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

't [P w4
W . j

Estudio de Factibilidad Técnico Econdémico para la Apertura
de una Nueva Ruta de Servicio de Transporte de Personas
Hacia 1la Ciudad de San José, Costa Rica y Regreso a la
Ciudad de San Salvador, El1 Salvador para la Empresa FARMA
INDUSTRIA DE EL SALVADOR, S.A. DE C.V.

Trabajo de investigacidén presentado por:

AGUILAR MEJIA,BOU GEOVANNI
ALAS PALACIOS, KARLA NATALY
CORDOVA LEMUS, MAURICIO ANTONIO

Para optar al grado de:

LICENCIADO (A) EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

OCTUBRE 2013
SAN SALVADOR, EL SALVADOR, CENTROAMERICA



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

AUTORIDADES UNIVERSITARIAS

Rector : Ing. Mario Roberto Nieto Lovo

Secretaria General : Dra. Ana Leticia Zavaleta de Amaya

Decano de la Facultad
M.Sc. Roger Armando Arias
de Ciencias Econdmicas

Secretario de la

Facultad de Ciencias : M.Sc. José Ciriaco Gutiérrez Contreras
Econdémicas
Docente Director : M.Sc. Karla Antonieta Cardoza de Lépez

Coordinador de
Lic. Rafael Aristides Campos
Seminario

OCTUBRE de 2013

San Salvador, E1l Salvador, Centro América



AGRADECIMIENTOS

Agradezco primeramente a Dios todopoderoso por haberme brindado
la sabiduria y la fuerza necesaria para finalizar esta etapa en
mi vida, a la Buena Madre la Virgen Maria Santisima, por su
infinita gracia, a mi amada y querida esposa Maria Antonia
Romero de Aguilar, a mis queridos hijos Mébnica y Javier, a mis
padres, hermanos y demés familia por su apoyo y motivacidn, para
ver cumplida mi meta, a mis compafieros por lo comprensivos en el
desarrollo de nuestro trabajo de investigacidn.

Bou Geovanni Aguilar Mejia

Le agradezco a Dios vy a la Virgencita Maria por haberme
acompafiado y guiado a lo largo de mi carrera. Le doy las mas
infinitas gracias a mi madre Reina Isabel por apoyarme en todo
momento, por los sacrificios ©realizados para otorgarme la
oportunidad de tener una excelente educacidén en el transcurso de
mi vida, por estar ahi en los momentos buenos asi como en los
dificiles vy sobre todo ser un excelente ejemplo de vida a
seqguir. A mi hermana Jenifer por el simple hecho de existir,
gracias por tu apoyo y siempre estar ahi para mi. A mis
compafieros Karla Nataly y Bou Geovanni, por compartir a 1lo
largo de estos «cinco afios de estudio, las fortalezas vy
debilidades de la vida como universitario, y a todos mis amigos
y familiares que de alguna manera, me han ayudado en algln
momento de mi vida.

Mauro Cordova

Agradezco primeramente a Dios, por bendecirme, darme las fuerzas
necesarias y permitirme finalizar mi carrera, a mis padres:
Carlos Alas vy Dora Palacios por su amor, apoyo y confianza
siempre, sin ellos no hubiese podido lograrlo, a mis hermanas
Roxana y Verdnica, a mi familia y mejores amigos por creer
siempre en mi, y saber que lo lograria, a mi esposo e hija
Darita que son el amor de mi vida y finalmente a mis compafieros
del trabajo de investigacidén, por esforzarse y motivarme a
alcanzar esta meta.

Karla Alas Palacios

Agradecemos a Licda. Karla Cardoza, por su orientacidén y apoyo
en el desarrollo de nuestro trabajo de investigacién.

Bou, Mauricio y Karla



Indice

RESUMEN EJECUTIVO & v v e et e et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e i xii
INTRODUCCTION & ottt et et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e i, XV
CAPITULO T ot ittt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e, 1

MARCO TEORICO DE REFERENCIA SOBRE ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
TECNICO ECONOMICO PARA LA APERTURA DE UNA NUEVA RUTA DE SERVICIO
DE TRANSPORTE DE PERSONAS HACIA LA CIUDAD DE SAN JOSE, COSTA
RICA Y REGRESO A LA CIUDAD DE SAN SALVADOR, EL SALVADOR PARA LA

EMPRESA FARMA INDUSTRIA DE EL SALVADOR, S.A. DE C.V. .......... 1
I. MARCO TEORICO . tttitttieeteeeeeeeeeaeeeeaeeeaaeeeaneennn 1
1. Conceptos sobre 1la EmMPreSa v vt et eneeeneeeeeeeeeeaeenens 1
1.1. 840 @ o = = 1
1.2. (O 5 o = K 2
1.3. T I B 3
1.4. ST VICIO vttt e e e e e e e e e e 3
1.5. B o= 0 T B o 4
1.6. Transporte Terrestre Internacional de Pasajeros ....... 5
1.7. Terminal & ottt et et e e e e et e e e e e 5
1.8. Servicio CoUrdier ..ttt ittt e e e e 5
2. MARCO CONCEPTUAL SOBRE ESTUDIO DE FACTIBILIDAD ........... 6
2.1 Definicién de Estudio de Factibilidad de un Proyecto .. 6
2.2 (@) o = w2 = O 7
2.3 Etapas de la Factibilidad .....c.iiiiiiiiriinneeennnnnnnn 8
2.3.1 Factibilidad Comercial .. ... iiiiiiiinnnnnnnnnn. 8
2.3.2 Factibilidad Técnica.....uuoue ittt innneeennnn 8
2.3.3 Factibilidad Econdmica......cuiiiiiinenenennnnn. 8
2.3.4 Factibilidad Financiera........o.uiiiiiinenennnnn. 9

3 MARCO CONCEPTUAL SOBRE ESTUDIO DE MERCADO ..........c0c... 9
3.1 Estudio de Mercado .. .uuii ittt ittt eeeeenanans 9
3.2 S el = Y L T 10
3.3 La investigacidn de MerCadl .. .uue e e eeeeeeennenenneens 10
3.4 Propbésito de la investigacién de Mercado ............. 11
3.5. Estructura de andlisis de Mercado ......cciiviiiueennn. 11
3.6 Andlisis de la Oferta ...ttt it i i iieeen 12
3.6.1 Oferta . ittt ittt it et et e e e e e e 12
3.7 Andlisis de la Demanda ...ttt iiinettennnneenennnns 13



3.7.1 17 (= o L = 13
3.8. Andlisis de 10S PreCioS v i ittt ittt i tiiettneeeeeneens 13
3.9 Mezcla del Mercado ...ttt ttee et eteeeeeeseeeeeenns 14
3.9.1. a1 1w R 14
3.9.2. ot e R 14
3.9.3. 4 14
3.9.4. il @) 1Y @ e e o NS 15

4. MARCO CONCEPTUAL SOBRE ESTUDIO TECNICO . vvvvvernnneennnnnn 15
4.1 EStuUdio TECNICO v vt ittt ittt ettt ettt et e e eaaanaeeenas 15
4.2 Tamafo OPLAmMO « vttt ittt ettt ettt e et ettt 15
4.3 Localizacidn Optima v v ettt it it ettt ettt ettt 16

5. MARCO CONCEPTUAL SOBRE ESTUDIO ECONOMICO . .vvvvunenennnnn. 16
5.1 Estudio ECONOMICO v vttt ittt ettt et et eeeeaeaannenenas 16
5.2 (@ 7 @ 17
5.3 Costos de Administraciodn .......eiiiiiieeennneeennnn. 17
5.4 Costo de Ventas v vttt ittt ittt ettt et teaenaennnn 18
5.5 COSTOS FINaANCIETOS v vttt vtetonenetonenesoneeesenneesas 18
5.6 PreSUPUE SO vttt ittt i ettt et e e 18
5.7 Capital de Trabago vvu e ettt eeeeeeeeeeneeeenneeneas 18
5.8 Estados Financieros Proforma ..........c.ctiiinnnn.. 19

6. MARCO CONCEPTUAL SOBRE ESTUDIO FINANCIERO .........co0... 19
6.1 Estudio finanCiero ...ttt ittt nnnnnnnns 19
6.2 Valor Actual Neto (VAN) &t v ittt ittt et eeeeeeeeeeeeeeenes 20
6.3 Tasa Interna de RetornNo (TIR) .t v it vt ittt eeeeeeeeennen 20
6.4 Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) .......... 20
6.5 Rentabilidad . ...ttt ittt ittt 20
6.6 2 = 21
6.7 COStO BeNefiCio v vttt ittt ittt ettt et et et e e e eaaeee 21

II. ENTORNO ECONOMICO DE LOS SERVICIOS Y FUNCIONES DE LA
INDUSTRIA DE TRANSPORTE DE PERSONAS CON DESTINOS A PAISES DE

CENTROAMERICA ESPECIFICAMENTE A SAN JOSE, COSTA RICA ......... 22
1. RESENA DE LA INDUSTRIA DE TRANSPORTE DE PERSONAS ........ 22
2. ANTECEDENTES DEL TRANSPORTE EN EL SALVADOR . ..vuueeunn... 28

2.1 KING QUALTTY ottt et tteee e et teeee e eetaeeeeeennaanean 28

2.2 P N 29



2.3 N o 1 31
2.4 GENERALIDADES DE FARMA INDUSTRIA DE EL SALVADOR,

SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE. ..t ittt it eeneeneenanas 32
2.4.1 BREVE HI ST ORI A . ittt ittt et ettt eeeeeeeeesassnesasas 32
2.4.2 Filosofia de la empPreSa ... ce e eeeeeeeeeeneeeenneens 34
2.4.2. = e o 34
2.4.2.2 Y= 3 I o 35
2.4.2.3 Y2 @ ol 35
2.4.3 Estructura Organizativa....... ettt ennnenns 36
2.4.3.1 OrganNigrama v v v e v o vt oot oeeneeeeeeeeoeeeeeneennss 36
2.4.4 Funciones de las Principales Areas...........ouu.. 37
2.4.4.1 La Gerencia General ......iiiiitiiiiitnnnnnnnnn. 37
2.4.4.2 Gerencia Comercial y Financiera.........e...... 37
2.4.4.3 Gerencia Operativa «.v.i e ettt neteeneeeenneeens 38
2.4.4.4 Gestidn Contable ... ...ttt 38
2.4.4.5 MarCO Legal v vv ittt i it ettt eteeeeenaeeeanaeneas 39
2.4.4.5.1 Constitucidédn de la Republica .................. 39
2.4.4.5.2 Escritura de Constitucidn ........c.eennn.. 39
2.4.4.6 OLras LeYeS ittt ittt i et eeseeeeeseneeeeanneenennas 39
a) CODIGO ADUANERO UNIFORME CENTROAMERICANO (CAUCA) ..... 39
b) LEY DE IMPUESTO SOBRE LA RENTA .. ..ttt ittt ieeeeenns 40
2.4.5 Rutas de Servicio y Horarios........eeiiieeneenn. 41
2.4.5.1 Rutas de ServiCioS «.uiiiiiiiiiiinenenneneeeenens 41
2.4.5.2 Horarios « vttt ittt it e et e e e e e e e e e e e e 42

0728 = 11 0570 PP 43

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LAS EMPRESAS QUE OFRECEN
EL SERVICIO DE TRANSPORTE TERRESTRE DE PASAJEROS A LOS

