion encuestada con

ingresos de dolares entre 701 a menos. Esto significa la basqueda de alternativas como

una propuesta de ajuste de precios acordes con ese perfil de ingresos y ampliar a la

cartera de clientes.
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Pregunta #5. ¢Cuanto tiempo lleva comprando los productos/servicios de

Quipiacce?

Objetivo: Determinar cuantas compras realiza esta distribuidora de los productos

quimicos que distribuye la empresa Quipiacce

TablaN° 5
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Menos de un mes 1 9%
De uno a tres meses 1 9%
De tres a seis meses 2 18%
Entre seis meses y un afio 4 37%
Entre uno y tres afos 3 27%
Mas de tres afios 0 0%
Nunca los he utilizado 0 0%0
Total 11 100%
GraficoN °5
0% \0% 9%

® Menos de un mes

m De uno a tres meses

m De tres a seis meses
Entre seis meses y un afio

m Entre uno y tres afios

m Mas de tres afios

Nunca los he utilizado

Interpretacion: Al preguntarles con qué frecuencia utilizan los productos quimicos,

los porcentajes que sobresalen son los siguientes: un 37% manifiesta entre seis

meses y un afio, un 18% Entre tres a seis meses; a pesar de que hay personas que, si

utilizan los productos con mucha frecuencia este porcentaje, por lo tanto, se puede

percibir que el consumo esta en el periodo de seis meses a un afio.




Pregunta #6 ¢ Con qué frecuencia compra los productos quimicos para piscinas?
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Objetivo: Conocer el comportamiento de los periodos de compra por parte de los

consumidores finales de los productos quimicos para piscinas.

Tabla N° 6
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Una o0 més veces a la semana 2 18%
Dos o tres veces al mes 3 27%
Una vez al mes 6 55%
Menos de una vez al mes 0 0%
Nunca lo he utilizado 0 0%
Otro 0 0%
Total 11 100%
GraficoN ° 6
096 2%~ 0%

‘ 18%

27%

m Una 0 més veces a la semana

m Dos o tres veces al mes

m Una vez al mes

Menos de una vez al mes

m Nunca lo he utilizado

m Otro

Interpretacion: Diariamente con 55% expresé utilizar los productos una vez por
mes es el tiempo que se consume los productos quimicos para piscinas, Para ayudar
a determinar la posible demanda que pueda llegar a percibir la empresa, es
importante conocer la frecuencia de consumo dado que esto indica las cantidades
necesarias que se deberdn de tener dentro de la empresa para satisfacer la posible

demanda.
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Il. DATOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION
Pregunta #7 ;Ha recomendado usted a “Quipiacce” a otras personas?

Objetivo: Conocer el grado de satisfaccion de los productos de la empresa Quipiacce

TablaN° 7
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Si 8 73%
No 3 27%
Total 11 100%
GraficoN° 7

uSj
u No

Interpretacion: Del total de las personas encuestadas 73.00% dijo que, si la
recomendaria, 27.00% dijo que no la recomendaria; Siendo mayor el porcentaje de

satisfaccion de los productos brindados por Quipiacce, existen mas personas

dispuestas a recomendar la empresa.
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Pregunta #8 ¢Comprard o utilizara usted productos quimicos para piscinas de

nuevo?

Objetivo: Conocer el consumo de productos quimicos para los consumidores finales en

el municipio de San Salvador

Tabla N° 8
Alternativas Frecuencia | Porcentaje

Seguro que si 9 82%
Probablemente si 1 9%
Puede que si, puede que no 1 9%
Probablemente no 0 0%
Seguro que no 0 0%

Total 11 100%

GraficoN ° 8
9%
9% _\ 0% 0%

82%

m Seguro que si

= Probablemente si
Puede que si, puede que no
Probablemente no

m Seguro que no

Interpretacion: Al hacer esta pregunta, el 82.00% respondi6 seguro que si, el 9.00%

probablemente si, y el 9.00% puede que si; se puede mencionar que los clientes

estarian dispuestos a consumir productos de nuevo, Estos datos pueden ser de mucha

utilidad para el disefio de estrategias, politicas, objetivos y metas para el

posicionamiento del nuevo producto dentro del mercado.



Pregunta #9 ¢Por qué medio de publicidad conoce a la empresa Quipiacce?
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Objetivo: Determinar donde los consumidores finales han visto o escuchado publicidad

referente a los productos quimicos.

37%

TablaN° 9
Alternativas Frecuencia | Porcentaje

Tv 1 9%
Radio 1 9%
Internet 3 27%
Prensa o Revistas 1 9%
Amigos, colegas o contactos 4 37%
No la conozco 0 0%
Otro Hojas volantes 0 0%
Vallas publicitarias 0 0%
Recomendacion 1 9%
Otros(Especifique): 0 0%

Total 11 100%

GraficoN ° 9
0% ETv
® Radio

9%
o %/ |° 0% 9%
0
9%

I\Q%

H Internet
Prensa o revistas
= Amigos, colegas o contactos
® No la conozco
m Otro Hojas volantes
Mallas publicitarias
27Recomendacion

Otros(Especifique):

Interpretacion: Es importante conocer a través de qué medios los usuarios conocen
a la empresa Quipiacce, es asi como manifiestan un 32% de los usuarios encuestados

gue conocen a través de referencias de clientes anteriores, ya sean de familiares y

amigos que han utilizado los productos, y dan una opinién positiva de su

experiencia.
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Pregunta #10 Por favor, indiquenos su grado de satisfaccion general con

“Quipiacce”.

Objetivo: Conocer el grado de satisfaccion de los clientes con la empresa Quipiacce

Tabla N° 10
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Bueno 2 18%
Muy Bueno 6 55%
Excelente 3 27%
Total 11 100%

GraficoN ° 10

= Bueno
= Muy Bueno

= Excelente

55%

Interpretacion: Al hacer esta pregunta, el 18.00% se encuentra inconforme, el
27.00% se encuentra satisfecho con el servicio que les brindan, el 46.00% los
califican como excelente, se puede decir que menos de la mitad de personas

encuestadas, esta calificando como excelente el servicio que le brindan.



58

Pregunta #11 ;Qué aspectos consideraria mas importantes a la hora de visitar un

establecimiento de distribucion de productos quimicos para piscinas?

Objetivo: Conocer la calidad de la atencién a clientes consumidores finales.

Tabla N° 11
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Precio 7 64%
Horario 0 0%
Ubicacion 2 18%
Instalaciones y equipos 0 0%
Capacitacion del personal 1 9%
Clientes que frecuentan el lugar 0 0%
Atencién del personal 1 9%
Variedad del servicio 0 0%
Calidad del servicio 0 0%
Total 11 100%
GraficoN ° 11
0%
m Precio
m Horario
m Ubicacion

Instalaciones y equipos

m Capacitacion del personal

m Clientes que frecuentan el lugar
Atencion del personal
Variedad del servicio
Calidad del servicio

Interpretacion: Al hacer esta pregunta, el 64.00% manifestd que el precio, el 18.00% la
ubicacion, el 9.00% capacitacion del personal y el 9.00% atencion del personal, se puede

mencionar que la mayoria de clientes estan bien identificados con el precio.
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Pregunta #12 ¢(Con que frecuencia haria uso de los productos quimicos para

piscinas?

Objetivo: Conocer el tiempo de consumo para proyectar las ventas.

Tabla N° 12
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Semanalmente 1 9%
Mensualmente 9 82%
Cada tres meses 1 9%
Una vez al afio 0 0%
Total 11 100%

GraficoN ° 12

¢Con que frecuencia haria uso de los productos quimicos para piscinas?

0% 9%

9%

= Semanalmente
= Mensualmente
m Cada tres meses

Una vez al afio

82%

Interpretacion: Al hacer esta pregunta el 9.00% semanalmente, el 82.00%
mensualmente, y el 9.00% cada tres meses, se puede decir la mayoria de productos
se consumen mensualmente; por lo que se puede hacer una mejor proyeccion de

venta y mantener un stock de materiales para cada mes.
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Pregunta #13 ¢De las siguientes promociones? ¢Cuél de todas le gustaria que le

ofrecieran?

Objetivo: Conocer las estrategias de ventas para incrementar las ventas

Tabla N° 13
Alternativas Frecuencia | Porcentaje

Descuentos 8 73%
Cupones 0 0%
Al 2x1 2 18%
Articulos promocionales 1 9%
Otros(especifique): 0 0%

Total 11 100%

GraficoN ° 13

¢ De las siguientes promociones ¢ Cudl de todas le gustaria que le
ofrecieran?

9%\ 0%

m Descuentos
= Cupones
Al 2x1
Aurticulos promocionales

m Otros(especifique):

Interpretacion: Al hacer esta pregunta el 40% ofrecen a sus clientes precios especiales,
el 23% promocion al 2x1 y el 17% da descuentos, siendo estas las mas representativas
para los negocios ya que con cualquiera de estas opciones le permite a la empresa atraer

a nuevos clientes.
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Pregunta #14 Si visitara un establecimiento que brinda la distribucion de los
productos quimicos para piscinas ¢Qué tipo de medio de comunicacion interactivo

preferiria para obtener informacion del lugar?

Objetivo: Conocer que medio tiene mayor impacto en la publicidad

Tabla N° 14
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Pagina web 5 46%
Twitter 2 18%
Fan page (Facebook) 4 36%
You tube 0 0%
Total 11 100%

GraficoN ° 14

m Pagina web
46%
m Twitter
= Fan page (facebook)

You tube

Interpretacion: Es importante conocer a través de qué medios los usuarios conocen
la empresa Quipiacce, es asi como manifiestan un 46% de los usuarios encuestados
gue conocen a través de Pagina web ya que clientes anteriores, ya sean de familiares
y amigos que han estado o han visto y bridan una opinién positiva de su experiencia.



» Matriz de resultado de las entrevistas realizadas a los administradores (Gerentes de marketing), ubicado en el

municipio de San Salvador.

|.Generalidades de la pequefia empresa:

1. Nombre comercial de la

R/ Servicios para Piscinas (Servi-

R/ Piscinas y Equipos del

R/ Quimicos para piscinas y

esparcimiento 'y comodidad
gue siempre han necesitado.

empresa: Piscinas) Atlantico accesorios (QUIPIACCE)
2. ¢Cuales son los objetivos de la | a) satisfacer las necesidades de a) Es la elaboracion  de | a) Distribucion y comercializar
organizacion en el mediano nuestros clientes y amigos” proyectos, arreglos, de excelente calidad.
plazo y largo plazo? . » L L
b) es bDbrindarles a nuestros construccion  de  piscinas, | b) Mantener la sostenibilidad de
clientes, la proteccion, bombas de agua, saunas. la empresa.

c) Incrementar las  ventas

anuales y superar a la

competencia.

3. ¢Cual es la mision y vision de
la empresa?

-Misién: satisfacer las
necesidades de nuestros clientes y
amigos, teniendo como estandarte
El “Servicio”. Dar atencion
personalizada y profesional para

cumplir y satisfacer las

-Mision: Afirmarnos como una
empresa comprometida con sus
Usuarios en el fiel cumplimiento
de los servicios ofrecidos y
colaborar de manera proactiva en

el desarrollo de nuestro pais, asi

-Misién: Somos una empresa
industrial de productos quimicos.
Fabricamos y comercializamos el
producto y este es dirigido al
comercio y a consumidor final.

-Vision: Mantener el liderazgo
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necesidades y los suefios de

nuestros clientes y amigos.

-Visién: Ser la empresa mas
importante y profesional del
ramo, teniendo como bandera el
sentido del “Servicio”, Colaborar
en el ramo de las Piscinas a
estandarizar y normar los
procesos de construccion de
Piscinas, y tal vez lo més
importante, a aplicar métodos y
procesos normativos que se
traducen en SEGURIDAD,
BIENESTAR y ECONOMIA
para nuestros clientes y sus
apreciables familias y que cuyo
objetivo es brindarle seguridad y

confort.

como cumplir con los términos
establecidos con responsabilidad
social para la tranquilidad de

nuestros Usuarios.