DIFERENTES PAISES DE CENTROAMERICA it vvveeeeeennnenneennnnnns. 43
A. METODOLOGIA UTILIZADA PARA LA INVESTIGACION ............. 43
1 OBJETIVO GENERAL .ttt teee et ttteeee e tteeeeeeennnaeeeennns 43
2. OBJETIVOS ESPECIFICOS v ittt ittt e ittt e et iiieeennnn 43
3 METODO DE LA INVESTIGACION .t vvt ittt ittt ettt eeieeennnnnn 44

3.1 METODO DEDUCTIVO &ttt ee e tteeetee e eeeeeaeeeeaeeenennnnn 45
4., TIPO DE INVESTIGACION vttt ittt ittt ittt it e ieeieeneenn 45

4.1. CORRELACTIONAL & ittt ittt ettt ittt eaneeennneeeas 45



5. TIPO DE DISENO DE LA INVESTIGACION .. iiiiiernnnnnnennnn 46

6. FUENTES DE RECOLECCION DE LA INVESTIGACION .............. 46
6.1. PRIM AR A &ttt it e it e it e et ettt ettt e teeeeeaeeeeneeeens 46
6.2. SECUNDAR T AS & it it it it et et ettt ettt aeasoeeeseeeenenenenns 47

7. TECNICAS UTILIZADAS PARA RECOLECTAR LA INFORMACION ...... 47
7.1 LA ENTREVI ST A ittt it it i et ettt ettt eaeeaeeaenanenns 47
7.2. LA ENCUE ST A & ittt ittt ettt et ettt eeeeneeenenenenenenns 48

8. INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE LA INFORMACION ...... 48
8.1. Guia de entrevista c vttt ittt et et et teee e 48
8.2. CUESEI0NATI0 vttt ittt e it e it ettt et ettt 49
8.3. Guia de 0ObServacCidn ...ttt ittt it ettt 49

9.  UNIDADES DE ANALISTS .ttt tttmmnneeeneeneeeeeaeanneeens 49

10. DETERMINACION DEL UNIVERSO Y LA MUESTRA .+ .vvvvnennnenn.. 50
10.1. UNTIVERSO ittt i i i e i e e et et ettt e etesanenenasas 50
10.2. DETERMINACION DE LA MUESTRA PARA LOS CLIENTES ACTUALES
Y CLIENTES POTENCIALES. & it ittt it ittt ettt eeeeenoeeoeeaeaneeas 51

11. TABULACION Y ANALISIS DE RESULTADOS vt vivtnennennennnnn 54

B. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL &ttt it ettt ieeieennennn 54

1. Segmento de MerCadi v vt ei i ententeeteeeoeeoeeeesoenseneens 54

2. El Servicio en el merCado ...ttt et eeeeeeeeeeeeenns 55

3. Fijacion de pPreCios v i i i it ittt eeeeeeannnaneeneenns 58

4. Andlisis de la demanda en el mercado .....c.iiuiiitininnenn 60

5. Determinacién de Fortalezas y Debilidades ............... 61

C. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACION ...... 63

1) CONCLUSIONE S vt ittt ettt et ettt teeteeeeeeeeeeeeeeeeeneenees 63

2) RECOMENAACIONE S v ittt ettt ettt ettt et teeeeeeeeeeeneeneenes 65

CAPITULO TIT ittt ettt ettt et e e et ettt e e ettt eaeeeeeenns 67

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA NUEVA RUTA
DE SERVICIO DE TRANSPORTE TERRESTRE DE PERSONAS HACIA SAN JOSE,
COSTA RICA Y REGRESO A LA CIUDAD DE SAN SALVADOR, EL SALVADOR,
PARA LA EMPRESA FARMA INDUSTRIA DE EL SALVADOR, S.A. DE C.V. . 67

A. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA ..ttt ittt ittt teteteeteeeneeas 67
1 ObJetivo General ...ttt ittt ittt eeeneeoneeesaneeesas 67
2 Objetivos EspeCifiCOs vi ittt ittt ittt eeneeeeoneeneas 67
B. ESTUDIO DE MERCADO &ttt it ittt et ot esesesesesesesesesasasas 68
1 Caracteristicas del Servicio. ...ttt i, 68



oA 0w N

~J

= O

1.1. Descripcidén del Servicio a Ofrecer ....iiii i ennenn. 68

1.2. Atributos del ServicCio ...ttt ittt e e e 69
Mercado ObDJetivo v ittt ittt ittt ettt eeeeeenaaeeanns 70
Productos Sustitutos ........iiiiiiii ittt 70
Principales Competidores ... ittt netteneeeenneeeonnens 71
Andlisis de la Demanda@ .« eeeeeeeeeeeeeeeeeeeenananaeenenns 71
Demanda Potencial Insatisfecha ......... ... ... 71

6.1. Célculo de la Demanda Insatisfecha ................... 72
Andlisis de 1a Oferta ...ttt ittt tteie ettt 72

7.1. Célculo de Participacidédn en el Mercado. ....ueuenennn.. 73

7.2. Proveedores PrincCipalesS ... vt n ettt eeeeeeeenenneens 73
Andlisis de 10s PrecCios i ittt ittt ittt it 74
Promocidén del ProduUCLO .. ii ittt ennannannnnns 75
Distribucidén y Punto de Venta .........ciiiinnnnnn. 76
Conclusiones del Estudio de Mercado ........euiuiunnnnnn. 76
ESTUDIO TECNICO v eveteeeeeeeme e eaeeeaaeeeaaeeeaneens 78

Tamafio del ProyeCTO &t i i ittt ittt ittt ettt et onenasennensas 78
Localizacidén del Punto de Venta. ......ciiiiiiienenenennnn. 79
Descripcidn del ServicCio ..u.uiiii ittt ittt ittt nnnnns 82

3.1 Descripcidén del Servicio de Transporte ............... 82

3.2 Diagrama del Proceso del ServiCio .....iiiiiiiieeeenn. 87

3.3 Horarios de atencidn ...... .ttt iiinneneennn. 88

Distribucidn de La Planta .........iiiiiiiiiiiinnnnnnnnann. 88
Requerimiento de Mobiliario y EQUIPO « v v ettt et eeeenennns 90
5.1 2wl v T L R I 90
Requerimientos de INSUMOS & et et o oot onenesonnsesenneessanas 92

6.1. N I (Y 0w X 3 o N 92

6.2. (O3 141 o3 6 1 i T = 92

6.3. Y XTI ke 93

Requerimiento de Mano de Obra ...t iintteeneeeeeneeennns 93

7.1. Personal ReqUETIdO v v vv ettt et teeeeeenneeeeneenenneens 94

Aspectos O0rganizacionales .. e ittt eeeeeeeneeneeneeneas 95

8.1. OFJaANIgraAma v v v v v oo v et oo eeosonensesonesesonseesanesssas 95

ESTUDIO ECONOMICO .t tvvttteeeeeneeeemeeeeaeeeaaeennnenns 96

Costos de Operacidn v i i ettt eeeeeeeeeeneeneoneenennenns 96



L = S S S =
oo W N

2.1.

o s W NN R H O 0o d oy O W

Bibli
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo

Anexo

Costos de Administracidn.........oei ittt ieenenenenn 96

CosSto de Venta. . vttt ittt ittt ettt et 99
Costos finanCieros. @ittt ittt it e e ieeeee e 101
CosStOos Totales. . ittt ittt ettt et eeeeeeeen 102
Costo Unitario y Precio de Venta.......oueeieineeennnnn 102
INVersiones f1Jas ittt ittt eeeeeeeonneeeennenenn 103
DEPRECIACION DE LA MAQUINARIA Y EQUIPO....u'uuveunenenn.. 104
Capital de trabajfo v i it ittt ittt ettt et eeeeenannans 105
Fuentes de Financiamiento. . ...ttt ittt etenenenennns 105
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento. (TMAR) ........... 106
Inversiones totales del ProyeCto ... ei ittt eneneenns 108
Determinacidn de IngresS0S i iieie ittt eeeeeeannns 109
Flujo de Efectivo Proyectado ......iii ittt iinnenennns 110
Conclusiones del estudio econdmico .....ciieeeennennnn.. 111
EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA DEL PROYECTO ......... 112
Valor Presente Netfo ...ttt ittt ittt ittt ieeeeeeeenn 112
Tasa Interna de Rendimiento (TIR) .. i ii i ittt eenenennn 113
Tiempo de Recuperacién de la Inversidn (TRI) ........... 115
Estado de Resultado Proyectado ......cuiiiiiiieennennenn. 116
Conclusidén de la evaluacidn econdmica. .......c.eveeeeo... 117
PLAN DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO &t vvvvvvinemeennnnnn 118
[ far= s = 122
1. Gulia de entrevista ...t ittt et e e 128
2. Encuesta para Clientes Actuales ......ceiiireeeennnn. 130
3. Encuesta para Clientes Potenciales ........ccivvv... 132
4. Determinacién del Universo y la Muestra ............ 135
5.Encuesta Realizada a los Clientes Actuales. ......... 136
6.Encuesta Realizada a los Clientes Potenciales. ...... 153
7. Cuestionario para Determinar el FODA .........c.cc.... 176
8. Publicidad en Prensa Escrita, pagina WEB ........... 178
9. Copia de BOlefo tiiiii ittt neeeeeeeeeneeeeoneeneanean 179
10.Ubicacidén en Costa RiCaA i iii ittt it iiiieieenn 180
11. Modelo de KiOSCO it ittt ittt i e ieeeeeeen 181
12. Descripcidn de FUNCIONEeS. ..ttt et eeeeeeeeeeeens 182
13. Cotizacidn del AULODUS. ..ttt ittt i iieee 189



Anexo 14.

Detalle de la Depreciacidn.



xii

RESUMEN EJECUTIVO

FARMA INDUSTRIA DE EL SALVADOR, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
VARIABLE, dque puede abreviarse FARINSA, S.A. DE C.V., conocida
comercialmente como “TRANSPORTE DEL SOL”, es una empresa dque se
dedica al servicio de transporte de personas desde El1 Salvador
hacia los paises de Guatemala y Nicaragua, la cual inicid sus
operaciones en el afio 2006; debido a la excelencia en su
servicio, ha hecho que en pocos afios haya crecido hasta un 75%.
La apertura de una nueva ruta de transporte desde El1 Salvador
hacia Costa Rica surge como la necesidad de brindarles a los
pasajeros un transporte confortable, seguro, elegante, oportuno,
en autobuses privados y de forma directa, atributos qgque los

pasajeros han identificado en el servicio de Transporte del Sol.

En consideracién a lo anterior se desarrolld esta investigacidn
con el objetivo primordial de determinar la factibilidad técnica
econémica para la apertura de una nueva ruta de servicio de
transporte de personas hacia la ciudad de San José, Costa Rica y
de regreso a la ciudad de San Salvador, El1 Salvador, asi como

potenciar la aprobacidén e implementaciédn del proyecto.

Para el desarrollo de la investigacidén se utilizdé el método

cientifico, ya que permite mayor objetividad en la recoleccidén y
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tratamiento de la informacidén, se utilizdé el método deductivo
porque se parte de lo general a lo especifico. Las técnicas
utilizadas para recolectar la informacién fueron: la entrevista
y la encuesta, apoyados de los instrumentos guia de entrevista,
cuestionario y guia de observacioén. Para determinar la
factibilidad del proyecto, se elaboraron los estudios de

mercado, técnico y econdémico-financiero.