-Visién: Somos una empresa con
mas de 10 afios de experiencia en
la construccién y desarrollo de
proyectos acuaticos tales como
piscinas, sauna, jacuzzi, bombas
de agua, ofreciéndoles a nuestros
clientes gran variedad de ideas,
productos y servicio de calidad,
apoyados sobre la mejora
continua de la atencidn a nuestros
clientes, para ofrecer alternativas
adecuadas a las actuales

exigencias de nuestros clientes.

competitivo por medio de una
gestién transparente, creativa e
innovadora. Lograr la fidelidad
del cliente para ampliar y
garantizar el mercado. Generar
rentabilidad sustentable para
beneficio de nuestros
colaboradores y accionistas.
Aportar al desarrollo del pais con
responsabilidad social y

ambiental.
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4. ;Puede describir de forma
breve los productos que se
vende mas?

R/ Filtros de Agua, Purificadores
de Agua, Productos para Piscinas,

Ablandadores, Esterilizadores

R/ Venta de Equipos y Productos

para Piscinas, Bombas de Agua,
Filtros Productos Quimicos y
Equipos de Limpieza,
Construccion de Piscinas,
Repuestos, Accesorios.

R/ Cloro para piscinas, alguicida,
acido muriatico, y accesorio para
piscinas y estamos iniciando en la
construccién y remodelacién de
hasta

piscinas  residenciales

deportivas.

5.¢Dbnde se encuentra la
ubicacion de la empresa

R/ Av. El Espino No 3 Bosques
De Cuscatlan San Salvador, San

Salvado.

R/ 27 CL. Poniente No 1038, Col.

Layco, San Salvador.

R/ Paseo general escaldn, final del
centro comercial Balam Quitzé,
condominio alto del paseo nivel 1
local #2.

6.¢Cual es el volumen de
ventas mensuales y
anuales?

R/ Se venden un promedio de 35

tambos de Cloro al mes.

R/ El volumen de venta mensual
de tambos de hipoclorito de calcio
(cloro) 20, también tenemos la
venta de 500 galones de
desinfectante para piso con

antiséptico.

R/ Se estd vendiendo mensual
entre 55 tambos de cloro y 350
galones de acido muriatico y esto
no lleva a un consumo anual de
660 tambos de cloro y 4,200
galones de acido muriatico estas
nuestra

seran proyecciones

mensuales y anuales.
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Il. Estructura orgénica:

7.¢Quiénes son los socios de
la empresa?

R/ Somos dos socios el Ing. Juan
Carlos Masis gue tiene el 50% y
el 50% Lic. Kevin Geovanny

Marroquin son los duefios

R/ En la empresa el Gnico duefio
es el Ing. Gustavo Alfonso Mejia

propietario no tiene socios.

R/ No tengo socios soy duefio

Unico.

8.¢Qué experiencia previa
poseen?

R/ Ing. Juan Carlos Masis es
fundador, ya que él fue vendedor
de accesorios para piscina por

mas de treinta afos.

R/ Ing. Gustavo Mejia tiene veinte
afios de experiencia en la venta y
construccion de accesorios para

piscina.

R/ Con la experiencia fue la que
mi padre me dejo ya que fue
quien fundo esta empresa y yo le
estoy dando continuidad al legado

de mi padre.

9.¢Cual es el nimero de
empleados contratados?

R/ El total de

contratadas son diez que son

personas

administrativo y operativo, pero
cuando se necesita de mas
personal se contrata de acuerdo a

los proyectos adjudicados

R/ 12 persona contratadas, pero si
necesitan méas personal eventual

se contrata

R/ Actualmente tengo contratado
ocho empleados, pero cuando se
tiene proyectos fuertes Ilegamos a
ser dieciséis se duplica ya que los
tiempos de entrega son bien
cortos y se tiene que cumplir con
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el plazo establecido porque si no

caemos en multa y perdemos

prestigio

10. ¢ Cuél es la constitucién
legal que posee la
empresa?

R/No se tiene ya que somos
Persona Natural, eso no quiere
decir estemos excepto de nuestra

obligaciones fiscales y

R/ No tenemos constitucion legal
por estamos registrados como
persona natural esto no implica

que estemos excepto a la

R/ No tengo, ya que soy persona

natural, pero eso si estoy

registrado para declarar renta, iva,

todo lo relacionado con la

municipales obligacion fiscales de nuestro pais | contribucién legal que tiene
cualquier empresa legalmente
constituida en El Salvador.
11. ¢ Existe planificacion? R/ Si se tiene planificacion R/ si tenemos planificacion, R/ Se tiene un poco de

dentro de nuestra planificacion es

crecer mucho a nivel nacional

planificacion ya que se quiere

proyectar metas futuras para

incrementar las ventas

12. ¢ Los planes estan por
escrito?

R/No, quiso dar més detalle

R/ Si estan por escrito

R/ La verdad no, y porque no
estan detalladas y no quiso dar

mayor explicacion.
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13.

¢Los planes son una guia
para las operaciones en la
organizacion?

R/ La verdad si, pero no siempre

se cumplen

R/ Si, porgue son las metas a

futuro de la empresa

R/ Si, soy consciente de los planes
a futuro, pero cambio de tema y

no dio mas detalle

Mercado:

14.

¢Actualmente quienes
compran sus productos?

R/ 50% se vende a residenciales y
el 50% a dos turicentros en la
libertad

R/ 25% en la sala de venta, 35% a
instituciones gubernamentales,
40% a centros recreativo de la
libertad y de la costa del sol en

departamento de la paz.

R/ 75% de las ventas son de dos
nuevos clientes (hotel Decameros
y la Universidad de El Salvador) y

el resto se vende al mercado local.

15.

¢En qué porcentaje
considera que las ventas
de los productos quimicos
para piscinas?

R/ se espera un 3% de incremento

para este afio

R/ un 2% de incremento se espera

para este afio

R/ El porcentaje de incremento
afio con afio es de 2%, pero este
afio, asi como van las cosas las

ventas disminuiran.

16.

¢ Cudles son los criterios
para fijar los precios que
tienen sus productos en el
mercado?

R/ El impuesto sobre la renta 'y El
porcentaje de Utilizada del

ejercicio

R/ El impuesto de sobre la renta,
los costo de importacion y el
porcentaje de utilizacion

R/ El porcentaje de utilidad, méas
el impuesto del iva, también hay

que ver la competencia
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17. ¢ Quiénes consideran que
son sus principales
competidores?

R/ Piscinas y Equipos del

Atlantico, Quipiacce.

R/ Quipiacce, Servi-Piscinas,

R/ Piscinas Oscar, s.a. de C.v.,
Proquinsa, s.a. de c.v., Piscinas y

Equipos del Atlantico.

Servi-Piscinas

18. ¢ Cuales estimas que son
sus ventajas y
desventajas, en relacion
con sus competidores?

R/ -Ventajas: los precios y
productos de calidad.

-Desventaja: Ubicacion no muy

conocida.

R/ -Ventajas: calidad en nuestros
productos, precios alcance de
nuestros clientes y servicio a

domicilio

-Desventaja: domicilio poco
conocido

R/ -Ventajas: productos de buena
calidad y servicio a domicilio

IV. Comercializacion:

19.¢Cudles son canales de
distribucion que utiliza
actualmente?

R/ Por medio de venta directa a

nuestros clientes y distribuidores

R/ Por distribuidores directos y en

nuestra sala de ventas

R/ Ventas directas a clientes y

distribuidores (ferreteria)

20. ¢ Cuales son los medios de
comunicacion (radio, tv,
periodico, etc.) que

R/ Nos promocionamos por medio
de periddicos, hojas volantes,

R/ Periddicos, hojas volantes,

R/ Algunas veces por la radio y
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emplea para promover
sus productos?

radio.

radio, Banner y Facebook

periédicos de mayor circulacion.

21. ¢ Quiénes son sus
principales proveedores?

R/ -R Quimica, S.A. DE C.V.

-Piscinas Oscar, S.A. DE C.V.

-DUISA, S.A. DE C.V.

R/ -DUISA, S.A. DE C.V.

-R Quimica, S.A. DE C.V.

-Piscinas Oscar, S.A. DE C.V.

R/ Se esté trabajando mucho con
la marca cloro-Acces y tricolor
que la distribuye la empresa
Distribuidores Quimicos de El
Salvador, s.a. de c.v.

22. ;La entidad tiene
capacidad de innovar
tecnol6gicamente?

R/Si, pero eso innovacion
representacion un gasto por no

tener un presupuesto.

R/ Se tiene la capacidad, pero
como todo proyecto o
fortalecimiento necesita un buen
presupuesto para echarlo en
marcha, pero en este momento no

se tiene.

R/ No mucho, porque lo que pasa

que la inversion de nuevos
equipos es alta y por el momento
no cuento con los recursos

necesario para la implementacion.

23.¢La entidad posee alto
nivel de tecnologia
utilizado en la generacion
de Bienes y servicios?

R/ No quiso dar més detalle

R/ No, porque no se tiene

presupuesto para estos

R/ La verdad es muy poco la
inversion de la tecnologia como le
manifesté anteriormente no

cuento con los recursos
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necesarios.

24.

¢El Nivel de coordinacion
e integracion tecnoldgica
con otras areas es alto?

R/No mucho

R/ en algunas veces, pero no

siempre se puede coordinar

R/ Ventas directas a clientes y

distribuidores (ferreteria)

V. Contabilidad y Finanzas

25. ¢Existe un catdlogo de | R/Silo tenemos y esta legalizado | R/ claro que si esté el catalogo y R/ Si, el contador tiene toda la
cuentas debidamente esta legalizado informacion del catalogo
legalizado?

26. ¢Los registros contables | R/ Si, el contador tiene todo en R/ Si, el contador lo tiene al dia. R/ Si, el contador que se contrato
estan actualizados? regla los tiene y se revisan por los

menos una vez al mes para
cuando llego una auditoria estén
listos para su presentacion

27. ¢Preparan mensualmente | R/ Si R/ Si porque es una obligacion del | R/ Claro que si, porque tengo que

el Balance de
Comprobacion?

contador

ver cuanto son los ingresos

28.

¢Quiénes utilizan  los
estados financieros y con
qué finalidad?

R/ Los duefios de la empresa (Ing.

Juan Carlos Masis y Lic. Kevin

Geovanny Marroquin)

R/ Ing. Gustavo Mejia, duefio de

la empresa

R/ Solo yo (duefio Balmore Lopez
Ramirez) para ver como estamos

funcionado con respecto a la
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liquidez y endeudamiento y tener

nocion de nuestros inventarios

para futuras ventas.

29. ¢Realizan analisis
financieros

comparativos? ¢Quiénes

los realizan?

R/ Si se analizan y el Ing. Juan
Carlos Masis, y Yo
(Administrador)

R/ Ing. Gustavo Mejia, duefio de
la empresa y el administrador para
ver cémo estan los ingresos y

gastos

R/ Si se realizan, quienes el
contador y me persona (Balmore
Lopez Ramirez duefio) ya que
tenemos que analizar las ventas
histéricas y asi proyéctanos para
una mejor planificacion de las
los

ventas de productos y

accesorios.

30. ¢(Estan asegurados
bienes de la empresa?

los

R/ Si, por cualquier percance o
siniestro uno tiene que estar
preparado para afrontar cualquier
problema que surja con el manejo

de los productos quimicos.

R/Si, porque el manejo de
productos quimicos es alto el

riesgo.

R/ Si, porque estamos trabajando
con productos de alto peligro
como el cloro ya que tenemos que
solicitador permisos en el
Ministerio del Medio Ambiente y
Ministro de Gobernacion por el

uso de estos son restringidos ya
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gue son nocivo a la salud.

VI. Riegosy contingencias

31. ;Segln  sus

empresa?

criterios
cuales son los riesgos que
actualmente enfrenta la

R/ Pocas politicas de medio
ambiente y permiso para el
manejo de productos quimicos por
medio del Ministerio de la

Defensa y Medio Ambiente.

R/ Ultimamente se tiene
problemas por politicas estatales
por los permisos Medio

Ambientales, y fiscales

R/ Seguridad de continuar en el
local, una competencia sucia, las
politicas del estado en los dltimos
afios se estan agravando por el

alza en los precios

32. ¢ Qué acciones considera
deben tomarse para
sobreponerse a las
dificultades antes
mencionadas?