En el estudio de mercado se identificé que el segmento de la
poblacién objetivo de la nueva ruta estd dirigido a los
ejecutivos que viajan por negocios, que oscilan entre los 20 vy
39 afios de edad. Ademds que las empresas que operan en la ruta,
no cubren la demanda existente, no ofrecen promociones vy

descuentos y ninguna posee la calidad total en sus servicios.

En el estudio técnico se determiné que la estructura
organizacional incorporard a: un contador externo, encargado de
sala, vendedor, chofer, sobrecargo y lavador. En el estudio
financiero se establecié que el capital de inversidén es US
$162,837.52. E1 23% de la inversidén inicial serd participaciédn

de los socios y el resto se obtendrd con un préstamo bancario.
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Se elabord un flujo de efectivo para los cinco primeros afios de
operacidén. Con estos valores, se comprobd que la tasa interna de
retorno es del 44.14%, la tasa de rendimiento esperada es del

23% y un tiempo de recuperacién de la inversiédn de 2 afios.

Por lo gque se concluye que el negocio tanto a nivel financiero
como técnico es viable, lo demuestra el estudio de mercado y la
evaluacién financiera del negocio. Analizados los indicadores
financieros, se percibe que 1la viabilidad es adecuada y 1los
riesgos se disminuyen en la medida que el proyecto

financieramente es atractivo.

Se recomienda a Transporte del Sol realizar la apertura de la
nueva ruta con los precios accesibles estipulados en el
proyecto, manteniendo y mejorando los estdndares de calidad en
su servicio; ademas, la demanda proyectada es creciente durante
los cinco afios considerados en el estudio, por lo que se
recomienda en el mediano plazo crear un proyecto de expansidén de
la sucursal, con el fin de satisfacer los niveles de demanda

futura esperada.
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INTRODUCCION

La necesidad insatisfecha del servicio de transporte privado de
pasajeros en la regién es una realidad tangible, a pesar de las
diferentes compafiias de servicio que se encuentran establecidas,
ninguna ofrece un servicio excelente, esta problemdtica favorece
a las empresas en crecimiento con estédndares que cumplen con las
expectativas en los clientes. FARMA INDUSTRIA DE EL SALVADOR,
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE, gque puede abreviarse
FARINSA, S.A. DE C.V., conocida comercialmente como “TRANSPORTE
DEL SOL”, es una empresa que se dedica al servicio de transporte
de personas desde El1 Salvador hacia los paises de Guatemala y
Nicaragua, estd empresa en los Ultimos afios ha presentado un
crecimiento del 75% debido a la satisfaccidén que cada cliente
obtiene en cada viaje, desde gque adquiere el boleto hasta su

arribo en la ciudad de su destino.

Entonces surge la necesidad de que Transporte del Sol brinde a
los clientes una nueva opcién de destino, con el cual se sientan
satisfechos y sus expectativas de viaje sean cumplidos, al mismo
tiempo Transporte del Sol abra caminos y negocios a nuevos
paises y ciudades de la regidén. Actualmente el pais con una gran
demanda de pasajeros insatisfechos y con un gran potencial

econémico es Costa Rica.
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Por lo anterior la investigacidén consistid en la realizacidn de
un estudio de factibilidad técnico econdémico para la apertura de
una nueva ruta de servicio de transporte de personas hacia la
ciudad de San José, Costa Rica y regreso a la ciudad de San
Salvador, El1 Salvador. La finalidad de esta apertura, es para
que Transporte del Sol obtenga una mayor participacidédn en el
segmento de transporte de personas privados y llegar a ser
considerada como la opcién de viaje terrestre méds cdémoda vy

placentera.

El estudio estd estructurado en tres capitulos cuyos contenidos
van desde la teoria béasica requerida hasta los estudios técnicos
para conocer la factibilidad de la apertura de una nueva ruta de

transporte.

El capitulo I contiene el marco tedrico referente al servicio de
transporte, al estudio de factibilidad, al estudio de mercado,

al estudio técnico y al estudio econdémico-financiero.

En el capitulo II se desarrolla la investigacidén de campo, la
cual contemplo el uso de cuestionarios para la obtencién de
informacidén de parte de los usuarios de transporte, los datos

sobre la situacidédn actual de la empresa, los resultados de las



xvii

expectativas y gustos de los clientes hacia las empresas

dedicadas al servicio de viaje.

En el capitulo III, se presenta la propuesta técnica-econdmica
en la que se detallan los requerimientos técnicos necesarios
para la implementacién de la nueva ruta de servicio de
transporte, asi como la evaluacidén financiera para determinar la

rentabilidad y el impacto de la inversidn.

Y finalmente se presenta la bibliografia wutilizada en el

documento y sus respectivos anexos.



CAPITULO I

MARCO TEORICO DE REFERENCIA SOBRE ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
TECNICO ECONOMICO PARA LA APERTURA DE UNA NUEVA RUTA DE SERVICIO
DE TRANSPORTE DE PERSONAS HACIA LA CIUDAD DE SAN JOSE, COSTA
RICA Y REGRESO A LA CIUDAD DE SAN SALVADOR, EL SALVADOR PARA LA

EMPRESA FARMA INDUSTRIA DE EL SALVADOR, S.A. DE C.V.

I. MARCO TEORICO

1. Conceptos sobre la Empresa

1.1. Empresa
Idalberto Chiavenato la define como “una entidad conformada por
personas, aspiraciones vy capacidad financiera, todo ello le
permite dedicarse a la produccidén, transformacidédn y/o prestacidn
de servicios para satisfacer con sus productos y/o servicios,

las necesidades deseos existentes en la sociedad”.!

Ricardo Romero, autor del libro "Marketing", define la empresa
como "el organismo formado por personas, bienes materiales,
aspiraciones y realizaciones comunes para dar satisfacciones a

su clientela".?

! Chiavenato Idalberto, “Administracién de Recursos Humanos”, 5° edicién, Editorial Mc

Graw Hill, afio 2000.
’Romero Ricardo, Marketing, Editora Palmir E.I.R.L., Pag. 9



El diccionario de 1la Real Academia Espafiola, en una de sus
definiciones menciona que la empresa es una "unidad de
organizacién dedicada a actividades industriales, mercantiles o

de prestacién de servicios con fines lucrativos"’

En sintesis, y teniendo en cuenta las anteriores definiciones de

empresa podriamos definirla como:

Una entidad conformada béasicamente por personas, aspiraciones,
realizaciones, bienes materiales, capacidades técnicas,
financieras; todo lo cual, le permite dedicarse a la produccidn
y transformaciédn de productos y/o la prestaciédn de servicios
para satisfacer necesidades y deseos existentes en la sociedad,

con la finalidad de obtener o no &nimo de lucro.

1.2. Ciudad
Una ciudad es un &area urbana con alta densidad de poblacidén en
la que predominan fundamentalmente la industria y los servicios.
Se diferencia de otras entidades urbanas por diversos criterios,
entre los que se 1incluyen poblacién, densidad poblacional o

estatuto legal, aunque su distincién varia entre paises®

*Diccionario de la Lengua Espafiola, 22° edicién, 2001, disponible en http://www.rae.es/
‘Diccionario de la Lengua Espafiola, 22° edicién, 2001, disponible en http://www.rae.es/



1.3. Viaje
Un viaje es el traslado que realizan las personas desde el
lugar donde habitan hacia otras ciudades dentro del mismo pais o
bien hacia otro pais, y que puede tener un fin turistico, por
descanso o vacaciones, para visitar a algun pariente o amigo que
se encuentra viviendo en otra ciudad o pais, o bien estar

motivado por una necesidad de tipo profesional’.

1.4. Servicio
Seguin Richard L. Sandhusen, "los servicios son actividades,
beneficios o satisfacciones que se ofrecen en renta o a la
venta, y dque son esencialmente intangibles vy no dan como

resultado la propiedad de algo".6

Los servicios son actividades identificables, intangibles vy
perecederas dque son el resultado de esfuerzos humanos O
mecanicos que producen un hecho, un desempefio o un esfuerzo que
implican generalmente la participacidén del cliente y que no es
posible poseer fisicamente, ni transportarlos o almacenarlos,
pero que pueden ser ofrecidos en renta o a la venta; por tanto,
pueden ser el objeto principal de una transaccién ideada para

satisfacer las necesidades o deseos de los clientes.

Diccionario Manual de la Lengua Espafiola Vox. © 2007 Larousse Editorial, S.L. en
www.definicionoabc.com/general/viaje.php

®Sandhusen Richard L., Mercadotecnia», Primera Edicién, Compafiia Editorial Continental,
2002, Pag. 385.



1.5. Transporte
El término transporte hace referencia a la accidén y efecto de
transportar o transportarse. El concepto también permite nombrar
al sistema de medios que consiste en la conduccidén de personas o
mercaderias de un lugar a otro y a los vehiculos que se dedican
a cumplir dicha tarea.’
El transporte terrestre es el medio de transporte que se realiza
sobre o en la corteza terrestre. La mayoria de los transportes
terrestres se realizan sobre ruedas (tales como el transporte
ferroviario o transporte por carretera).
Clasificacién del Transporte
A. Seglin el ambito de operacién:
v Nacional
v" Internacional
v Mixto
B. Segun el Medio natural donde opera
v\ Maritimo
v Aéreo
v\ Terrestre
C. Segun su Funcidn
v Carga
v Pasajeros

v" Encomiendas

7 . 2 . . . . . . . . oz . . .
Mario Ledén R., Diccionario tecnologia ferroviaria», Primera Edicién, Ediciones Diaz de
Santos, 2005.


http://definicion.de/persona/

1.6. Transporte Terrestre Internacional de Pasajeros
Operacién de transito aduanero mediante el cual se efectta el
transporte de ©personas de un pais a otro; es decir, el
transporte que se efectlla entre varias naciones, y due son
sometidos a varias actividades materiales y legales (controles
aduaneros)y

1.7. Terminal
Es aquel espacio fisico en el cual terminan y comienzan todas
las lineas de servicio de transporte de una determinada regidn o
de un determinado tipo de transporte (por ejemplo, Oomnibus o
tren)%

1.8. Servicio Courier
Una empresa de mensajeria o Courier es una empresa privada de
transporte que dispone de vehiculos de transporte, de
transportistas y de una red propia o franquicia de centros
repartida por todo un territorio, desde los cuales tramita el
envio y entrega de “paquetes”, cartas y documentos, que le son
confiados por sus clientes (particulares y empresas) con
distintas tarifas, en funcidén de la urgencia con que haga sus
entregas y del tamafio volumétrico de 1los envios. (Volumen +

peso)lO

®Aldea Mundo * Revista sobre Fronteras e Integracién Afio 11, No. 20 / Mayo 2006 e+ Rafael
Lucena Castellanos

’Diccionario Manual de la Lengua Espafiola Vox. © 2007 Larousse Editorial, S.L. en
www.definicionoabc.com/general/viaje.php

“Rubén Dario Mufioz Zuluaga, Luis Anibal Mora Garcia, Diccionario de logisticas y
negocios internacionales/ECOE EDICIONES, 2005



2. MARCO CONCEPTUAL SOBRE ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

2.1 Definicién de Estudio de Factibilidad de un Proyecto

Sebastiadn Balbino Cafias en su libro “Manual para Formulacién

m1ll A

Evaluacién y Ejecucidén de Proyectos define proyecto como “un
conjunto de acciones que son necesarias realizar para alcanzar
un objetivo previamente establecido, limitado por parémetros,
temporales, tecnoldgicas, politicas, institucionales, econdmicas

y ambientales”.

Sirve para recopilar datos relevantes sobre el desarrollo de un
proyecto y en base a ello tomar la mejor decisidn, si procede su

estudio, desarrollo o implementacién'?.

La investigacién de factibilidad en un proyecto consiste en
descubrir cudles son los objetivos de la organizacidén, luego
determinar si el proyecto es Util para que la empresa logre sus

objetivos.

La busqueda de estos objetivos debe contemplar 1los recursos
disponibles o aquellos que la empresa puede proporcionar, nunca

debe definirse con recursos que la empresa no es capaz de dar.

11

Sebastian Balbino, 4ta edicidén; Septiembre 2006
2 carvajal Lizardo. Metodologia de la Investigacién Cientifica. Curso general y
Aplicado. 12°- Ed. Cali: F.A.I.D., 1998. 139 p.



Factibilidad se refiere a la disponibilidad de 1los recursos
necesarios para llevar a cabo los objetivos o metas sefialados,

la factibilidad se apoya en 3 aspectos béasicos:

v Operativo.
v' Técnico.

v' Econbmico.

El éxito de wun proyecto estd determinado por el grado de
factibilidad que se presente en cada una de los tres aspectos

anteriores.

En las empresas se cuenta con una serie de objetivos que
determinan la posibilidad de factibilidad de un proyecto sin ser

limitativos.

2.2 Objetivos

v' Reduccién de costos mediante la optimizacién o eliminacién

de recursos no necesarios.

v" Integracién de todas las &reas y subsistemas de la empresa

para el logro de un excelente servicio.

v' Auxiliar a una organizacién a lograr sus objetivos.



v" Actualizacién y mejoramiento de los servicios a clientes o

usuarios.

v" Reduccién en el tiempo de procesamiento

viajes.

2.3 Etapas de la Factibilidad

2.3.1 Factibilidad Comercial

.2

.3

El consumidor vy la demanda del mercado
proyecto, actuales y proyectadas

La competencia vy las ofertas del mercado
proyecto, actuales y proyectadas
Comercializacidén del producto del proyecto

Los proveedores y la disponibilidad y precio

insumos proyectados.

Factibilidad Técnica

Mejora del sistema actual.

y ejecucidén de

y del
y del
de 1los

Disponibilidad de tecnologia, equipo y capacidad

instalada que satisfaga las necesidades.

Factibilidad Econdmica
Tiempo del analista
Costo de estudio

Costo del tiempo del personal



e Costo del tiempo

+ Costo del desarrollo / adquisicién®?

2.3.4 Factibilidad Financiera
e FEstudio Financiero
e Valor Actual Neto (VAN)
e Tasa Interna de Retorno (TIR)
e Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)
* Rentabilidad
* Riesgo

e Costo Beneficio

3. MARCO CONCEPTUAL SOBRE ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Estudio de Mercado

El estudio de mercado depende de la naturaleza del producto, es
decir, que la profundidad del estudio wvaria de acuerdo al

producto o servicio que se esté analizando en el mercado.'”

La realizacién de un estudio de mercado dentro de un proyecto,
es quien constituye la Dbase para los anadlisis técnicos,

econ6tmicos vy financieros del ©proyecto. Porque mediante el

sanchez Machado, R. Evaluacién de proyectos de inversién, Curso para Diplomados y
Maestrias, Universidad Central de Las Villas, Septiembre 2005en www.gestiopolis.com
Ycafias Balbino Sebastian, “Manual para Formulacién Evaluacién y Ejecucién de Proyectos”,
4ta edicidn, pag.32.
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estudio de mercado determinamos las preferencias, gustos, tamafio
de la poblacidén conllevando aspectos que inciden en las fases
siguientes del desarrollo.

Por medio de este estudio se determina el mercado existente, 1la
determinacién de este es de suma importancia para la toma de
decisidén del proyecto, ya conociendo la ventaja o desventaja que

este podria traer a la empresa.

3.2. Mercado

Se entiende por mercado el &area en que concluye las fuerzas de
la oferta y demanda para realizar las transacciones de bienes vy

servicios a precios determinados.

3.3. La investigacién de Mercado

La investigacidén de mercado tiene una aplicacién muy amplia,
como en las investigaciones sobre publicidad, wventas, precios,
disefios y aceptacidédn de envases, segmentacidn y potencialidad
del mercado®.

Los estudios de mercados para un nuevo producto o servicio,
algunos de 1los indicadores mencionados anteriormente no son

utilizados ya que lo que se utiliza, son las investigaciones

Baca Urbina Gabriel, “Evaluacién de Proyectos”, 5ta Edicidén, Mc Graw Hill. Pag. 15
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sobre productos o servicios similares ya existentes, para ser
tomados como referencia.

La investigacidén de mercado, la definimos como un sondeo, que se
realiza antes de incurrir en un gasto innecesario o pérdidas

Para una empresa.

3.4. Propdésito de la investigacidén de Mercado

El estudio de mercado tiene como propdsito verificar la
posibilidad real de penetracidén del producto en un nuevo mercado
determinado. Con esto se pretende dar una idea a la empresa
inversionista del riesgo que el producto o servicio pueda tener,

asi como la aceptacién del mismo en el mercado.

3.5. Estructura de anédlisis de Mercado

Para el anédlisis de mercado se wutilizan cuatro variables

fundamentales las cuales conforman la estructura de analisis de

mercado que son las siguientes:
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Andlisis del Mercado

Andlisis de la Andlisis de la Andlisis de los Andlisis de la
Oferta Demanda Precios Comercializacion

| |
Conclusiones del anédlisis de Mercado

Baca Urbina Gabriel, “Formulacidén y Evaluacién de Proyectos”.

Figura 2.1 Estructura de Andlisis del Mercado pag. 15

3.6. Andlisis de la Oferta

El propdsito gque se persigue mediante el andlisis de la oferta
es determinar o medir las cantidades y las condiciones en que
una economia pueda y quiere poner a disposicidédn del mercado un

bien o un servicio.

3.6.1 Oferta

Es la cantidad de bienes o servicios gque un cierto nuUmero de
ofertantes (productores) estd dispuesto a poner a disposicidn

del mercado a un precio determinado.'®

' Baca Urbina Gabriel, “Evaluacién de Proyectos”, 5ta Edicidén, Mc Graw Hill. P&g.48
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3.7. Anédlisis de la Demanda

El propdésito que se busca conseguir por medio del analisis de la
demanda es determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan
los requerimientos del mercado <con respecto a un bien o
servicio, a su vez muestra la posibilidad de participacién del

producto en la satisfaccidén de dicha demanda.

3.7.1 Demanda

Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccidén de una

especifica a un precio determinado.'’

3.8. Andlisis de los precios

Un aspecto determinante que se debe analizar en el estudio de
mercado es el precio ya que es en base a este andlisis que se
determinardn los factores que lo definiradn, ademéds de ser éste
el que influye en la asignacidén de los recursos con 1los que se

cuenta.

" Baca Urbina Gabriel, “Evaluacién de Proyectos”, 5ta Edicidén, Mc Graw Hill. Pag.1l7
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3.0. Mezcla del Mercado

3.9.1. Producto

Es el resultado de un esfuerzo creador que tiene un conjunto de
atributos tangibles e intangibles como empaque, color, precio,
calidad, marca, y servicios, los cuales son percibidos por sus

compradores capaces de satisfacer sus necesidades o deseos.

3.9.2. Precio

El precio de un producto es el importe que el consumidor debe

pagar al vendedor para poder poseer dicho producto.18

3.9.3. Plaza

La plaza es un elemento de la mezcla del marketing que ha
recibido poca atencién en referente a los servicios debido a que
siempre se la ha tratado como algo relativo a movimiento de
elementos fisicos. La plaza también es llamada canal, sitio,

entrega, distribucidén, ubicaciédn o cobertura.

¥ Romero Ricardo, Marketing, Editora Palmir E.I.R.L., Pag. 130
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3.9.4. Promociédn.

Conjunto de actividades cuyo objetivo es dar a conocer algo o
incrementar sus ventas y en su definicidén més corta, la define

como la "accién y efecto de promover”.'?

4. MARCO CONCEPTUAL SOBRE ESTUDIO TECNICO

4.1 Estudio Técnico

Dentro del estudio técnico se contestan las preguntas ¢(Qué?,

;Cémo?, Cual?, ¢Dbébnde?, Cuadndo? Y ;Cudnto? Es lo necesario

para poder realizar con éxito el estudio.?’

4.2 Tamafio Optimo

El tamafio éptimo de un proyecto es su capacidad instalada, y se

expresa bienes o servicios producidos por afio. Se considera

6ptimo cuando opera con los menores costos totales o la maxima

rentabilidad econdmica.

“Diccionario de la Lengua Espafiola, 22° edicién, 2001, disponible en http://www.rae.es/
2% Baca Urbina Gabriel, “Evaluacién de Proyectos”, 4ta Edicidén, Mc Graw Hill. Pag. 92,107
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4.3 Localizacidén obptima

La localizacidén oéptima de un proyecto es la que contribuye en
menor medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre
el capital (criterio privado) u obtener el costo unitario minimo

(criterio social).

5. MARCO CONCEPTUAL SOBRE ESTUDIO ECONOMICO

5.1 Estudio Econdmico

Consiste en comparar los ingresos con los egresos monetarios,
gue generarian los proyectos para asi decidir la conveniencia de
llevarlos a cabo. Existen basicamente dos tipos de evaluaciones
econbémicas, una privada y otra social (esta Ultima 1llamada
también socioecondémica). La evaluacidén privada de proyectos
supone las riquezas, expresada en dinero, constituye el unico
interés del inversionista privado y contempla ingresos y egresos
que afectan directamente a los duefios, del proyecto, en tanto
que la evaluacidén social determina el efecto neto que tendrd el

proyecto sobre bienestar de la comunidad.?

! Molina Axel Jansson. “Formulacién y Evaluacién de Proyectos de Inversién”, Ediciones

Universidad Tecnoldégica Metropolitana, Pag. 4.
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En esta parte de la investigacidén se pretende determinar cual es
el monto de los recursos econdmicos necesarios para la
realizaciédn del proyecto, cuadl serda el <costo total de 1la
operacidén de la planta (que abarque las funciones de produccidn,
administracién y venta), asi como otra serie de indicadores que
servirdn como base para parte final y definitiva del proyecto,

que es la evaluacién financiera.??

5.2 Costos

Costo es el sacrificio o esfuerzo econdmico que se debe realizar
para lograr un objetivo. Los objetivos son aquellos de tipo
operativos, ejemplo de ello: prestar un servicio, administrar la

empresa, obtencidén de fondos para financiamiento, etc.

5.3 Costos de Administracidn

Son los costos que provienen para la realizacién de la funcidn
de administracidén en la empresa; esto no quiere decir que se
trate solamente de los sueldos del gerente o director o

auxiliares, secretarias, etc.??

22
23

Baca Urbina Gabriel, “evaluacién de proyectos”, 4ta Edicidén, Mc Graw Hill, Pag., 168.
Padilla David Noel, “contabilidad Administrativa”, 72 Edicidén, Editorial Mc Graw Hill,
México.
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5.4 Costo de Ventas

Es el costo que posibilita el proceso de venta de los bienes o
servicios podemos mencionar como algunos ejemplos: Seguros por

el transporte, promociédn, publicidad, entre otros.

5.5 Costos Financieros

Estos costos suelen ser intereses que se deben pagar por

capitales obtenidos en préstamos.

5.6 Presupuesto

Es la estimacidén programada de manera sistemadtica de las
condiciones de operacidén de los resultados a obtener por un

organismo en un periodo determinado.