R/ Tener un plan de contingencia
para afrontar las adversidades con
respecto al manejo de los
productos quimicos ya que el
Ministerio de la Defensa y Medio
Ambiente nos tiene bien vigilado

con los permisos.

R/ Ultimamente se planifica bien
las cosas para la compra y venta
de los productos ya que el
Ministerio de la Defensa esta
exigiendo para que se maneje bien

estos productos.

R/ Tener una buena planificacion
de las ventas y distribucién de los
productos quimicos en el
municipio de San Salvador y
ademas tener mejor la calidad de

los precios.
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E. DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO DE LA INVESTIGACION DE LA
SITUACION ACTUAL

Para este diagnostico se empled la investigacion con varios instrumentos que
permitieron establecer los factores que componen la situacion actual la pequefia empresa
de Quimicos para Piscinas y Accesorios (QUIPIACCE), especificamente distribuidora
de producto quimicos QUIPIACCE, a través de las entrevistas y encuestas, luego se
realizd la respectiva tabulacién de los datos obtenidos los cuales se presentaron

anteriormente

1. Entrevista:
Entrevista realiza a los administradores de las pequefias empresas distribuidoras de

productos quimicos para piscinas; incluido al de Quipiacce.

Generalidades de la pequefia empresa: de acuerdo a su naturaleza son pequefia
empresa privada, que pretende obtener utilidades mediante la distribucion y
comercializacion de productos quimicos para piscinas, sera registrada bajo el nombre
de una persona natural, esta ubicado en el municipio de San Salvador, (ver numeral | de

la guia de entrevista).

Estructura organica: Esta contemplada dentro del rubro de servicios, clasificada como
pequefio contribuyente porque solo tiene ochos a dieciséis empleados fijos
principalmente en las areas operativas, ademas tiene planes para incrementar sus ventas

y asi la cartera de clientes. (ver numeral 11 de la guia de entrevista).

Mercado: es parte de la empresa para proyectar las ventas y el anélisis de mercado,
determinado por la demanda, oferta, competencia, precio, etc. de acuerdo al crecimiento y la
formalidad de la empresa, se considera que posee una buena ventaja ante sus
competidores en cuanto a la calidad del producto ofertado. (ver numeral Il de la guia de

entrevista)
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Comercializacion: es parte de mercado y ver sus distribuidores y asi crecer se pude
decir que es deficiente por parte de la empresa, esta situacion se da por tener una
direccion muy vertical y no delegar el control, se tiene un trato exclusivo con el cliente.

(ver numeral 1V de la guia de entrevista)

Contabilidad y Finanzas: La contabilidad que utilizan en las empresas, dedicada a la
distribucion y comercializacion de productos quimicos, permitira registrar en forma
clara, precisa y oportuna las operaciones comerciales y administrativas que resulten de
todas las transacciones de gastos e ingresos que se dardn a lo largo del desarrollo y

permanencia de laempresa. (ver numeral V de la guia de entrevista)

Riegos y Contingencias: se pretende identificar los riesgos y posibles soluciones para
afrontar cualquier decision o proyecto que la empresa decida iniciar, al respecto la
inseguridad de donde se encuentra ubicada actualmente, dificultando el poder competir

en el mercado con precios menores. (ver numeral VI de la guia de entrevista)
2. Economia.

El entorno econémico actual del sector de productos quimicos la disminucién de las
ventas, al mismo tiempo, la disminucion de inversion a los lugares de atraccién turistica

en el pais.

Como consecuencia de la problematica econdémica que se vive a nivel global, en El
Salvador la economia ha sufrido serios golpes a través del sector de productos quimicos.
Sin embargo, la presente investigacion revela una esperanza mediante los datos
obtenidos de la encuesta y entrevista realizada, estos se pueden utilizar para elaboracién
de un plan de negocios, asi lograr el fin del estudio, presentar un plan de negocio para

incrementar la cartera de clientes.
3. Perfil del consumidor:

Al hacer el estudio de investigacion mediante una encuesta dirigida a los clientes

consumidores finales en el municipio de San Salvador, con la finalidad de identificar los
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servicios o productos mas demandados, y asi, poder medir el efecto que producen en la
salud fisica, de los usuarios, se han podido observar las siguientes caracteristicas: se
encuestaron 11 clientes consumidores finales que conforman la muestra elegida, de los
cuales 7 son de sexo masculino y 4 del sexo femenino, (ver pregunta n° 1, tabla n° 1,
grafico n°® 1, en la pégina n°48) la mayor parte de los encuestados (el 55%) oscilan en
edades entre los 26 a 30 afios seguido de otro porcentaje representativo (27%) del rango
de edades de 31 a 35 afios, (ver pregunta n° 2, tabla n°® 2, grafico n° 2, en la pagina n°49)
entre ellos se encuentran personas que desarrollan diferentes profesiones o actividades
econOmicas para subsistir obteniendo 82% trabaja y en segundo plano 18% que estudia,
(ver pregunta n° 3, tabla n° 3, grafico n°® 3, en la pagina n°50) se obtuvo informacién de
personas con referencia a los ingresos econdmicos, se logrd identificar un mayor
porcentaje de ingresos con un 73%, ganando $251 a $400 seguido de con un 27 %

ganado $401 a $700. (ver pregunta n® 4, tabla n° 4, grafico n°® 4, en la pagina n°51)
4. Comportamiento de compra:

Segun visita observacional en la sala de venta en la cual se comercializan los productos
quimicos, se determinar que los clientes el 37% consume entre seis meses a un afio y
27% entre uno y tres afios (ver pregunta n® 5, tabla n° 5, grafico n° 5, en la pagina n°52)
y la compra de los productos es 55% una vez al mes, 27% una vez al mes, lo cual
representa un periodo promedio en el cual el cliente toma su decision de compra, a
través de este estudio se pudo determinar un consumo aproximado. (ver pregunta n°6,

tabla n° 6, grafico n° 6, en la pagina n°53)
5. Frecuenciay Cantidad

Con el objetivo de conocer la percepcion de los encuestados sobre si recomendarian a la
pequefia empresa Quipiacce, 73% manifestd que si, 27 que no, se pudo comprobar que a
la gran mayoria esta satisfecho con el servicio que le brinda dicha empresa, dentro de
esto también se quiere conocer si utilizarian productos nuevos (ver pregunta n° 7, tabla

n° 7, grafico n°7, en la pagina n°54) y el 82% dijo que si estaran dispuesto utilizar los
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productos nuevos 9% que no quiero cambiar los productos ya utilizado. El propdsito del
andlisis de la frecuencia es determinar y medir cuales son los factores que afectan los
requerimientos del mercado respecto a un bien o servicio. (ver pregunta n° 8, tabla n° 8,

grafico n° 8, en la pagina n°55)
6. Publicidad

La pequefia empresa Quipiacce no cuenta con una pagina web, perfil de Facebook que
su informacion se encuentra registrada en diferentes paginas de distribucién de
productos quimicos segun sea el tipo y presente su ubicacion, A pesar de contar con
diferentes medios electrénicos para darse a conocer, la forma mas comdn y que mas
resultado ha dado, es la cominmente conocida como publicidad de boca en boca; dicha
publicidad es una técnica que consiste en transmitir informacién por medios verbales de
persona a persona. Esta es una forma comdn de comunicacion en donde una persona
cuenta experiencias, recomendaciones, informacion de caracter general, de una manera

informal y personal. (ver pregunta n° 9, tabla n°® 9, grafico n°® 9, en la pagina n°56)

La pequefia empresa Quipiacce tiene una buena calificacion con respecto al servicio que
brinda con 55% los clientes se sienten muy contentos y satisfechos con las atenciones y
servicios recibidos por lo que no dudan recomendar a familiares, amigos y comparieros
de trabajo hacer uso de los productos. (ver pregunta n° 10, tabla n° 10, grafico n°10, en

la pagina n°57)

Lo que el cliente considera mas importante a la hora de visitar la sala de venta de
productos quimicos, el 64% manifestd que es el precio de los productos (ver pregunta n°
11, tabla n°11, grafico n°11, en la pagina n°58)Como podemos ver es muy importante
dar un servicio de calidad ya es un factor muy importante para los clientes, pero esto no
significa que hay que descuidar otros factores que también representan un alto
porcentaje de atraccion como la ubicacién, la capacidad del personal, la limpieza, etc.
Asi mismo fue importante investigar a cerca de la frecuencia con que el cliente visitaria,

para lo cual el 82% expreso hacerlo mensualmente (ver pregunta n° 12, tabla n°12,
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grafico n°12, en la pagina n°59), significa que la pequefia empresa distribuidora de
productos quimicos tiene la oportunidad de contar con una cartera de clientes a los
cuales puede aplicarles el tele-mercadeo con el objetivo de programarle las citas

mensualmente.
7. Promociones

El tipo de promocion que le gustaria al cliente es el descuento con 73%, ya que muchas
personas al comprar los productos les gustaria recibir un buen descuento sobre su
compra asi tener beneficios, sin embargo, hay muchas que prefieren los 2x1, ante
cualquier otra promocion. (ver pregunta n°® 13, tabla n°® 13, grafico n° 13, en la pagina
n°60) Asi mismo fue necesario conocer por qué medio de publicidad interactivo prefiere
que se den a conocer dichas promociones y servicios, para lo cual la gran mayoria lo
prefiere por 46% Pagina web y 36% Facebook, y esto nos indica que un gran nimero de
personas usan las redes sociales como medio de interaccion por lo que es uno de los
mejores medios para darse a conocer al publico (ver pregunta n°® 14, tabla n° 14, grafico

n°14, en la pagina n°61)
F. DIAGNOSTICO FODA

Mediante la investigacion de campo y con el uso de la herramienta FODA, se analizaron
los factores internos y externos que de alguna manera favorecen o afectan el proyecto
denominado Plan Negocio para incrementar la cartera de clientes que prefieren los
productos ofrecidos por la pequefia empresa Quimicos para Piscinas y Accesorios
(QUIPIACCE) ubicada en el municipio de San Salvador, aportando la informacién

necesaria para la implementacion de las acciones del plan de negocio.
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ASPECTOS POSITIVOS

aspectos internos

FOTALEZAS

DEBILIDADES

Ubicacion del local

Tiene una fachada poca atractiva ni con
demasiada publicidad visual, banners, que
haga que las personas que circulan cerca
presten su atencion

Precios Competitivos

Revision constante de precios

Personal capacitado y mejor
presentacion

No estan actualizados con las Ultimas
tendencias del manejo de productos quimicos
y no estan capacitadas para atencion al cliente

Equipo propio

Capacidad financiera limitada para obtener
mas equipo para ampliar las instalaciones para
asi atender a més clientes.

ASPECTOS EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Alianzas con empresas para brindar
entregas a domicilio

No son tan frecuentes en el afio

Demanda permanente del suministro

La competencia de otra empresa distribuidora
ma4s cercana

Expansion de mercados con menos
competencia

No cuentan con la capacidad financiera en
este momento para las instalaciones y equipo

Cuentan con promociones

la mala economia de los clientes puede afectar
en la demanda del suministro

ASPECTOS NEGATIVOS

Fuente: Elaborado por el investigador

G. ALCANCES Y LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION.

Alcances.

v En la realizacion de la investigacion cuyo propoésito es desarrollar un plan

negocios para incrementa la cartera de clientes para la pequefia empresa

Quimicos para Piscinas y Accesorios (QUIPIACCE), se realizd una

entrevista al duefio, en el cual se analiz6 tanto el entorno interno como

externo de la misma. Para conocer la situacion actual de los factores externos

de la empresa distribuidores de productos quimicos en el municipio de San

Salvador. También se pasé encuestas a los clientes consumidores finales de

dichos productos, para conocer los aspectos legales, politicos, sociales,

culturales y tecnolégicos del mercado al que se pretende ampliar.
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v Los instrumentos utilizados para la recoleccion de informacion fue la
encuesta a los clientes consumidores finales, en el cual se analizaron su
comportamiento de compra. Asi también, se realiza entrevista a los tres
administradores o encargados (Dos gerentes de marketing y el duefio de la

empresa Quipiacce).

v" Para el conocimiento del entorno interno de la organizacion, se entrevisto al
propietario de la empresa Quimicos para Piscinas y Accesorios
(QUIPIACCE), se observd la labor desempefiada por los empleados y el
proceso de distribucion del producto, también se analizaron los procesos

administrativos de la misma.

v' Toda la recoleccién de informacion y analisis de esta se realiz6 con el
propdsito de conocer el entorno externo e interno de la empresa, para poder
llevar a cabo el andlisis situacional de la misma, logrando de esa manera
determinar cual es la posicion competitiva que tiene la empresa dentro del
mercado potencial en el municipio de San Salvador y por ende idear
incrementar la cartera de clientes y asi faciliten lograr su objetivo de

comercializacion para el producto en el mercado objetivo.
Limitaciones.

v No se pudo obtener toda la informacién de los distribuidores de productos
quimicos, dado que no fueron muy accesibles; existe un recelo en este
rubro en cuanto a brindar informacién, por el hecho de que es un grupo

selecto que se dedica a la prestacion de este servicio.

v El tiempo de investigacion de campo se alargé mucho por el tiempo de la
entrevista, debido a la estructura del instrumento ya que el gerente de la
empresa estaba en la disposicion de contestar de una forma correcta a la

serie de preguntas se tuvo que adecuar al tiempo que el dispusiera.
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v" No se proporcionaron los Estados Financieros completos por parte de
Quimicos para Piscinas y Accesorios (QUIPIACCE) para poder
realizar un andlisis financiero mas asertivo, solo presentaron la
informacidén mas general de la empresa.

v No todos los administradores, gerentes o0 propietarios de las
organizaciones que se quieren entrevistar son colaboradoras o tenian
disponibilidad para responder a las preguntas de la investigacion ya sea

por cuestiones de tiempo o aspectos personales.

H. CONCLUSIONES

A partir de los resultados obtenidos en la investigacion se concluye de la siguiente

manera:

1.

La pequefia empresa industrial del sector y caso de estudio no cuenta con una
estructura organizativa bien definida actualmente que le permita realizar sus
operaciones de una manera mas eficiente.

Los factores que mayormente influyen en la decision de compra de los clientes al
momento de adquirir los productos quimicos para piscina, son el precio y
calidad.

La pequefia empresa Quimicos para Piscinas y Accesorios (QUIPIACCE) no
posee la suficiente publicidad y propaganda para atraer a mas clientes, ademas de
no tener un rotulo o banner con un disefio Ilamativo. Por lo que lo Unica
publicidad con la que se dan a conocer mucho es a través de las recomendaciones
de sus clientes.

Se determind que existe un grado de inconformidad en los clientes actuales de la
distribucion de los productos quimicos con respecto al tipo de promocion
otorgado ya que las cantidades que se otorgan por compras realizadas depende de
la cantidad de que se compre.

Con el conocimiento del contenido de un plan de negocios que sea una guia

funcional dentro de la pequefia empresa distribuidora de productos quimicos para
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piscinas, se mejoraran los procesos, administrativos mercadologicos-comerciales
y financieros.

La pequefia empresa no cuenta con los principales planes estratégicos de
mercadeo y financiero; también no cuenta con una infraestructura adecuada, la

cual le ayude al buen funcionamiento de la empresa.

RECOMENDACIONES

A partir de los resultados obtenidos en la investigacion recomiendo:

1.

Se recomienda que la pequefia empresa industrial en andlisis, crear y definir su
estructura organizativa para que le permita operar de una forma ordenada,
eficiente y eficaz en todas sus actividades.

Se sugiere mantener factores como la calidad y el precio en del producto quimico
para piscinas, ya que estos factores son los que los consumidores consideran de
mayor importancia en el momento de realizar la compra.

Utilizar publicidad pagada; es decir hacer uso de espacios en prensa escrita,
principalmente en secciones donde se realicen reportajes de centros turisticos o
de personajes emprendedores. Asimismo, se sugiere hacer publicidad por medio
de volantes sencillos con el objetivo de darse a conocer tanto en el municipio de
San Salvador como en los a nivel nacional.

Implementar méas descuentos y promociones en aquellos dias de la semana que es
poca la demanda del servicio para incrementar el nivel de clientes como por
ejemplo si llevas a una persona y recomiendas la empresa tienes un 25% de
descuento.

Se recomienda, conocer y aplicar el contenido completo del plan de negocios y la
innovacion en cada elemento que conforman el mismo, en cada area establecida
para lograr un desarrollo empresarial, y consolidarse como una buena

distribuidora de productos quimicos y asi ampliar la cartera de clientes.
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6. Elaborar un Plan de Negocios para la empresa, que le ayude a tomar decisiones

adecuadas y tener un funcionamiento efectivo.
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CAPITULO III
PLAN DE NEGOCIOS PARA LA AMPLIACION DE CARTERA DE CLIENTES
DE LA PEQUENA EMPRESA INDUSTRIAL DE “QUiMICOS PARA PISCINAS
Y ACCESORIOS” (QUIPIACCE)

A. RESUMEN EJECUTIVO

El Plan de negocio constituye un esfuerzo de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad de EI Salvador, por apoyar iniciativas
emprendedoras en este caso para ampliar la cartera de clientes de la pequefia

empresa industrial de quimicos para piscina y accesorios “Quipiacce”.

El objetivo es orientar al emprendedor a distribuir y comercializar los productos
quimicos para piscinas, empresa que esta ubicada en el paseo general escalon,
final del centro comercial Balam Quitzé, condominio alto del paseo nivel 1

local #2. San Salvador, El Salvador.

Para elaborar el Plan de Negocio se tom6 como indicador la investigacion de
campo realizada que arrojo resultados tales como: la demanda potencial
existente, el mercado meta, los precios y factores que influyen en el producto, la
determinacion de la competencia ademas de identificar gustos y preferencias de
los clientes consumidores finales de la empresa. Con el propdsito de identificar

como se encuentra el sector en la industria actualmente.

La propuesta incluye tres planes, comenzando por el de Organizacion el cual es
el que describe la filosofia organizacional, dentro de este plan se estructurd el
organigrama de la empresa, con el Plan de Marketing se pretendio identificar el
segmento y perfil del cliente, este plan cuenta con la mezcla del marketingy es
aqui donde se conoce como se promocionard el producto, publicidad y
promocion que se determind hacer a través de la elaboracion de Pagina Web,
Correo Electrénico, Publicidad Mediante Redes Sociales: Facebook, Anuncios

de Prensa, Anuncios en el directorio Telefénico, Cufias Radiales, Elaboracion
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de Banners, Hojas Volantes, Tarjetas de Presentacion y Calendarios.

B. JUSTIFICACION DEL PLAN DE NEGOCIOS

1. IMPORTANCIA
La importancia de la presente propuesta radica en impulsar a la pequefia empresa
industrial de productos quimicos localizada en el municipio de San Salvador y
dinamizar sus ventas a través de la elaboracion de un plan de negocio y con ello
aumentar su cartera de clientes con el incremento de la compra y venta de sus

productos que se encuentran en el mercado comercial.

El Plan de Negocio servira de referencia o bien como base para la identificacion de
todos aquellos factores que intervienen en el aumento de las ventas y también se
muestra un plan de mercadotecnia donde se describe el mercado meta, demanda

aparente, comercializacion del producto quimico etc.

Actualmente los distribuidores de productos quimicos en el municipio de San
Salvador no cuentan con ningin plan destinado a la administracién y
comercializacion de su producto lo que les dificulta poder posicionarse de manera
adecuada en el mercado; es por eso importante dentro de esta propuesta definir la
finalidad de un plan de negocios ya que ayudard a enfocar su objetivo como
organizacion haciendo uso de la informacion y analisis adecuados. También con el
plan de negocios podran buscar alguna institucion financiera u otra entidad que
apoye la idea de negocios; mediante la solicitud de un crédito u otra forma de

financiamiento.

C. OBJETIVOS
1. General
Proponer un plan de negocios que contribuya a incrementar la cartera de
clientes a la pequefia empresa industrial de productos quimicos localizada en
el municipio de San Salvador que ofrezca servicios personalizados orientados

a satisfacer las necesidades de sus clientes actuales y potenciales.
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2. Especificos

a) Elaborar una propuesta del plan organizacional con respecto a la
estructura, valores y filosofia de la pequefia empresa distribuidora de
productos quimicos para piscinas.

b) Proponer el plan de marketing para la comercializacion y establecer
nuevos puntos de distribucion para promover todos los productos y asi
incrementar las ventas y la cartera de clientes.

c) Analizar mediante un plan financiero las necesidades de financiamiento y
su respectivo andlisis de riesgo relacionado a los ingresos y gastos de las

ventas.

D. PLAN DE ORGANIZACION
Este plan permitird establecer las generalidades de la empresa dentro de
esta se describe la filosofia y estructura organizacional ademas del sistema

contable de la pequefiaempresa.

1. Objetivos
a) Implementar correctamente una filosofia organizacional, la cual
ayude al buen funcionamiento de la empresa.
b) Establecer una estructura solida mediante la contratacion de personal
altamente capacitado
c) Desarrollar un control de gestion en los diferentes procesos
administrativos, el cual permita el uso adecuado de los recursos de

cada uno de los departamentos

2. Logo de la Empresa
El logo propuesto para la Empresa es el siguiente:

Figura No. 1.

CUIPIACS

PRODUCTOS ¥, SERVICIOS
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3. Slogan de la Empresa

La pequefia empresa Quimicos para Piscinas y Accesorios (QUIPIACCE), es
una distribuidora de productos quimicos para piscinas de la mejor calidad y a
bajos precios.

Por tal motivo el slogan propuesto para la empresa es:
MEJOR PRECIO Y MAXIMA CALIDAD

4. Filosofia Organizacional
La empresa Quipiacce adoptara una filosofia empresarial que identifique la
forma de ser de esta, por lo que se determina la mision y vision de la

empresa, los objetivos, valores, metas y politicas empresariales.

5. Mision Empresarial
Distribuir y comercializar productos quimicos para piscinas de primera calidad

a precios accesibles y con un excelente servicio de atencién al cliente.

6. Vision Empresarial
Ser una empresa con el mejor precio y calidad en la distribucion y

comercializacion de productos quimicos para piscinas.

7. Objetivos Empresariales
a) Establecernos como una empresa solida y reconocida en el
municipio de San Salvador.
b) Proporcionar confianza de la calidad de los productos, que
ofrecemos a los consumidores y ofrecer precios competitivos.
c) Posicionarse en la mente de los consumidores en el municipio de

San Salvador y asi poder expandir nuestro mercado a nivel nacional.
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8. Valores Empresariales
a) Responsabilidad
Respetar, cuidar y hacer un uso adecuado y racional de todos los valores
y recursos técnicos, materiales, econdmicos e informativos que se han
encomendado para la realizacion del trabajo.
b) Higiene
Mantener controles de higiene en el personal y en todos los
productos a la venta para garantizar la calidad del producto.
c) Calidad
Distribuir productos que cumplan con los requerimientos establecidos
por las normas de calidad, cubriendo satisfactoriamente con las
expectativas de todo consumidor.
d) Innovacion
Cultivar un espiritu creativo y la aportacion de nuevas ideas
que beneficien la productividad y el trabajo en equipo.
e) Productividad
Mantener eficiencia y efectividad en cada una de las funciones de
la empresa para aumentar la rentabilidad de esta.
f) Trabajo en equipo
Capacidad de integracion de cada uno de los empleados vy
comprometidos con un proposito en comdn, para lograr con gran

responsabilidad un objetivofinal.

9. Metas Empresariales
a) Establecerse y mantener una posicion dentro del mercado como el
principal proveedor de productos quimicos para piscinas.
b) Alcanzar una posicion de liderazgo y tener un nivel de aceptacion
aprobado que le permita a la empresa un margen de ganancias
adecuado para esta.

c) Distribuir y comercializar productos quimicos para piscinas que
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cumpla con las normas de higiene que el Ministerio de Salud
establece para la distribucion del producto.

10. Politicas Empresariales

a)

b)

f)

9)

h)

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

La empresa tendrd una estructura organica, en la cual se determine
cada una de laséreas.

La empresa contara con una administracion adecuada que vele por el
correcto funcionamiento de los Recursos con los que se cuenta.