5.7 Capital de Trabajo

Depende del punto de vista contable, este capital se define como
la diferencia aritmética entre el activo circulante y el pasivo
circulante. Desde el punto de vista préactico, estd representado

por el capital adicional (distinto de la inversidén en activo
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fijo y derivado) con gque hay gque contar para dJgue empiece a

funcionar una empresa.

5.8 Estados Financieros Proforma

Los estados pro-forma son estados financieros proyectados.
Normalmente, los datos se pronostican con un afio de
anticipacién. Los estados de ingreso pro-forma de las empresas
muestran los ingresos y costos esperados para el afio siguiente,
en tanto que el balance pro-forma muestra la posicién financiera
esperada, es decir, activo, pasivo y capital contable al

finalizar el periodo pronosticado.

6. MARCO CONCEPTUAL SOBRE ESTUDIO FINANCIERO

6.1 Estudio financiero

Comprende la inversidén, la proyeccién de 1ingresos y de los
gastos y las formas de financiamiento que se prevén para todo el
periodo de su ejecucidén y de su operacidén. Por medio de este
estudio se logra demostrar gque tan factible o posible puede
realizarse el proyecto de inversidédn con los recursos financieros

disponibles.?*

?* Instituto Latinoamericano de Planeacién Econémica ILPES, Guia para la presentacién de

proyectos” Pag., 121.
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6.2 Valor Actual Neto (VAN)

Diferencia entre el wvalor actual de los flujos de fondos que
suministrard wuna inversidén, vy el desembolso 1inicial para
llevarla a <cabo. Si el VAN es de resultado positivo es

recomendable invertir.?®

6.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es el tipo de descuento que entrega un valor actual neto de cero

para una serie de flujos de fondos futuros.

6.4 Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Se define como la menor cantidad de dinero que se espera obtener
como rendimiento de un capital puesto a trabajar de manera de

poder cubrir los compromisos de costos de capital.

6.5 Rentabilidad

En la rama de la economia, rentabilidad se refiere a obtener més

ganancias que ©pérdidas en un campo determinado, haciendo

referencia a que el proyecto de inversidén de una empresa pueda

25Douglas R. Emery, John D. Finnerty, John D. Stowe/“Fundamentos de administracién
financiera”/Pearson Educacién, 2000
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generar suficientes beneficios para recuperar lo invertido y la

tasa deseada por la inversidén realizada.

6.6 Riesgo

Es el dafio potencial que podria surgir por un proceso presente o
suceso futuro, se utiliza como sindénimo de probabilidad, el
riesgo combina la probabilidad de gque ocurra un evento negativo

con cuanto este dafio podria ocurrir o verse en la inversidn.

6.7 Costo Beneficio

Se utiliza para evaluar las inversiones gubernamentales o de
interés social. Tanto los beneficios como los costos no se
cuantifican como se hace en un proyecto de inversidén privada,

sino que se toman en cuenta los criterios sociales.
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IT. ENTORNO ECONOMICO DE LOS SERVICIOS Y FUNCIONES DE LA
INDUSTRIA DE TRANSPORTE DE PERSONAS CON DESTINOS A PAISES

DE CENTROAMERICA ESPECIFICAMENTE A SAN JOSE, COSTA RICA

1. RESENA DE LA INDUSTRIA DE TRANSPORTE DE PERSONAS

El Sistema de transportes ©primario de Centroamérica fue
conceptualizado en los inicios de los afios sesenta en el Estudio
Centroamericano de Transportes (conocida por sus siglas ECAT),
bajo el marco del proceso de integracién del Mercado Comun.
Dicho estudio fue revisado y actualizado a inicios de los afios

setenta con un segundo Plan Maestro o ECAT ITI.

Bajo el plan original, 1la infraestructura vial Dbésica de
naturaleza regional debia haber sido terminada en 10 afios. No
obstante, tomé poco mads de 20 afios en desarrollar las
principales obras, quedando algunos eslabones importantes sin
completar. Dicha red basica contemplaba 2 carreteras trans-
istmicas: la carretera Panamericana diseflada en los afios
cincuenta, y el Corredor Natural diseflado en los afilos sesenta
pero incompleto en el sur; y 4 carreteras interoceédnicas: Puerto
Quetzal-Santo Tomés de Castilla, Acajutla-Puerto Cortés, San

Lorenzo Puerto Cortés, vy Caldera- Puerto Limdén. E1l énfasis
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coyuntural de las iniciativas gubernamentales estaba en la

ampliacién de la red y no en su mantenimiento.

Durante la llamada "década perdida" de 1los afios ochenta, la
infraestructura regional se deteriordé severamente debido a la

falta de inversidén efectiva en mantenimiento.

Limitaciones importantes a nivel fiscal y restricciones en el
endeudamiento externo aceleraron la crisis. Ademéas, las
instituciones pUblicas responsables de la construccidén y el
mantenimiento (Ministerios de Construccidén de Obras Publicas vy
Transporte) comenzaron a colapsar producto de estructuras

organizacionales rigidas, ineficientes y sobredimensionadas.

Con la ayuda de las instituciones multilaterales de
financiamiento, y coincidente con la ejecucidn de programas de
ajuste estructural, a mediados de los afios noventa se retoman
proyectos de rehabilitacién/reconstruccidén y mantenimiento de la
red y se inician procesos de reforma institucional con el fin de
reorientar la labor de los Ministerios del Sector, fortaleciendo
su rol planificador y regulador y trasladando al sector privado

las funciones operativas.
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Dicho esfuerzo se regionaliza en 1997 con el surgimiento del
Consejo Sectorial de Ministros de Transportes (COMITRAN) vy la
adopciébn de un Marco de Politicas, Estrategia y Organizacidn
adoptado en la XVII Reunidén de COMITRAN, celebrada en Washington
D.C. en abril de 1997. Los sefiores Ministros definieron entonces
politicas y estrategias en materia de mecanismos de
financiamiento, reforma institucional y planeacidén regional. Por
primera vez se plantea en el marco de las politicas enunciadas y
aprobadas para el transporte regional, el involucramiento del
sector privado en el financiamiento y desarrollo de 1las
inversiones en infraestructura. Los resultados en esta &rea aun
estdn por verse, ya que no todos los proyectos de carreteras son
concesionales existencia de altos volUmenes de transito es una
condicidén para la recuperacidén de las inversiones mediante el
cobro de peajes, ni el sector privado estd dispuesto a competir
por la adgquisicidén de compromisos de largo plazo en proyectos de
paises que representan algun grado de riesgo relativo para sus
inversiones.?®

En ese mismo afio, los Presidentes de Centroamérica reunidos en
Tegucigalpa le solicitaron al Banco Centroamericano de
Integraciédn Econbdmica la realizacidén de un estudio para la
posible concesidén de la rehabilitacidén y mantenimiento de un

corredor vial regional. Dicho estudio: "Implicaciones Técnicas,

2® INCAE, “Implicaciones Técnicas, Financieras y Legales de la Concesidén de un Corredor
Vial Centroamericano”, agosto 1997.
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Financieras vy Legales de la Concesidédn de un Corredor Vial
Centroamericano", realizado por el INCAE? en el primer semestre
de 1997, fue presentado a la consideracidén de los sefiores
Ministros en la XVIII COMITRAN, celebrada en Managua en Agosto
de ese afio. El analisis confirmé la viabilidad de la figura de
concesiétn de obra publica para la rehabilitacién y la
conservacién del mencionado Corredor, no obstante la existencia
de diferencias sustanciales entre los regimenes legales de cada
pais centroamericano, gque habria que superar para un tratamiento
armonizado de los componentes del proyecto dos. El1 marco
juridico pertinente para la concesidén regional fue presentado a
consideracién de los sefiores Ministros en 1la XIX COMITRAN
realizada en Alajuela, Costa Rica en abril de 1998 vy luego

enviado a la consideracién de los paises.

A pesar de la definicidn politica regional, solo algunos paises
de la regién han ido desarrollando lentamente la figura de las
concesiones viales. Hasta ahora, solamente Guatemala ha logrado
concesionar la Autopista Palin-Escuintla, sobre la carretera CA-
9 al Pacifico, contra el compromiso de la empresa adjudicada de
darle mantenimiento apropiado al tramo construido por el
Gobierno vy completar la construccidén de la autopista desde

Escuintla hasta Puerto Quetzal. Costa Rica, por su parte, ha

27 . . - . .
Instituto Centroamericano de Administracidén de Empresas, escuela de negocio fundada en

el afio de 1964 con dos campus en Nicaragua y Costa Rica.
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adjudicado una concesidédn para la rehabilitacidén y mantenimiento
por 12 afios de la carretera Bernardo Soto, aunque no se ha
podido iniciar la obra por problemas financieros del
operador/inversionista. Por otra parte, los esfuerzos en el area
de mantenimiento han estado enfocados prioritariamente hacia la

conformacidédn de Fondos de Conservacidn Vial.

Este novedoso esquema permitidé un tratamiento sostenible vy
técnico al tema del mantenimiento utilizando fondos frescos
provenientes de cargos a los combustibles y estructuras
institucionales descentralizadas, idealmente con Juntas
Directivas mixtas gobierno-sector privado. En esa fecha
funcionaban en la regidén dos Fondos de Conservacién. El primero
y mas antiguo en Guatemala y el segundo en Costa Rica. Honduras
estaba en proceso de reactivar una legislacién pertinente de
inicios de los afios noventa; Nicaragua tenia un proyecto de ley
listo para ser tramitado en su Asamblea Nacional; y El1 Salvador
tenia preparado un anteproyecto. Los paises han comprendido que
requieren de un mecanismo sostenible para trabajar en
conservacibén ya que esta labor no se podrd realizar con fondos
del fisco ni con endeudamiento externo. Pese a todos los

esfuerzos, y aun antes de que el Huracidn Mitch?® golpeara la

?® Huracan Mitch que golpeo la regién en el afio de 1998
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regién, el estado de la red vial era preocupante con solo un

Los paises de Centroamérica de una manera unida vy solidaria
reconocieron las pérdidas humanas como materiales con mayor
intensidad en Honduras y Nicaragua con el paso del tiempo 1los
paises se reorganizaron para la reconstruccidén y rehabilitacidn
de los planes de accidédn operativos, que se tenia para la visidn

J:egional“”O

Con el paso de 1los afios y la reparacidén que tuvieron las
carreteras regionales llega el surgimiento de ideas para
reforzar y hacer crecer el turismo en la regidén nace el ACUERDO

REGIONAL DE PROCEDIMIENTO MIGRATORIO (CA4)

El Acuerdo Regional de Procedimientos Migratorios, tiene como
objeto regular la extensién de la Visa Unica Centroamericana
para el 1ingreso temporal a los territorios de los paises
miembros del Convenio CA4, para personas no nacionales de
Guatemala, El1 Salvador, Honduras vy Nicaragua, en calidad de
turistas, inversionistas, por negocios, salud, en transito, por

motivos oficiales o para participar en actividades cientificas,

?° INCAE, “Implicaciones Técnicas, Financieras y Legales de la Concesién de un Corredor

Vial Centroamericano”, agosto 1997.
*nttps://www.incae.edu/ES/clacds/publicaciones/pdf/cenl101.pdf
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humanitarias, religiosas, artisticas, deportivas, de

espectaculos publicos y otras.’t

Después de este convenio el acceso de entrada y salida entre los
paises que forman parte de la CA4 se volvid mas factible para el

turismo y comercio

2. ANTECEDENTES DEL TRANSPORTE EN EL SALVADOR

En El Salvador con el paso de los afos se vuelve un pais con
crecimiento en la afluencia de personas al interior como al
exterior; Transporte del Sol tiene una visidén futura de obtener
la excelencia en el servicio, esto no evita que tenga
competidores fuertes dentro de este mercado entre los cuales se

pueden mencionar.