En la contratacion o renovacion del recurso se tomaré en cuenta el
recurso interno y externo, requerido para el desarrollo de la empresa.
La contratacion del personal se hara respetando los procedimientos
de seleccion y contratacion establecidos, en la cual se dara
prioridad al personal existente en la empresa siempre que esté
calificado para el puesto a contratar.

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

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

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

Contar con un programa de entrenamiento en el cual se induzca,
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capacite, adiestre y desarrolle al personal contratado.

j) Los planes, programas y presupuestos de pequefia empresa se

realizaran en base al Plan de negocios de la empresa.

11. Penetracion de mercado:

a.

=)

a o

o Q —Hh o

Crear un estudio para identificar los gustos y preferencia de los
consumidores.

Promocionar la calidad de los productos

Lanzar camparia de publicidad.

Promocionar la empresa

Estudio de la comercializacion

Politica de precios.

Elaboracion de planes estratégicos de mercadeo.

Elaborar un plan de publicidad y promocién para impulsar el

posicionamiento de productos.

12. Desarrollo de mercados:

Desarrollar estudio de factibilidad

Promocionar la empresa

Proyecto de innovacion y desarrollo.

Promocién y publicidad en conjunto con otras empresas.

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

Desarrollar estudio Financiero

13. Diversificacion:

Lanzar campafia de publicidad.
Ofrecer productos complementarios y diversificacion.
Plan de desarrollo y motivacion al personal

Plan de Remuneraciones e incentivos al personal
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14. Estructura Organizacional

Este apartado tiene como objetivo describir el organigrama de la

empresa Quipiacce, ademas de determinar las funciones de cada uno

de los puestos que conforman dicha organizacion.

15. Organigrama de la Empresa

ORGANIGRAMA PROPUESTO A QUIMICOS PARA PISCINAS Y ACCESORIOS

(QUIPIACCE)

[ GERENTE GENERAL }

(0]

[ JURIDICO } _[ SECRETARIA ’

@

'g ™y

MERCADEO [ CONTABILIDAD W [ OPERACIONES J { BODEGA }

@ ] @ I | ®

| 1
( REMODELACIONES Y
VENTAS DISERNO AMPLIACIONES

k J

@ @ 2]

Figura No. 1.

Linea Jerarquica \ Niveles jerarquicos
Simbologia Significado Nivel Codificacion
— Autoridad lineal Decision 01

direccion 02,03,04,05,06
n—J‘—| Unidad descentralizada Asesoria Externas
— _ Operativo 07,08,09
Relacién asesoria externa
___________ Relacion de apoyo
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Descripcion de los cambios realizados en la estructura organizativa
propuesta.

Gerente General

Serd la persona que representara la organizacion, ademas sera el/la responsable
de velar por el orden y correcto funcionamiento de las actividades que se
desarrollen en la empresa, asi como también la toma de decisiones y asignacion
de tareas o actividades a cada una de las personas que laboran. Sera asimismo
responsable de llevar el control de los ingresos y entregar un reporte con el
dinero obtenido para que sea incluido en el patrimonio de la empresa en una
cuenta asignada, por lo que deberd permanecer en las instalaciones durante el

tiempo que se encuentre abierto al publico en general, entre otras actividades.

Secretaria

Es la persona encargada de llevar la agenda del gerente, Mantener actualizados
los sistemas de registros, recepcion y despacho de correspondencia interna y
externa de su correspondiente area de trabajo. Llevar sistemas actualizados de
archivos en computadoras y archivadores que contribuyan a localizar de forma
inmediata, la documentacion requerida. Elaborar la correspondencia. Evacuar
informacion telefonica y personal, interna y externa del area. Asistir a reuniones
de trabajo, para llevar la bitacora. Elaborar informes requeridos. Desarrollar
cualquier otra actividad que dentro de su area de trabajo le asigne el jefe

inmediato.

Juridico

Esta unidad sera la encargada de velar por los procesos legales y juridicos
relacionados con la empresa. Tanto en legalizacién, contratos de suministro de
materia prima y en las relaciones comerciales con clientes, en licitaciones de

productos o para ejecucion de obras civiles requeridas por éstos.
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Mercadeo

Esta area serd la encargada de elaborar y ejecutar las estrategias de
promociones, instrumentos de mercado y difusién de todas las actividades a
través de los diferentes medios publicitarios, tales como: brochures, afiches,
vallas publicitarias, radio entre otros, con el objetivo de impulsar los productos
y servicios que ofrece la pequefia empresa. Y velar por el buen desempefio del

area de ventas.

Contabilidad
La funcion principal es de llevar en orden cronoldgico las actividades monetarias
de la empresa. Para ello tendré que elaborar los estados financieros a fin de que

sirvan para la toma de decisiones.

Operaciones
se encargard de supervisar la organizacion, coordinacion y desarrollo de
productos y servicios ofrecidos a los clientes, a fin de satisfacer los

requerimientos de calidad de los clientes.

Disefio

Seré la unidad que tendréa toda la responsabilidad de disefiar las presentaciones de
los productos, que contengan los elementos necesarios para que los productos
sean competitivos en el mercado. De igual manera serd la encargada de las
propuestas de obras civiles (disefio de piscinas, cascadas, o remodelaciones
solicitadas por los clientes), de forma que satisfagan las necesidades de los

consumidores.

Remodelaciones y ampliaciones
Es la unidad encargada de realizar todas las obras civiles que los clientes

necesiten.
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Bodega
Controlar y lleva los registros de todos los inventarios de materiales o productos

(entradas y salidas).

E. PLAN DE MARKETING
El plan de marketing estard compuesto por el andlisis de mercado, determinado por la
demanda, oferta, competencia, precio, etc. las diferentes estrategias de

posicionamiento y respectivamente la mezcla de marketing.

1. Objetivos del Plan de Marketing
a) Implementar nuevas estrategias de mercado que contribuyan a la
generacion de demanda.
b) Establecer precios accesibles y productos de buena calidad.

c) Crear estrategias orientadas al servicio al cliente.

2. Anélisis del Mercado
a) Descripcion del Mercado
El departamento de San Salvador esta conformado por catorce municipios, con mas de
798,220 habitantes, mercado objeto que la pequefia empresa Quipiacce establecio para
la venta de sus productos. Dentro de esta area se encuentran ubicadas méas de 10
empresas que se dedican a la distribucion y comercializacién de productos quimicos

para piscinas.

b) Demografia
Para la demografia se consider6 a los habitantes que residen en el Area
Metropolitana de San Salvador especificamente la Poblacién Econémicamente
Activa (PEA) de 26 afios a 35 afios de edad, de género masculino y femenino.
También se considerd también algunos distribuidores de los 14 municipios que
conforman el area, que segun la Direccion General de Estadisticas y Censos 2007
(DIGESTYC) asciende a un total de 3,820.
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c) Segmentacion De Mercado
Para segmentar el mercado se identificaron dos tipos de clientes consumidor final a
los que se les ofrecera en primer lugar los productos quimicos para piscinas en el

municipio de San Salvador.

d) Mercado Meta
Para el mercado meta se han utilizados datos estadisticos de las personas y
tiendas que se contabilizan en el municipio de San Salvador, ademas de la
estimacion que se hizo del sector informal, esto se debe a que la empresa considera
que este es el mercado que debe satisfacer. A continuacion, se detallan aspectos de lo

que debe tener el cliente.

e) Perfil Del Consumidor
Con este perfil se podran obtener las caracteristicas relevantes que bebera tener el

cliente para comprar el producto que ofrecera la empresa.

3. PLANEACION DEL PRODUCTO
a) Producto
Para captar la atencion del pablico, es recomendable hacer mostrar la variedad
de productos que se distribuyen en la tienda, la idea es disefiar un local

atractivo para los consumidores en general.

i.  Calidad. En la tienda de Quipiacce, debe tomar en cuenta, y mantener
los estandares de calidad en la comercializacién y venta de los
productos quimicos para piscinas, considerando el beneficio que este
producto proporcionara al medioambiente y a la salud de las personas

ya que la comercializacién de un producto es aceptable en el mercado.

ii. Para la adquision de nuestros productos complementarios,

compraremos productos de primera calidad, que se sujetaran a la
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inspeccion sanitaria obteniendo reconocimiento de calidad de nuestros

productos.

4. PLANEACION DE PRECIOS
a) Precios
Se ha determinado que los precios tienen que estar dentro del rango de la zona, asi que el
precio de los productos quimicos sera igual o menor que el de la competencia cuando se

traten de productos similares.

i.  Propuesta de fijacion del precio: Se deben implementar precios
siguiendo el sentido de la estrategia competitiva de especialista en
nichos, y la estrategia de diversificacion basada en los aspectos del

producto, se proponen las siguientes estrategias de precios:

ii.  Se debe implementar una politica de fijacion de precios basada en la
recuperacion de los costos fijos y variables e implementar un

porcentaje de utilidad.

iii.  Mantener precios que no sean mas altos que la competencia, esto
basandonos en los resultados del estudio de mercado realizado en
los clientes, ya que el 50% opina que compran insumos en los

lugares donde les ofrecen mejores precios.
5. PLANEACION DE CANALES DE DISTRIBUCION

a) Plaza
Para la distribucion del producto La pequefia empresa productos Quimicos para
Piscinas y Accesorios (Quipiacce) utilizara diferentes Canales de Distribucion los

cuales se detallan acontinuacion:

i.  Realizar periédicamente monitoreo en el nicho de mercado para

conocer las necesidades que existen sobre los insumos que se
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comercializan y tratar de satisfacerlas para tener clientes fieles.

ii.  Mejorar el area mercadologica para dar a conocer los productos y
de esta manera ampliar su mercado.

iii. Llevar a cabo actividades de informacién, promocién vy

presentacion del producto en el punto de venta.

b) Venta Directa
La empresa cuenta con una sala de venta, ubicada en la Zona Paseo General Escalon,
final del centro comercial Balam Quitzé, condominio Alto del Paseo nivel 1 local #2.
San Salvador, El Salvador, la cual presta servicios de venta Directa a los
consumidores finales, todo cliente o distribuidor que desee adquirir el producto a un
precio masaccesible.

6. PLANEACION DE PUBLICIDAD

a) Promocién
Las Promociones que la pequefia empresa productos Quimicos para Piscinas y
Accesorios (Quipiacce) tomara en cuenta para darse a conocer Yy posicionarse en el

mercado se detallan a continuacion:
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b) Elaboracion de Pagina Web
La Pagina Web dard a conocer informacion sobre la empresa, informacion de
contacto, diferentes productos y servicios que ofrecera la empresa, precios,
promociones, etc. (Ver Disefio No.1: Pagina Web)

Disefio #1 de Pagina Web

O Biemvenidos s Piscinas C X Y}

< C [ hitpsy//www.quiacces.com/ Ga o

* saunrec. INICIO  COMPANIA  SUCURSALES  SERVICIOS ~PROMOCIONES

Especialistas en el %o
disefio y
construccion de
piscinas y fuentes.
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c) Correo Electronico
Mediante el correo electrénico la empresa tendrd un contacto méas directo con los

clientes, dando respuesta a las necesidades e inquietudes que estos tengan. La
direccion del Correo Electronico es: quipiacce@gmail.com. (Ver Disefio No.2:
Correo Electrénico)

Disefio #2 Correo Electronico

M Balmore, sacale mas par X Wy}

<« C | @ Esseguro | https;//mail.google.com/mail/#inbox/15c80ddf554bS4 ® o | @

Google - 5 00
Gmail ~ - o [ | - ¥~ Mis~ 1de1 O~

Balmore, sacale mas partido a tu nueva cuenta de Google Resbides &8

I Recibidos
D

Lore de Google <lore-nareply@google com> 21:37 hace 5 minutos) « -
parami [+

Enviados
Borradores.

Mas~

Qe+ Hola, Balmore:

Me alegro de que hayas decidido proebar Gmail. Aqui
tienes algunos consejos para ponerte en marcha
rapidamente

™M

No hay chats recientes Tu bandeja de entrada te ahorra tiempo

Iniciar uno nuevo Gmail bloguea el spam antes de que lo veas y ordena

los correos publicitarios y de redes sociales en
categorias para que puedas leer primero los mensajes
de tus amigos y familiares.

YIRS »


mailto:fiji_aguaenvasada@yahoo.com
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d) Publicidad Mediante Redes Sociales: Facebook
La empresa haré uso de las Redes Sociales especificamente del Facebook el cual es
una de las Redes de mayor afluencia de usuarios y que tiene gran auge en la
actualidad. La Empresa puede ser Contactada con el nombre de Quipiacce (Ver

Disefio No 3: Cuenta de Facebook)

Disefio # 3 Pagina de la Empresa en Facebook

(3 C | @ Esseguro | https//www.facebook.com Q * .:.‘»n H
&

Baimores Ramirez # Realizar publicacion | B Album de i ©¢ Video en vivo

Paginas sugeridas Ver todas
W= Noticlas

@ Messenger

Explorar
i
[} sienvenica
Paginas )
@ Estas viendo las historias mas recientes - Volver a las historias destacadas
[75] Eventos

COLEGIO PABLO MONTESINO

cacitie LATT M8
A /It1s5 00 amigas Balmores Ramirez actualizo su foto de portada

£ Video en vivo ® 4min @ e Me gusta esta pagina

€9 Un dia como hoy

B Juegos afiol - English (US) +

A Guardado :O‘f:?gtylrsmldwh Francais (France)
Deutsch

p8 Ofertas

© seccion “Explorar
« Vermas.

Crear
Anuncio  Pagina  Grupo
Evento

oD Megusta  (J Comentar > Compartir



e) Anuncios de Prensa
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Quipiacce dara a conocer mediante los anuncios de prensa la publicidad del producto,

a los lectores de los diferentes periddicos; con el fin de dar a conocer las

caracteristicas y promociones del producto el cual contribuya a incrementar la

demanda y generar asi més ganancia a la empresa. (Ver Disefio No. 4: Disefio de

Anuncio de Prensa)

Disefio No 4 de Anuncio de Prensa

15%de
descuentos
éncompras
por mayor

Telefono: 503 -2263-6366

Paseo general escalon, final del
centro comercial Balam Quitze,
condominio alto del paseo nivel
1 local #£2

www.quipiacce@gmail com

Su alternativa en
productos para
limpieza especial para
su piscina. Atencion.
mayor y menor.

Garantia total para la
Salud
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f) Anuncios en el directorio Telefénico
Quipiacce utilizara el directorio telefénico como una herramienta Util para dar a
conocer a la empresa y los diferentes productos que ésta ofrece. (Ver Disefio No. 5:

Disefio de Anuncio en el Directorio Telefonico)

Disefio No 5 de Anuncio en Directorio Telefénico

Telefonos: 2263-6366
www.quipiacce@gmail.com

Quimicos

\\Um\nacién

17 -
hpIGZa Repuestos
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g) Cunas Radiales
Los anuncios a través de la radio son un medio por el cual se dan a conocer muchas
empresas, es por ello que Quipiacce; decide lanzar su publicidad a través de las cufias
radiales, la cual servird para posicionarse en la mente de los consumidores. (Ver

Disefio No. 6: Cufia Comercial) *

Disefio No 6 de Guion de Cufia Comercial

/ CUNA COMERCIAL \

T em—

= Quipiacce, su experto en la venta de productos de primera calidad para el mantenimiento de piscinas
Venta por mayor y menor a domicilio

Visitanos en paseo general escalon, final del centro comercial Balam Quitzé, condominios altos del paseo nivel 1 local #2

. J

* La empresa optara por la oferta radial que méas se adecue a sus necesidades de

tiempo, espacio y dias para su transmision.
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h) Elaboracion de Banners
Quipiacce utilizard los banners como medio de publicidad visual, para dar a
conocer sus productos en puntos estratégicos en el municipio de San Salvador. (Ver
Disefio No. 7: Disefio de Banner) *

Disefio N° 7 de Banner

Qoo

Equipos y accesorios para piscinas y jacuzzis

Telefono: 2263-6366

* La medida del banner sera de 3 mts de ancho por 6 mts de largo con 12 ojetes para su

instalacion a full color.
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1) Hojas Volantes
La empresa hard uso de las hojas volantes para dar a conocer los diferentes
productos que tiene y despertar asi el interés de las personas para adquirir el

producto. (Ver Disefio No. 8: Disefio de Hoja Volante)

Disefio N° 8 de Hoja Volante

0% =

Paseo general
escaldn, final del
centro comercial
Balam Quitzé,

altos del paseo
nivel 1 local #2.
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j) Tarjetas de Presentacion
Las tarjetas de presentacion se elaboraran con el objetivo de repartirlas a los
clientes para dar a conocer los numeros telefonicos y los productos de la empresa.
(Ver Disefio No.9: de Tarjetas de Presentacion)

Disefio N° 9 de Tarjeta de Presentacion

B SUIDIAS 1=
M | — ! P
w -

LIC BALMORES LOPEZ “’h
(GERENTE GENERAL)

Paseo general escalon. final del centro comercial Balam Quitzé, condominio
alto del paseo nivel 1 local #2
Teléfono: 2263-6366

www.quipiacce@hotmail com

—~
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k) Calendarios
Los calendarios como ya es costumbre se reparten a final del afio, por lo que
Quipiacce decide regalarles a sus clientes un Ilamativo calendario donde da a

conocer los productos y servicios que ofrece. (Ver Disefio No. 10 de Calendarios)

Disefio N° 10 de Calendario
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7. Acciones Administrativas

a)

b)

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

La identificacion de gustos y preferencias de los consumidores es necesario

para la diversificacion de productos nuevos y complementarios.

8. Acciones Estratégicas

a)

b)

La Elaboracibn de un plan promocional permitird impulsar el
posicionamiento de los productos, la calidad de la materia prima y los
precios competitivos. Ademas de promocionar y publicar en conjunto con
otras empresas.

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

Desarrollar estudio de factibilidad de financiamiento y accesibilidad de
pagos.

Crear politicas de precios

Implementar un plan de contingencia referente a costos y gastos que

puedan surgir en la empresa.

F. PLAN FINANCIERO
Este plan estard& compuesto por su respectiva inversion inicial y fija, los

diferentes costos y gastos, las ventas, junto con sus estados financieros

proyectados y su evaluacion financiera.

1.

Objetivos del Plan Financiero

i.  Conocer la situacién economica y financiera de la empresa, para
obtener una proyeccion de los flujos netos.

ii. Determinar el capital necesario para poner en marcha el
negocio, dando a conocer las principales fuentes de

financiamiento.
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iii.  Determinar la evaluacion financiera de la empresa, para conocer la

rentabilidad del proyecto.

2. Determinacion de Costos

Este apartado incluye los diferentes costos que Quipiacce asume para obtener el
costo unitario del producto, para posteriormente determinar el respectivo precio

las ventas de los productos quimicos para piscinas.

3. Financiamiento.
El financiamiento que tendrd la pequefia empresa Quimicos para Piscinas y
Accesorios (QUIPIACCE), estara compuesto por dos fuentes, las cuales son:
Internas

Se utilizara fondos propios, las que seran un aporte del duefio

Externas
Préstamos bancarios a largo plazo, con el préstamo bancario se pretende cubrir

toda la inversién que se requiere para poder implementar el plan de negocios.

4. Estados Financieros Proyectados
a) Ventas Proyectadas.

Los prondsticos de ventas se han elaborado tomando en cuenta un
registro histdrico del afio anterior y la informacion de campo recabada.

Se traza una proyeccion a partir del crecimiento del 5%

Los meses de marzo, abril y mayo parte de noviembre y diciembre han
sido contemplados como temporadas bajas, segun los registros historicos
de la empresa Quipiacce, por las vacaciones repartidas que la mayoria de

empresas brinda y por las fiestas en general



Tabla No 1 de Ventas Proyectadas por meses

VENTA

LOCAL UNIDADES

Producto 1

(Hipoclorito 125 125 135 135 135 145 145 145 125 125 120 120 1580

de Calcio Tambos | Tambos | Tambos | Tambos | Tambos | Tambos | Tambos | Tambos Tambos Tambos Tambos Tambos Tambos

(Cloro)

Z{g%‘fto 2 30 30 45 45 45 65 65 65 30 30 35 35 520
o Galon Galon Galon Galon Galon Galon Galon Galoén Galon Galon Galoén Galon Galon

Muriético)

Producto 3 28 30 30 30 30 40 40 40 28 28 20 20 364

(Alguicida)

Accesorios 10 15 20 20 20 25 25 25 10 10 15 15 210

y Otros 4
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Tabla No 2 de Ventas Proyectadas para los 5 afios

VENTA LOCAL UNIDADES

(P(lj’:)odrtcj)():to 1 (Hipoclorito de Calcio 1580 1659 1742 1829 1920
Producto 2 (Acido Muriatico) 520 546 573 602 632
Producto 3 (Alguicida) 364 382 401 421 442
Producto 4 (Otros) 210 221 232 243 255
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Tabla No 3 de Ventas Proyectadas por meses en ddlares

VENTA PRECIO DE VENTA

LOCAL

Producto 1
(Hipoclorito
de Calcio
(Cloro)

$45.00

$45.00

$45.00

$45.00

$45.00

$45.00

$45.00

$45.00

$45.00

$45.00

$45.00

$45.00

$47.25

Producto 2
(Acido
Muriatico)

$1.25

$1.25

$1.25

$1.25

$1.25

$1.25

$1.25

$1.25

$1.25

$1.25

$1.25

$1.25

$1.31

Producto 3
(Alguicida)

$2.35

$2.35

$2.35

$2.35

$2.35

$2.35

$2.35

$2.35

$2.35

$2.35

$2.35

$2.35

$2.47

Producto 4
(Otros)

$125.00

$125.00

$125.00

$125.00

$125.00

$125.00

$125.00

$125.00

$125.00

$125.00

$125.00

$125.00

$131.25

Tabla No 4 de Ventas Proyectadas por 5 afios

VENTA LOCAL PRECIO DE VENTA

Producto 1 (Hipoclorito de Calcio (Cloro) $47.25 $49.61 $52.01 $54.69 $57.42
Producto 2 (Acido Muriatico) $1.31 $1.38 $1.45 $1.52 $1.60
Producto 3 (Alguicida) $2.47 $2.59 $2.72 $2.86 $3.00
Producto 4 (Otros) $131.25 $137.81 $144.70 $151.94 $159.54




Tabla No 5 de Venta s Proyectadas

VENTA LOCAL PRECIO DE VENTA

Producto 1
(Hipoclorito
de Calcio $5,400.00 | $5,400.00 | $6,075.00 | $6,075.00 | $6,075.00 | $6,525.00 | $6,525.00 | $6,525.00 $5,625.00 $5,625.00 $5,625.00

(Cloro)

$5,625.00

$71,100

Producto 2

(Acido $43.75 $43.75 $56.25 $56.25 $56.25 $81.25 $81.25 $81.25 $37.50 $37.50 $37.50
Muriatico)

$37.50

$650

(P ;f;du‘;;tg :; $47.00 $47.00 $70.50 $70.50 $70.50 $94.00 $94.00 $94.00 $65.80 $65.80 $65.80

$70.50

$855

Pr(g’t‘;gts‘)"‘ $1,875.00 | $1,875.00 | $2,500.00 | $2,500.00 | $2,500.00 | $3,125.00 | $3,125.00 | $3,125.00 | $1,250.00 | $1,250.00 | $1,250.00

$1,875.00

$26,250

Tabla No 6 de Ventas Proyectadas por 5 afios

PRECIO DE VENTA

Producto 1 (Hipoclorito de Calcio (Cloro) $71,100 $82,303 $90,599 $100,031 $110,275
Producto 2 (Acido Muriatico) $650 $753 $831 $915 $1,011
Producto 3 (Alguicida) $855 $990 $1,092 $1,205 $1,327
Producto 4 (Otros) $26,250 $30,387 $33,502 $36,937 $40,724
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Tabla No 7 de Ventas Proyectadas

Total, de

Unidades 190 190 230 230 230 275 275 275 193 193 193 200 2,674
Vendidas

$Z$25$ $7,365.75 | $7,365.75 | $8,701.75 | $8,701.75 | $8,701.75 | $9,825.25 | $9,825.25 | $9,825.25 | $6,978.30 | $6,978.30 | $6,978.30 | $7,608.00 | $98,855.40

Total de Unidades Vendidas

Tabla No 8 de Ventas Proyectadas por 5 afios

2,674

2,808

2,948

3,095

3,250

Total Ventas $

$98,855.40

$114,433.47

$126,023.34

$139,087.53

$153,337.33

Para los productos quimicos se ha realizado una proyeccion anual reflejando en el afio 1. En el caso del afio 2,3,4y 5 se ha

aplicado un incremento del 5% considerando un aumento y la demanda del producto quimicos por parte de los clientes en las

ventas de afios anteriores.
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Datos de préstamo para la implementacion del plan de negocios

b) Amortizacion del Préstamo.