2.1 KING QUALITY

Que se inicidé como una cooperativa en el servicio de transporte
terrestre a nivel centroamericano, de primera clase fue fundada
en 1992, nace en el mercado como la primera empresa
especializada en servicios de transporte exclusivo, con flota de

autobuses de lujo, y terminales de abordaje propias, con ello

ywww.turibiz.com/turibiz/tur_ adm paises.php
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estableciendo una marca actualmente reconocida nacional como
internacionalmente.

Lo que la hace la cooperativa con mas opciones de viaje y mas
servicios adicidbnales, ellos se perfilan como la empresa lider

en Centroamérica.

2.2 PULLMANTUR

Pullmantur es una empresa de transporte turistico y corporativo
que ha evolucionado con gran impulso desde su creacidén en 1992
hasta alcanzar un lugar relevante en el transporte de pasajeros

de larga distancia a nivel centroamericano.

Cuenta en la actualidad con modernas unidades de Ultima
generacién, Unicas en el pais, equipadas con tecnologia exigida

en la Unidén Europea por su seguridad.

El mayor activo es el personal en ambos paises que consiste en
alrededor de 70 personas en las diferentes 4&reas. Todo el
personal en las distintas &reas es rigurosamente seleccionado,
capacitado y especializado para brindar una atencién eficiente,
cordial y  personalizada, constituyendo ésta la cualidad

relevante y distintiva de Pullmantur.
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Como operadores turisticos wvenden mads de 1,200 noches mensuales
a los diferentes hoteles de El1 Salvador, Guatemala y Honduras,
convirtiéndose en el operador con més venta en ambos paises.
Este volumen incide en las tarifas excepcionales que se pueden

obtener paquetes de transporte y hotel.

Mediante radio de —comunicacién se mantiene una red de
comunicacién permanente entre la administracién central vy
agencias en E1l Salvador, Guatemala, y las unidades que van de

viaje.

Sus talleres wubicados en Guatemala vy El1 Salvador dan un
mantenimiento preventivo a las unidades para obtener de estas el
mejor servicio y garantia en su viaje. Esto le permite tener un
record impecable, como el no haber tenido que cambiar una llanta

en el camino en 72 meses.

Cuenta con un amplio stock de repuestos y equipamiento de Utltima
tecnologia que garantizan el optimo estado de mantenimiento de
las wunidades, las cuales son sometidas a rigurosos chequeos

antes y después de cada viaje.
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2.3 TICA BUS

Su trayectoria inicia en 1963, como empresa familiar. De manera
bastante rustica crean rutas en el istmo, innovando el servicio
de transporte terrestre centroamericano. De esta manera

consolidan el nombre en la regiédn.

Para el afio 1975 logran tomar el control completo del transporte
internacional en 1la zona. Desde entonces el liderazgo en el
mercado con nuevas unidades, inversiones en terminales vy

servicios innovadores.

Mientras en la época de los setentas transitaron por caminos
seguros y lograron la consolidacién de la empresa, en los
ochentas la ruta presenta un camino dificil, debido a los
conflictos politicos en Centroamérica. A raiz de esto se ven

forzados a eliminar destinos y a minimizar las operaciones.

En ese momento los servicios se limitaron a la ruta Costa Rica -
Panama. Luego de una crisis de aproximadamente ocho afios, logra
reabrir rutas expandiendo una vez mads cobertura a toda
Centroamérica. Para el inicio de 1los afios 90 iniciaron un
proceso de inversidén en equipo y terminales que contintan

desarrollando hoy en dia.
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2.4 GENERALIDADES DE FARMA  INDUSTRIA DE EL  SALVADOR,

SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE.

2.4.1 BREVE HISTORIA

FARMA INDUSTRIA DE EL SALVADOR, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
VARIABLE, que puede abreviarse FARINSA, S.A. DE C.V. conocida
comercialmente como “TRANSPORTE DEL SOL”, se encuentra ubicada
en Avenida La Revolucidén No.336, de la Colonia San Benito, San
Salvador; es una empresa que se dedica al servicio de transporte
de personas desde E1 Salvador hacia los paises de Guatemala vy
Nicaragua, inicidé sus operaciones desde el afio 2006; ante la
economia salvadorefia y ante la calidad del servicio que
actualmente manejan, es muy aceptada por la mayoria de sus
clientes; debido a gque es un servicio completamente diferente al

que brindan las otras compafiias.

La constante capacitacidén, entrenamiento, cambio o rotacidn del
servicio durante el wviaje; han hecho gue en pocos afios haya
crecido hasta un 75%, iniciando operaciones Unicamente entre
Nicaragua y El Salvador, expandiéndose a Guatemala en Marzo de
2010 y en marzo de 2012 inicia operaciones con una segunda

frecuencia entre esta misma ciudad.
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Actualmente el personal de servicio a bordo como de oficinas,
por ser una empresa de prestigio, es muy conocido por la mayoria
de sus clientes, sin contar por la confianza qgque cada uno de
ellos genera. Con respecto a las salidas diarias gue poseen: son
lo Dbastante puntuales en horarios y no se le presentan
inconvenientes en las fronteras, esto se debe al constante
entrenamiento migratorio que poseen los agentes de oficina con

respecto a las leyes migratorias actuales en Centroamérica.

Poseen una flota de 5 autobuses de lujo, debido a gque son una
empresa dque se encuentra en expansién; pero son las necesarias
para cubrir sus rutas, actualmente se encuentra en la

negociacidén y compra de nuevas unidades.

Transporte del Sol en la actualidad ofrece servicio ejecutivo de
transporte de personas entre los paises de: Guatemala, El
Salvador y Nicaragua; cuenta con una sucursal en cada pais, las
unidades con las que se cuenta, se encargan de atender las
frecuencias diarias de los servicios, recorriendo diariamente un
aproximado de 2,250 kildémetros, movilizando més de 4,500
personas en el mes; representados por una acogedora familia vy
equipo de trabajo de 30 personas; en donde cada dia se unen y

esfuerzan por ofrecer mas y mejores servicios.
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Ademds, cuentan con los servicios de Paquetes turisticos con
estadias en hoteles de ciudad, playas o cualquier destino
turistico; charter y/o alquiler de autobuses en todo
Centroamérica; asi como envio de encomiendas, carga y
mercaderia; agregados que forman parte de la gama de los

servicios que se ofrecen a los clientes.

La calidad de los servicios prestados por Transporte del Sol, le
ha permitido estar entre los primeros lugares de participacién
en el mercado nacional. Esta reconocida calidad ha llevado a la
gerencia a tener la visién de querer expandir el mercado

consumidor a nivel nacional e internacional.

Esta oportunidad de captar mas mercado obliga a los directivos
de Transporte del Sol a pensar en la innovacién y en el
desarrollo de sus servicios y su relacidén con sus clientes
actuales en el largo plazo como un posible camino para

desarrollar el valor de marca a largo plazo.

2.4.2Filosofia de la empresa

2.4.2.1 Misiédn

“Somos wuna Empresa de Transporte Terrestre Internacional de

Pasajeros que ofrecemos un Servicio Ejecutivo a nuestros
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clientes, con salidas diarias a los paises de Guatemala, EI
Salvador y Nicaragua, conformado por un Personal Profesional y
altamente calificado, entregando todo el esfuerzo para generar
una buena Rentabilidad a la Organizacidén, garantizando asi; la

Satisfaccidén y Fidelidad de Nuestros Clientes”

2.4.2.2 Visidn

“Ser la Empresa de Transporte Terrestre Internacional de

Pasajeros que logre la Excelencia en el Servicio, dando asi, al

Cliente una Satisfaccidn que Supere sus Expectativas,
manteniendo el Profesionalismo, innovacidn y Calidad en cada una
de 1las areas; para lograr ser la FEmpresa Lider y de mejor
Prestigio Internacional con un estdndar de 1ingresos y ventas

optimo para el Crecimiento y Desarrollo de la misma”.

2.4.2.3 Valores
v' Puntualidad
v’ Optimismo
v Fe
v Servicio
v Amistad
v Entrega

v" Obediencia
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2.4.3 Estructura Organizativa

2.4.3.1 Organigrama

Es importante una estructura organizacional bien definida porque
asigna autoridad vy responsabilidad de desempefio en forma
sistematica; la estructura de Transporte del Sol esta definida
por los accionistas de la misma organizacidén en sus inicios y se
le realizaron modificaciones en el 2010 debido al crecimiento de
la empresa y sus necesidades que vienen con esto.

La estructura es de la siguiente manera:

Gerencia General

Asesoria Legal/
Fianciera y Técnica

\ .
Gerencia Comercial y Gerencia Gestion
Financiera Operativa Contable
| Choferes DR
Secretaria ‘ Boleterias
Personal
de Taller

Fuente: FARMA INDUSTRIA DE EL SALVADOR, S.A. DE C.V.
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2.4.4 Funciones de las Principales Areas

2.4.4.1 La Gerencilia General

Esta capacita para orientar, dirigir, tomar decisiones y lograr
objetivos de esto depende el éxito, de la empresa y el del grupo

que conforman la misma.

2.4.4.2 Gerencia Comercial y Financiera

A partir de los objetivos organizacionales, disefiar, planificar,
implementar y controlar la puesta en marcha de la estrategia
comercial, <creando y definiendo para el efecto la politica
comercial nacional y velando porque el cumplimiento de esta se
desarrolle identificando oportunidades de negocio que creen
valor en la relacidén con los diferentes <canales y sus
respectivos clientes vy teniendo como enfoque principal, el

cumplimiento del presupuesto anual de ventas y rentabilidad.

La gerente financiero tiene como funciones principales:

a) La asignacidén eficiente de fondos dentro de la organizacidn.

b) La obtencidén de fondos en términos mas favorables posibles.
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2.4.4.3 Gerencia Operativa

Entre algunas de las funciones del &rea operativa dentro de

Transporte del Sol son:

a) Negocia subcontrataciones de recursos humanos y recursos
técnicos.

b) Establece alianzas con otras empresas.

c) Controla los procedimientos de calidad y seguridad.

d) Controla y optimiza la productividad de los equipos y la
satisfaccién cliente.

e) Prepara y optimiza la organizacién de los transportes de

acuerdo a las necesidades comerciales y del mercado.

2.4.4.4 Gestidédn Contable

a) Gestionar del plan contable general, analitico y
auxiliar.

b) Cuentas pendientes de cobro y cuentas pendientes de
pago.

c) Gestidébn de cierres parciales.
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2.4.4.5 Marco Legal

2.4.4.5.1 Constitucidén de la Replblica

La Constitucidén de la ReplUblica de El1 Salvador en su Articulo
115 cita que “El comercio, la industria y la prestacidén de
servicios en pequefio son patrimonio de los salvadorefios por
nacimiento y de los centroamericanos naturales. Su proteccidn,

fomento y desarrollo serdn objeto de una ley”.

2.4.4.5.2 Escritura de Constitucidn

e Ley de Registro de Comercio.’?

e Ley de Transito Terrestre y Seguridad Vial®’

2.4.4.6 Otras Leyes

a) CODIGO ADUANERO UNIFORME CENTROAMERICANO (CAUCA)

Persigue con su aplicacidén, establecer la legislacidén aduanera

de una forma simplificada de conformidad con los requerimientos

del Mercado ComUn Centroamericano y los instrumentos regionales

de integracidén econdmica.