CuadroN.°1

Préstamo $22,000.00
Tasa Mensual 2%
Plazo 60
Pagos $632.90

Fuente: datos proporcionados por Banco Agricola de El

Salvador
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0 $22,000.00
1 $22,000.00 $440.00 $192.90 $632.90 $21,807.10
2 $21,807.10 $436.14 $196.75 $632.90 $21,610.35
3 $21,610.35 $432.21 $200.69 $632.90 $21,409.66
4 $21,409.66 $428.19 $204.70 $632.90 $21,204.96
5 $21,204.96 $424.10 $208.80 $632.90 $20,996.17
6 $20,996.17 $419.92 $212.97 $632.90 $20,783.19
7 $20,783.19 $415.66 $217.23 $632.90 $20,565.96
8 $20,565.96 $411.32 $221.58 $632.90 $20,344.39
9 $20,344.39 $406.89 $226.01 $632.90 $20,118.38
10 $20,118.38 $402.37 $230.53 $632.90 $19,887.85
11 $19,887.85 $397.76 $235.14 $632.90 $19,652.71
12 $19,652.71 $393.05 $239.84 $632.90 $19,412.87
13 $19,412.87 $388.26 $244.64 $632.90 $19,168.23
14 $19,168.23 $383.36 $249.53 $632.90 $18,918.70
15 $18,918.70 $378.37 $254.52 $632.90 $18,664.18
16 $18,664.18 $373.28 $259.61 $632.90 $18,404.57
17 $18,404.57 $368.09 $264.80 $632.90 $18,139.77
18 $18,139.77 $362.80 $270.10 $632.90 $17,869.67
19 $17,869.67 $357.39 $275.50 $632.90 $17,594.16
20 $17,594.16 $351.88 $281.01 $632.90 $17,313.15
21 $17,313.15 $346.26 $286.63 $632.90 $17,026.52
22 $17,026.52 $340.53 $292.36 $632.90 $16,734.16
23 $16,734.16 $334.68 $298.21 $632.90 $16,435.94
24 $16,435.94 $328.72 $304.18 $632.90 $16,131.77
25 $16,131.77 $322.64 $310.26 $632.90 $15,821.51
26 $15,821.51 $316.43 $316.47 $632.90 $15,505.04
27 $15,505.04 $310.10 $322.79 $632.90 $15,182.25
28 $15,182.25 $303.64 $329.25 $632.90 $14,853.00
29 $14,853.00 $297.06 $335.84 $632.90 $14,517.16
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30 $14,517.16 $290.34 $342.55 $632.90 | $14,174.61
31 $14,174.61 $283.49 $349.40 $632.00 | $13,825.21
32 $13,825.21 $276.50 $356.39 $632.90 | $13,468.82
33 $13,468.82 $269.38 $363.52 $632.90 |  $13,105.30
34 $13,105.30 $262.11 $370.79 $632.90 | $12,73451
35 $12,734.51 $254.69 $378.21 $632.90 | $12,356.30
36 $12,356.30 $247.13 $385.77 $632.90 | $11,970.53
37 $11,970.53 $239.41 $393.48 $632.90 | $11,577.05
38 $11,577.05 $231.54 $401.35 $632.90 | $11,175.69
39 $11,175.69 $223.51 $409.38 $632.90 |  $10,766.31
40 $10,766.31 $215.33 $417.57 $632.90 |  $10,348.74
41 $10,348.74 $206.97 $425.92 $632.90 $9,922.82
42 $9,922.82 $198.46 $434.44 $632.90 $9,488.39
43 $9,488.39 $189.77 $443.13 $632.90 $9,045.26
44 $9,045.26 $180.91 $451.99 $632.90 $8,593.27
45 $8,593.27 $171.87 $461.03 $632.90 $8,132.24
46 $8,132.24 $162.64 $470.25 $632.90 $7,661.99
47 $7,661.99 $153.24 $479.66 $632.90 $7,182.33
48 $7,182.33 $143.65 $489.25 $632.90 $6,693.08
49 $6,693.08 $133.86 $499.03 $632.90 $6,194.05
50 $6,194.05 $123.88 $509.01 $632.90 $5,685.04
51 $5,685.04 $113.70 $519.19 $632.90 $5,165.84
52 $5,165.84 $103.32 $529.58 $632.90 $4,636.26
53 $4,636.26 $92.73 $540.17 $632.90 $4,096.09
54 $4,096.09 $81.92 $550.97 $632.90 $3,545.12
55 $3,545.12 $70.90 $561.99 $632.90 $2,983.13
56 $2,983.13 $59.66 $573.23 $632.90 $2,409.89
57 $2,400.89 $48.20 $584.70 $632.90 $1,825.20
58 $1,825.20 $36.50 $596.39 $632.90 $1,228.80
59 $1,228.80 $24.58 $608.32 $632.90 $620.49
60 $620.49 $12.41 $620.49 $632.90 -0.00

Amortizacion de Préstamo en BAC

La amortizacion del préstamo se ha proyectado para 60 meses que representa el periodo

de ejecucion del plan de negocios.

La informacion fue obtenida de Banco de Agricola de El Salvador ya que es la

institucion financiera con la cual Quipiacce, trabaja con el pago de planillas, asi mismo

porque dentro del plan se contempla hacer una alianza con dicho banco.



c) Gatos de Administracion
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Dentro de los gastos administrativos, se incluyen los pagos al personal del area, asi

como el pago de la energia eléctrica, servicio de agua y alcantarillados, bonificaciones,

capacitaciones, los articulos de limpieza, papeleria y utiles entre otros que el area

demanda. A continuacion, se hace un resumen de los costos administrativos de la

empresa Quipiacce, determinando que los costos se mantienen constantes para todos

los afios a excepcion de los costos de la energia eléctrica y salarios que tiene una

variacion, debido a que en el tercer afio habra un incremento en los dias laborales. (Ver

anexo 3: detalle de Gastos administrativos por cada mes).

Tabla No 9. Gastos Administrativos para los 5 afios.

GASTOS DE ADMINISTRACION

DESCRIPCION

2018 2019 2020 2021 2022
Sueldos $7,200.00 $7,200.00 $7,560.00 $7,560.00 $7,560.00
Cuota Patronal I1SSS $540.00 $540.00 $567.00 $567.00 $567.00
Cuota Patronal AFP $486.00 $486.00 $510.30 $510.30 $510.30
Energia Eléctrica $79.98 $79.98 $197.36 $197.36 $197.36
Agua y Alcantarillados $48.00 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00
Comunicacion $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Bonificaciones $60.00 $60.00 $60.00 $120.00 $144.00
Vacaciones $90.00 $90.00 $94.50 $94.50 $94.50
Capacitaciones $30.00 $30.00 $30.00 $60.00 $60.00
Aguinaldo $200.00 $200.00 $315.00 $315.00 $315.00
Articulos de limpieza $28.00 $28.00 $28.00 $28.00 $28.00
Papeleria y Gtiles $19.50 $19.50 $19.50 $19.50 $19.50
Impuestos Municipales $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00
Total $8,961.48 $8,961.48 $9,609.66 $9,699.66 $9,723.66




d) Gastos de Venta
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En los costos de venta, se incluyen los pagos al personal del area de ventas, consumo

de la energia eléctrica de esa éarea, servicio de agua y alcantarillados, viaticos,

comisiones, capacitaciones, articulos de limpieza, papeleria y Gtiles. La mayoria de los

costos de venta se mantienen constantes para todos los afios a excepcion de los costos

de la energia eléctrica y salarios, que tiene una variacion, debido a que en el tercer afio

habra un incremento en los dias laborales. (Ver anexo 4: Gastos de Venta por mes).

Tabla No. 11 Gastos de Venta para los 5afios.

GASTOS DE VENTA

DESCRIPCION 2018 2019 2020 2021 2022
Sueldos $5,400.00 $5,400.00 $5,670.00 $5,670.00 $5,670.00
Cuota Patronal ISSS $405.00 $405.00 $425.25 $425.25 $425.25
Cuota Patronal AFP $364.50 $364.50 $382.73 $382.73 $382.73
Energia Eléctrica $215.16 $278.47 $278.47 $278.47 $278.47
Agua y Alcantarillados $48.00 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00
Comunicaciones $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Vacaciones $67.50 $67.50 $70.88 $70.88 $70.88
Capacitaciones $60.00 $60.00 $60.00 $120.00 $120.00
Comisiones $240.00 $240.00 $240.00 $240.00 $240.00
\iaticos $96.00 $96.00 $96.00 $96.00 $96.00
IAguinaldo $150.00 $150.00 $236.25 $236.25 $236.25
Articulos de limpieza $28.00 $28.00 $28.00 $28.00 $28.00
Papeleria y ttiles $19.50 $19.50 $19.50 $19.50 $19.50
Propaganda y Publicidad $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Mantenimiento de Vehiculo $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Combustible y lubricantes $960.00 $960.00 $1,020.00 $1,020.00 $1,080.00
Total $8,413.66 $8,476.97 $8,935.07 $8,995.07 $9,055.07




e) Estado de Resultados

El Estado de Resultado Proyectado para la empresa Quipiacce se detalla a

continuacion:
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Tabla No. 12. Estado de Resultado Proyectado para el Periodo del 2018 al 2022

Balmore Lépez Ramirez

Quimicos para Piscinas y Accesorios (QUIPIACCE)

Estado de Resultados Proyectado

CONCEPTO ANO 2018 | ANO 2019 | ANO 2020 | ANO 2021 ANO 2022
Ingreso por Ventas $81,995.08 | $89,688.14 | $115,731.88 | $125,179.32 | $134,895.00
Costo de Produccién $40,926.68 | $43,775.95 $54,827.64 $58,122.57 $61,417.49
Utilidad Bruta $41,068.40 | $45,912.19 $60,904.24 $67,056.75 $73,477.51
Gastos de Administracion $8,961.48 $8,961.48 $9,609.66 $9,699.66 $9,723.66
Gastos de Venta $8,413.66 $8,476.97 $8,935.07 $8,995.07 $9,055.07
Depreciacion $1,741.25 $1,565.01 $1,565.01 $1,565.01 $1,565.01
Gastos de Operacion $19,116.39 | $19,003.46 $20,109.74 $20,259.74 $20,343.74
Utilidad antes de Intereses e Impuestos $21,952.01 | $26,908.72 | $40,794.49 $46,797.01 $53,133.76
Intereses (Banco Agricola) $2,065.08 $1,738.36 $1,349.53 $886.79 $336.08
Reserva Legal (7%) $1,536.64 $1,883.61 $2,855.61 $3,275.79 $3,719.36
Utilidad antes de Impuesto sobre la
Renta
Impuesto sobre Renta (25%) $4,587.57 $5,821.69 $9,147.34 $10,658.61 $12,269.58
Utilidad Neta $13,762.71 | $17,465.06 $27,442.01 $31,975.82 $36,808.74




f) Flujo de Efectivo

El Flujo de Efectivo Proyectado para la empresa Quipiacce es el siguiente:
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Tabla No. 5. Flujo de Efectivo Proyectado para el Periodo del 2018 al 2022

Balmore Lépez Ramirez
Quimicos para Piscinas y Accesorios (QUIPIACCE)