32
33

Art. 13, Ley de Registro de Comercio “Materias de Registro”, capitulo III
Art. 79 ™ de los vehiculos del transporte colectivo de pasajeros”



En su Articulo 9 establece el
facultades.
Art. 19. Auxiliares Previstos®

40

rol de control aduanero y sus

4

Art. 24 Transportista Aduanero’

Art. 25 Agente de Transporte Internacional®®

Art.
de transporte’’
Art. 108, 111,

112, 113

importacién definitiva’®

b)

60 Ingresos o Salidas de personas,

mercancias y medios

Modalidades de exportacidén e

LEY DE IMPUESTO SOBRE LA RENTA

Regula las diferentes fuentes de ingresos a las que se aplica,

asi como los gastos deducibles y

no deducibles a las cuales esté

sujeto el sector de los servicios de transporte.?®’

3 Cbébdigo Aduanero Uniforme Centro Americano,

aduanera, capitulo II, Pag. 6.
*IDEM, Pag. 8
* IDEM

¥ Cbébdigo Aduanero Uniforme Centro Americano,

mercancias y medios de transporte” titulo IV,
* cédigo Aduanero Uniforme Centro Americano,
importacién definitivas”, capitulo III, Pag.

“de los auxiliares de la funcidén publica

“Del ingreso y salidas de personas,
capitulo I, Pag. 1 6.

“De Las modalidades de Exportacidn e
26 y 27

39Cédigo Aduanero uniforme Centro Americano (CAUCA) en
http://elsalvador.ereqgulations.org/media/cauca.pdf
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2.4.5Rutas de Servicio y Horarios

2.4.5.1 Rutas de Servicios

Las rutas con las que se cuentan actualmente son:

El Salvador Guatemala El Salvador
DE A A
El Salvador Nicaragua El Salvador

Ademéds, se cuenta con los servicios de:

e Paquetes Turisticos: con estadias en Hoteles de ciudad, playas

o0 cualquier Destino Turistico.

e Charters y/o Alquiler de Autobuses: en todo Centro América.

e Servicio de Courier, envio de encomiendas, carga y mercaderia.

Agregados que forman parte de la gama de servicios de los que

Transporte del Sol ofrecen a sus clientes.



2.4.5.2 Horarios

ORIGEN DESTINO SALIDA LLEGADA
GUATEMALA SAN SALVADOR 1:30 AM 6:00 AM
GUATEMALA SAN SALVADOR 4:00 PM 8:30 PM
(1) GUATEMALA MANAGUA 1:30 AM 6:00 PM
SAN SALVADOR GUATEMALA 7:00 AM 11:30 AM
SAN SALVADOR GUATEMALA 4:00 PM 8:30 PM
SAN SALVADOR MANAGUA 6:15 AM 6:00 PM
MANAGUA SAN SALVADOR 4:00 AM 4:00 PM
(2) MANAGUA GUATEMALA 4:00 AM 8:30 PM

(1) Llega el mismo dia

(2) Llega el mismo dia

42
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CAPITULO II

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LAS EMPRESAS QUE OFRECEN
EL SERVICIO DE TRANSPORTE TERRESTRE DE PASAJEROS A LOS

DIFERENTES PAISES DE CENTROAMERICA

A. METODOLOGIA UTILIZADA PARA LA INVESTIGACION

1. OBJETIVO GENERAL

Determinar la situacidén actual del servicio de transporte
terrestre de pasajeros, con el fin de conocer el entorno y las
bases sobre las cuales se estipulard una nueva ruta de servicio
de transporte hacia la ciudad de San José, Costa Rica y regreso

a la ciudad de San Salvador.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

2.1. Identificar las principales ventajas y desventajas del

servicio que ofrecen los diferentes competidores.

2.2. Conocer las condiciones con que las empresas cuentan
para brindar el servicio de transporte de personas a los

diferentes paises de Centroamérica.
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2.3. Analizar la calidad del Recurso Humano de las empresas

de transporte terrestre.

2.4. Conocer los factores que determinan la preferencia del

uso del servicio a los diferentes paises de Centroamérica.

2.5. Determinar el grado de aceptacidén de la apertura de la
nueva ruta de transporte hacia Costa Rica por parte de

Transporte del Sol

2.6. Identificar las debilidades y fortalezas del entorno

interno y externo de Transporte del Sol.

3. METODO DE LA INVESTIGACION

Uno de los pasos fundamentales en wuna investigacién es la
determinacién del método especifico que se utilizaréd; para el
desarrollo de este estudio utilizamos el método cientifico vya
gue es un estudio que permite hacer una comprobacidédn objetiva de
los resultados que se obtienen, este método también define el
planteamiento del problema, formula objetivos y por ende
hipbtesis, por tanto necesita para su realizacién la utilizacidn

de herramientas que faciliten el trabajo en desarrollo.
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3.1 METODO DEDUCTIVO

El método que utilizamos para desarrollar la investigacidédn de
nuestro estudio de factibilidad técnico Econdmico es el
deductivo, el cual nos permitidé partir de bases generales vy
llegar a puntos particulares. El1 “Estudio de Factibilidad
Técnico Econdémico para la Apertura de una Nueva Ruta de Servicio
de Transporte de Personas Hacia la Ciudad de San José, Costa
Rica y Regreso a la Ciudad de San Salvador, El Salvador” es una
generalidad que agrupa muchos aspectos entre los que podemos
mencionar como ejemplo: analisis técnico operativo, estudio
financiero, 1incidencias, 1impactos que logramos estudiar de

manera particular.

4. TIPO DE INVESTIGACION

4.1. CORRELACIONAL

La 1investigacidén que se utilizdé en el presente trabajo es de
tipo correlacional, este disefio nos permitidé el anadlisis de las
variables no en forma individual sino que permite medir las
relaciones existentes entre las variables, sin tener 1la
precisidén, casualidad o denotando que la hipdbdtesis son asi mismo
casuales, en ella se detallan cada elemento de las situaciones

que contribuyen a definir las caracteristicas del estudio de
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factibilidad, este tipo de investigacidédn tiene como meta no
limitar a la recoleccién de datos, sino a la prediccidén e
identificacidén de las relaciones que existen entre dos o més
variables, se recogieron los datos sobre 1la Dbase de las
hipétesis planteadas por el equipo de trabajo, y luego se
analizaron minuciosamente los resultados, a fin de obtener las
conclusiones mas relevantes para la factibilidad de la apertura
de la nueva ruta de servicio de transporte que se brindaria por

la empresa en estudio.

5. TIPO DE DISENO DE LA INVESTIGACION

La investigacidén se realizd a través del disefio no experimental-
correlacional, porque no se manipularon las variables sino que
se observaron los fenbdmenos tal y cdémo suceden en su contexto

natural, los cuales posteriormente fueron analizados.

6. FUENTES DE RECOLECCION DE LA INVESTIGACION

6.1. PRIMARIA

La informacidén primaria se obtuvo por medio del contacto directo

que se realizd entre el Gerente de Transporte del Sol, de 1los

clientes vy competencia, la cual se realizd a través de la
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observacién directa, y ademés las encuestas que se les
administraron a los clientes actuales y potenciales de

Transporte del Sol.

6.2. SECUNDARIAS

Para el desarrollo del presente trabajo, las fuentes de
investigacidén secundarias que se utilizaron fueron 1libros,
revistas, memoria de labores, Dbrochures, separatas, tesis,

documentos y archivos del Internet y leyes concernientes.

7. TECNICAS UTILIZADAS PARA RECOLECTAR LA INFORMACION

7.1. LA ENTREVISTA

La entrevista es un acto de comunicacidén oral o escrito que se
establece entre dos o més personas con el fin de obtener una
informacién o una opinidén, acerca de un tema en especifico. Se
formuld una entrevista estructurada dirigida hacia el Gerente de
la empresa Transporte del Sol, con el propbdésito de conocer su
percepcién del proyecto y su necesidad de ejecucidn, ya que él
posee la experiencia y conocimiento dentro del rubro, que
permitieron determinar los elementos para comprobar la

factibilidad del proyecto.
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7.2, LA ENCUESTA

Consiste en recopilar datos de informacidén a través de un
cuestionario estructurado, de las variables e indicadores de las
hipdétesis planteadas anteriormente. A través de la encuesta se
obtuvo la informacién de los usuarios del servicio de

transportes, asi como de los clientes potenciales.

8. INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE LA INFORMACION

Instrumentos, es la herramienta para ejecutar los procedimientos

que sefiala la técnica.

8.1. Gula de entrevista

Para realizar las entrevistas se elabordé una guia de entrevista
(Véase anexo 1) estructurada con preguntas abiertas en donde el
Gerente de Transporte del Sol aporto informacidén significativa
tras un proceso de reflexidédn Junto con la descripcidén de

procesos y eventos relacionados a las variables.

También proporciondé informacidn sobre el tiempo que la empresa
tiene de estar en el mercado, la cantidad de empleados que posee
actualmente para desarrollar las labores cotidianas, salarios de
los empleados, prestaciones, entre otros, asi como los gastos de

agua, luz, teléfono, local, combustible, etc.
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8.2. Cuestionario

Se formulé un cuestionario con preguntas cerradas y abiertas,
las cuales se dirigieron a los clientes del servicio de
transporte de Transporte del Sol (Ver anexo 2) con el propdsito
de obtener de ellos la informacidén adecuada sobre el servicio
que les brinda Transporte del Sol, se realizd un cuestionario de
preguntas para los clientes de las competencias que son clientes
potenciales (Ver anexo 3) para el nuevo servicio y aquellos
clientes que laboran en empresas que tienen la posibilidad de
viajar por negocios o placer; informacidén fundamental para la

determinacién de la factibilidad del proyecto desarrollado.

8.3. Gula de Observacidn

Consistié en detallar anticipadamente los datos y elementos que
interesan observar sobre los clientes y posibles clientes dgue

viajan entre los paises de Centroamérica.

9. UNIDADES DE ANALISIS

Las unidades de andlisis la constituyeron:

Los clientes tanto de Transporte del Sol, asi como los clientes

de las deméds empresas de transporte terrestre.
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10. DETERMINACION DEL UNIVERSO Y LA MUESTRA

10.1. UNIVERSO
Tomando en cuenta que la poblacién es el conjunto de personas,
elementos o fendémenos cuya situacién se investigd. E1l universo a

considerar fue:

Universo I

Estuvo comprendido por la cartera de clientes de Transporte del
Sol, de las ciudades de San Salvador, Managua y Guatemala vy
clientes extranjeros, que fueron hombres y mujeres, mayores de
16 afios de edad. Actualmente se cuenta con wuna cartera de
clientes promedio al mes de 4,500 clientes que se transportan

entre las ciudades de San Salvador, Managua y Guatemala.

Universo II

Quedd comprendido por el promedio de personas que viajan al mes
entre los diferentes paises de Centroamérica (Guatemala, E1
Salvador, Nicaragua y Costa Rica) y que son pasajeros de las
empresas competencia (King Quality, TICA BUS vy Pullmantur);
entre las edades de 0 a 90 afios. Actualmente se considerd un

aproximado de 22,500 personas por mes que viajan con las
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empresas competencia a las diferentes rutas de destino, segln

datos proporcionadas por las mismas entidades. (Ver anexo 4)

10.2. DETERMINACION DE LA MUESTRA PARA LOS CLIENTES ACTUALES

Y CLIENTES POTENCIALES

Muestra I

El tipo de muestreo para el universo de las carteras de clientes
de Transporte del Sol, de las ciudades de San Salvador, Managua,
Guatemala y clientes extranjeros, fue de tipo aleatorio; ya que
todos los pasajeros mayores de 16 afios tuvieron la misma

posibilidad de ser encuestados.