Flujo de Efectivo Proyectado
ARO2017| %o | 019 | 0 | ooer | 202

Ingreso por Ventas $81,995.08 | $89,688.14 | $115,731.88 | $125,179.32 | $134,895.00
Costo de Produccion $40,926.68 | $43,775.95 | $54,827.64 | $58,122.57 | $61,417.49
Utilidad Bruta $41,068.40 | $45,912.19 | $60,904.24 | $67,056.75 | $73,477.51
Gastos de Administracion $8,961.48 | $8,961.48 | $9,609.66 | $9,699.66 | $9,723.66
Gastos de Venta $8,413.66 | $8,476.97 | $8,935.07 | $8,995.07 | $9,055.07
Depreciacion Total $1,741.25 | $1,565.01 | $1,565.01 | $1,565.01 | $1,565.01
Gastos de Operacion $19,116.39 | $19,003.46 | $20,109.74 | $20,259.74 | $20,343.74
Utilidad antes de Intereses e Impuestos $21,952.01 | $26,908.72 | $40,794.49 | $46,797.01 | $53,133.76
Intereses (Banco Agricola) $2,065.08 | $1,738.36 | $1,34953 |  $886.79 $336.08
Reserva Legal (7%) $1,536.64 | $1,883.61 | $2,855.61 | $3,275.79 | $3,719.36
g;'rl]'tiad EnizE G MBS D s $18,350.28 | $23,286.75 | $36,589.35 | $42,634.43 | $49,078.32
Impuesto sobre Renta (25%) $4,587.57 | $5,821.69 | $9,147.34 | $10,658.61 | $12,269.58
Utilidad Neta $13,762.71 | $17,465.06 | $27,442.01 | $31,975.82 | $36,808.74
Depreciacion Total $1,741.25 | $1,565.01 | $1,565.01 | $1,565.01 | $1,565.01
Flujo Neto Operativo $0.00 | $15,503.96 | $19,030.08 | $29,007.02 | $33,540.84 | $38,373.75

Inversidn Inicial Total $44,768.95
Flujo Neto sin desecho $44,768.95 | $15,503.96 | $19,030.08 | $29,007.02 | $33,540.84 | $38,373.75

Capital propio $32,225.64

Préstamo Banco Agricola $22,000.00
Amortizacion de Préstamo $1,718.75 | $2,045.47 | $2,43430 | $2,897.04 | $3,447.75
Flujo de Efectivo $54,225.64 | $13,785.22 | $16,984.61 | $26,572.73 | $30,643.79 | $34,926.00

g) Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera del proyecto toma como base el flujo de efectivo en el

cual se encuentran reflejadas las entradas y salidas del periodo, con el fin de

demostrar si la propuesta del plan de negocio para el incremento de la cartera de

clientes de la empresa Quipiacce distribuidora de productos quimicos para piscinas

en el municipio de San Salvador es rentable desde el punto de vista financiero.
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G. PLAN DE IMPLEMENTACION
El plan de negocios llega a una fase de desarrollo; donde es necesario realizar un
plan de todas las actividades necesarias para poner en marcha la empresa, asi
también poder identificar las necesidades de financiamiento reales. Este
documento debe priorizar las iniciativas mas relevantes para dar cumplimiento

con los objetivos y metas del proyecto a implementar.

1. Objetivo del Plan de Implementacion.
i. Dar a conocer los pasos necesarios para lograr una eficiencia en las
funciones que cada uno implementara en el desarrollo del plan de
negocio, con el fin de promover la comercializacion de los productos

quimicos.

ii.  Identificar los lineamientos a ejecutar en el desarrollo del plan de
negocios a fin de facilitar y promover la comercializacion de los
productos de quimicos.

Cuadro No.2
Actividades a realizar para presentacion del plan.

Presentacion del documento al Gerente General de Elaborador de trabajo de
Quipiacce investigacion

Evaluar la propuesta de proyecto Gerente General
Obtener la aprobacién del proyecto Gerente General

Asignar las funciones y responsabilidades para la correcta

. - . Gerente General
ejecucion, control y evaluacion del plan

Implementacién de plan estratégico Gerente General
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2. Recursos necesarios
i.  Humano
» Elaborador de trabajo de investigacion que expondré el plan.
» Gerente general, mercadeo, ventas
» Personal involucrado en el proyecto.
ii.  Materiales
El siguiente cuadro muestra el detalle de los insumos necesarios para la

presentacion del plan de negocios en la empresa:

Cuadro Nos3.

insumos para presentacion del plan de negocios

Resma de papel bond $4,50 2 $9,00

Tinta para impresora a color $10,00 2 $20,00
Libretas de apuntes $0,80 18 $14,40
Lapiceros $0,21 18 $3,78

Refrigerios $5,00 16 $80,00
Alquiler retroproyector multimedia $15,00 1 $15,00
Alquiler laptop $15,00 1 $15,00
Total $157.18

3. Financieros
La empresa correra con el costo de la presentacion del plan con fondos
propios, y la implementacion en general del plan de negocios se financiara

con préstamo bancario.



4. Cronograma para implementar el plan.
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CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION PARA LA EMPRESA QUIPIACCE.

2018 2019 2020

ACTIVIDADES

Trimestre Trimestre Trimestre

Responsable

Presentacion y
explicacion del
plan de negocios
al Gerente
General de
Quipiacce

Investigador

Exposicion y
aprobacion del
proyecto por
parte del Gerente
General de
Quipiacce.

Investigador

Preparacion de
los recursos a
utilizar por parte
de cada Area
para
implementar el
plan de negocios
sugeridas por la
calendarizacion

Investigador /
Gerente General

Estudio de
Mercadeo

Gerente General

Propuesta del
Plan

Gerente General

Gestion para el
Financiamiento

Gerente General

Promociény
Publicidad

Gerente General

Puesta en marcha
del Proyecto:
inicio de las
operaciones de la
planta

Seguimiento

Gerente General

Gerente General
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Anexo N° 1

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

[

GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE DE MARKETING DE LA
EMPRESA PRODUCTOS PARA PISCINAS

OBJETIVO: Recopilar informacién con la finalidad de conocer y analizar la percepcion
actual de los Gerentes de Marketing de las pequefias empresas distribuidora de

productos quimicos para piscinas, acerca de la identidad corporativa de la entidad.

MUNICIPIO DE SAN SALVADOR

I.  Generalidades de la pequefia empresa:
1. Nombre comercial de la empresa
2. ¢Cudles son los objetivos de la organizacién en el mediano plazo y largo
plazo?
¢Cual es la mision y vision de la empresa?
¢Puede describir de forma breve los productos que se vende mas?

¢Donde se encuentra la ubicacion de la empresa

o 0o k~ w

¢Cual es el volumen de ventas mensuales y anuales?

Il1. Estructura organica:
7. ¢Quiénes son los socios de la empresa?
8. ¢Qué experiencia previa poseen?

9. ¢Cual es el numero de empleados contratados?



10.
11.
12.
13.

¢Cudl es la constitucion legal que posee la empresa?
¢Existe planificacion?
¢Los planes estan por escrito?

¢Los planes son una guia para las operaciones en la organizacion?

I1l. Mercado:

14.
15.

16.

17.
18.

¢Actualmente quienes compran sus productos?

¢En qué porcentaje considera que las ventas de los productos quimicos para
piscinas?

¢Cudles son los criterios para fijar los precios que tienen sus productos en el
mercado?

¢Quiénes consideran que son sus principales competidores?

¢Cudles estimas que son sus ventajas y desventajas, en relacién con sus

competidores?

IV. Comercializacion:

19.
20.

21.

22.

23.

24.

¢Cudles son canales de distribucion que utiliza actualmente?

¢Cudles son los medios de comunicacion (radio, tv, periddico, etc.) que
emplea para promover sus productos?

¢Quiénes son sus principales proveedores?

¢La entidad tiene capacidad de innovar tecnoldégicamente?

¢La entidad posee alto nivel de tecnologia utilizado en la generacion de
Bienes y servicios?

¢El Nivel de coordinacion e integracion tecnoldgica con otras areas es alto?

V. Contabilidad y Finanzas

25.
26.
27.

¢Existe un catalogo de cuentas debidamente legalizado?
¢ Los registros contables estan actualizados?

¢Preparan mensualmente el Balance de Comprobacion?



28. ¢Quiénes utilizan los estados financieros y con qué finalidad?
29. ¢Realizan analisis financieros comparativos? ;Quiénes los realizan?
30. ¢Estan asegurados los bienes de la empresa?
VI. Riegosy contingencias
31. ¢Segun sus criterios cuales son los riesgos que actualmente enfrenta la
empresa?
32. ¢Qué acciones considera deben tomarse para sobreponerse a las dificultades

antes mencionadas?

iMuchas gracias por su ayuda, Dios bendiga su negocio!



Anexo N° 2

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES CONSUMIDORES FINALES

Buenos dias (buenas tardes) soy estudiante egresado de la Universidad de EIl Salvador y
estoy realizando un estudio sobre la demanda de la distribucién de productos quimicos
para piscinas en el municipio de San Salvador. Por ello, solicitamos su valiosa
colaboracion tomando en cuenta que la informacion proporcionada sera confidencial y

para fines académicos.

INDICACIONES: Marque con una “X” la respuesta o respuestas que estime

conveniente.

I DATOS GENERALES
1. Sexo
a) Femenino [ ]

b) Masculino ]

2. Edad
a) Entre 20 y 25 afios L] d) Entre 36 y 40 afios ]
b) Entre 26 y 30 afios ] e) Mas de 41 afios ]

c) Entre3ly35afios [ ]

3. ¢A qué se dedica actualmente?

a) Trabajo [ ] f) Deporte []

b) Estudio |:| g) Otras (especifique):

4. ¢De cuanto son sus ingresos actualmente?

a) Menos de $250.00 ] ¢) De$400.012$700.00 [ ]
b) De $251.00 a $400.00 ] d) De $700.01 a $800.00 ]



e) Maés de $900.01 ]

5. ¢Cuanto tiempo lleva comprando los productos/servicios de Quipiacce?

a) Menosdeun [ ] d) Entre seis [] f) Mas de tres
mes meses y un afios
b) De uno atres ano g) Nunca los he
meses [] e) Entreunoy [] utilizado
tres afos

c) De tresaseis
meses Ll

6. ¢Con qué frecuencia compra los productos quimicos para piscinas?

a) Una o mas veces a la semana ] d) Menos de unavezal mes [ ]
b) Dos o tres veces al mes [] e) Nunca lo he utilizado ]
c) Unavez al mes [] f) Otro ]

1. DATOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION

7. (Ha recomendado usted a “Quipiacce” a otras personas?

si [ No [ ]

8. ¢Comprara o utilizara usted productos quimicos para piscinas?

a) Seguro que si L] d) Probablemente no []
b) Probablemente si [] e) Seguro que no |:|
c) Puede que si, puede que no []

9. ¢Por qué medio de publicidad conoce a la empresa Quipiacce?

a) TV [ 1 % Nolaconozco []
b) Radio [ 1 g) Otro Hojas volantes []
c) Internet [ ] h) Mallas publicitarias []
d) Prensa o revistas [] i) Recomendacion []

e) Amigos, colegas o contactos |:| J) Otros(Especifique):




10. Por favor, indiquenos su grado de satisfaccion general con “Quipiacce”

a) Bueno []
b)  Muy Bueno []
c) Excelente []

11. ¢ Qué aspectos consideraria mas importantes a la hora de visitar un

establecimiento de distribucion de productos quimicos para piscinas?

a) Precio [] f) Clientes que frecuentan el lugar[_]
b) Horario [] g) Atencion del personal []
c) Ubicacion [] h) Variedad del servicio []
d) Instalaciones y equipos ] i) Calidad del servicio []
e) Personal capacitado |:|

12. ¢ Con que frecuencia haria uso de los productos quimicos para piscinas?

a) Semanalmente [ ] c) Cadatresmeses [ |
b) Mensualmente ] d) Unavez al afio ]

13. ¢De las siguientes promociones? ¢ Cudl de todas le gustaria que le
ofrecieran?
a) Descuentos |:| c) Al2xl |:|

b) Cupones [ ] d) Articulos promocionald |

e) Otros(especifique):

14. Si visitara un establecimiento que brinda la distribucion de los productos

guimicos para piscinas ¢Queé tipo de medio de comunicacion interactivo

preferiria para obtener informacion del lugar?



a) Paginaweb [ ]

b) Twitter [ ]
c) Fan page (facebook) [ ]
d) You tube ]

iSe agradece su colaboracion, feliz dia