Para utilizar la muestra de pasajeros, se utilizé la férmula
para poblaciones finitas, la cual se detalla a continuacidn:

Z2PQN
e2(N—1)+ Z2PQ

Donde:

n = Tamano de la muestra

N = Universo

Z = Nivel de Confianza

e = Error madximo permisible
P = Probabilidad de Exito

Q = Probabilidad de Fracaso
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A continuacidén se presenta el cédlculo de la muestra de los

clientes.
n =2
N = 4,500

Z = 90% es igual al valor de 1.64

e = 10%
P = 0.50
0 = 0.50

Calculo de Muestra I:

B (1.64)2(0.50)(0.50)(4,500)
~ (0.10)2(4,500 — 1) + (1.64)2(0.50)(0.50)

n

n= 66

Muestra I1I

El tipo de muestreo para el universo del promedio de personas
que viajan al mes entre los diferentes paises de Centroamérica
(Guatemala, El1 Salvador, Nicaragua y Costa Rica) y que son
pasajeros de la competencia (King Quality, TICA BUS vy
Pullmantur) fue de tipo aleatorio, ya que todos los pasajeros
mayores de 16 afios tuvieron la misma posibilidad de ser
encuestados. Para utilizar la muestra de pasajeros, se utilizd

la férmula para poblaciones finitas.



La férmula es:

B Z2PQN
"T e WN-D+ 22PQ

Dénde:
n = Tamaflo de la muestra
N = Universo
Z = Nivel de Confianza
e = Error madximo permisible
P = Probabilidad de Exito
Q = Probabilidad de Fracaso

A continuacidén se presenta el cédlculo de la muestra de los

clientes potenciales.

Datos
n = ?
N = 22,500

Z = 90% es igual al valor de 1.64

e = 10%
Variabilidad:
P =0.50
Q = 0.50
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Calculo de Muestra II:

B (1.64)2(0.50)(0.50)(22,500)
~(0.10)2(22,500 — 1) + (1.64)2(0.50)(0.50)

n

n= 67

11. TABULACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

En la presente investigacién se realizdé un andlisis estadistico
de la informacidén obtenida a través de las encuestas que se
utilizaron en el estudio de mercado, siendo estos los andlisis
de frecuencias y porcentajes.

Para procesar la informacidén obtenida se wutilizd Microsoft
Excel, vya que este instrumento permite tabular los datos de
manera rapida, eficaz, proporcionando frecuencias y porcentajes,

obteniendo resultados exactos.

B. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

1. Segmento de Mercado

De acuerdo a los resultados obtenidos se puede establecer que el

segmento de mercado de las empresas dedicadas a la prestacidn de
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servicio de transporte terrestre a los paises de Guatemala,
Nicaragua vy Costa Rica, estd constituido por personas con
necesidades de estudio, trabajo, comercio, entre otras, las
cuales necesitan trasladarse para el cumplimiento de sus labores
o actividades, asimismo los extranjeros y/o turistas, y todas
aquellas instituciones vy/o empresas que requieren de dicho
servicio.

A través de las encuestas que se realizaron a los clientes
actuales que viajan a los paises de Guatemala y Nicaragua, se
pudo constatar que el segmento de mercado de la empresa
Transporte del Sol esta dirigido a los ejecutivos que viajan por
negocio a esos paises, y dicho segmento estd conformado por
personas que oscilan entre los 20 y 39 afios de edad. (Ver anexo
5, pregunta 1).

En cuanto al sexo se determiné que los clientes de Transporte
del Sol, estd conformado por un 53% del sexo femenino y el 47%

lo conforma el sexo masculino. (Ver anexo 5, pregunta 2)

2. El1 Servicio en el mercado

La prestacidén del servicio por parte de las empresas que poseen
los precios mas bajos como TICA BUS y King Quality(linea més
econbdbmica) no poseen suministro de alimentacidn durante el viaje

lo cual hace que el pasajero se sienta incomodo; a diferencia de
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Transporte del Sol que brinda el servicio de alimentacidén de
restaurantes reconocidos como Pollo campero, Burger King, Pizza
Hut, Subway, bebidas frias y/o calientes; la empresa Pullmantur
posee servicio de alimentacidén gourmet para los pasajeros de
primera clase, sin embargo el costo del pasaje en comparacidn a
Transporte del Sol es mucho mads alto y exclusivo de clientes con
mayor capacidad de adgquisicién.

La empresa TICA BUS realiza las estaciones establecidas, para
que cada uno de sus pasajeros compre su respectiva alimentacién.
En el recorrido sélo los acompafia el conductor del autobls, no
poseen un ayudante o sobrecargo quien dirija a sus pasajeros,
los tramites en fronteras son realizados por el conductor; 1lo
cual atrasa a la unidad con respecto a todos los trémites que
debe realizar (tramites aduanales y migratorios) y las empresas
que brindan servicios a bordo tienen un alto costo o pueden ser
econémicos pero no satisfactorio en la calidad del servicio, los
clientes se quejan de la mala atencidédn brindado por 1los
sobrecargos, a excepcidén de Transporte del Sol.

Transporte del Sol, brinda el servicio ejecutivo entre las
ciudades de Guatemala, E1 Salvador vy Nicaragua, saliendo en
horarios puntuales desde sus terminales ubicadas en sus
diferentes destinos, en el recorrido no realizan estaciones a
excepcién de las fronteras, los tramites migratorios son

realizados por la azafata. De los autobuses de puede decir que
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cuentan con asientos reclinables, aire acondicionado, servicio

de audio y video, servicio sanitario entre otros.

Cabe mencionar gque las empresas de transporte terrestre de
pasajeros, wutilizan la prensa escrita como Unico medio de

publicidad, las paginas WEB y las redes sociales que poseen.

Asi mismo Transporte del Sol wutiliza la prensa escrita para
ofrecer sus rutas de servicio y paquetes de estadia, también
hacen uso de su pagina WEB y sus respectivas redes sociales.
(Ver anexo 8)

Ademds ofrece paquetes de Autobis mads Hotel, a una tarifa muy
econb6tmica, que incluye desayunos buffet e impuestos, ya sea en
la ciudad de Guatemala en Hotel Crowne Plaza o en Antigua

Guatemala.

La prestacidén del servicio de Transporte del Sol es calificado
como excelente por sus clientes ya que un 77%, le otorgaron una
calificacién de entre 9 y 10, lo que se considera ventaja ya que
su misidén es encontrar la excelencia en la prestacién del
servicio (Ver anexo 5, pregunta 9), gracias a esa excelencia en
el servicio, se logrd determinar que el 62% de los clientes
manifiestan tener fidelidad al viajar exclusivamente con

Transporte del Sol. (Ver anexo 5, pregunta 10)
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3. Fijacién de precios

La fijacién de los precios por parte de las empresas de
transporte terrestre de pasajeros, es orientada principalmente a
maximizar el Dbeneficio de <cada empresa; sin embargo se
obtuvieron factores a considerar en la fijacidén de precios para

cada empresa:

Precios fijados por el crecimiento de la compafiia tal como
Transporte del Sol, acompafiado con el objetivo de mejorar su
imagen, marca vy servicio; empresas como TICA BUS wutilizan
precios bajos para incrementar el volumen de ventas en cantidad
de boletos vendidos y al mismo tiempo desmotiva a la entrada de

nuevos competidores.

King Quality intenta mantener liderazgo en los precios y que las
deméds compafiias intenten igualar sus precios. Pullmantur fija
sus precios brindando wun servicio Premium vy orientados a

personas con un nivel econdémico alto.

En resumen cada empresa fija sus precios de acuerdo a sus
necesidades y expectativas, Transporte del Sol desea ser

percibido como justo en el precio por sus clientes actuales vy
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potenciales y asi poder crear 1interés vy entusiasmo por su

servicio.

En el siguiente cuadro de detalla el comparativo de precios de

las empresas:

Tarifa (sélo ida)
Destino Qj?f?iy pullmantur| TICA BUS Tii;i%iife
El Salvador - Guatemala | $ 40.00 $ 40.00 $18.00 $25.00
El Salvador - Nicaragua | $ 79.00 $ 50.00 $ 50.00
El Salvador - Costa Rica| $ 80.00 $ 80.00

e Tarifas sujetas a cambio

Transporte del Sol, tiene una tarifa accesible en comparacién
con la competencia, la tarifa hacia Guatemala es de US $ 25.00 vy
US $ 50.00 hacia Nicaragua, ademds ofrece un 10% de descuento
para personas de la tercera edad, estudiantes y religiosos. Para
los cumpleafieros, en el mes de su cumpleafios reciben un boleto
gratis de regalo de cumpleafios. (Boleto sbélo de ida)

También ofrece boletos al dos por uno los dias miércoles, 1o
anterior para incrementar la afluencia y preferencia de 1los

clientes.
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4., Andlisis de la demanda en el mercado

Con la investigacién realizada se pudo determinar que 1los
servicios de transporte a los pailses de Centroamérica poseen
mayor preferencia en el mercado aquellos de menor costo, aunque
esto implique incomodidades en el servicio.

Transporte del Sol, posee una buena aceptacidédn dentro del
mercado, puesto que a través de la informacién obtenida se
determiné que los clientes consideran que la calidad en su
servicio es muy buena y que satisface las necesidades y el costo
estd al alcance de todos y vale la pena preferirlos. (Ver anexo
5, pregunta 12)

En cuanto a los clientes actuales solamente el 12% wviaja con
destino a Costa Rica, sin embargd se les preguntd si preferirian
a Transporte del Sol, si contara con esa ruta y los resultados
fueron que el 82% viajaria con Transporte del Sol, si contara
con la ruta hacia Costa Rica, esto permite determinar que seria
positivo para los intereses de la empresa, ya que las personas
que viajan a ese destino respondieron que tomarian en cuenta a

Transporte del Sol con ese servicio. (Ver anexo 5, pregunta 15)
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5. Determinacidén de Fortalezas y Debilidades

El andlisis FODA de la empresa Transporte del Sol muestra las

Fortalezas,

siguientes:

Debilidades, Oportunidades

y Amenazas que son las

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Analisis

Interno

Es una empresa sdélida en

el mercado de transporte

de personas en los
paises de Centroamérica
y sb6élida en su éambito
laboral.

Empresa altamente
competitiva tanto
nacional como
internacionalmente.
Desarrollo profesional

para con los empleados

Facil acceso a
informacién para los
clientes.

Un servicio profesional

y excepcional con cada

cliente
Tarifas bajas.

Buen nivel econdémico vy

financiero de los

directivos.

Las instalaciones vya
gque no se cuentan con
adecuadas

las para

poder brindar un
servicio excelente.
La falta de
Agencias propias.
Pocos horarios en las

rutas de destino.

No cuenta con ruta

hacia Costa Rica
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Analisis

Externo

E1l apoyo de los
directivos al
crecimiento de la
empresa.
OPORTUNIDADES AMENAZAS

Las recomendaciones de

cada uno de los clientes
La libre competencia

La apertura de nuevos

destinos

La mayor afluencia de

clientes

Una mayor extensidédn de
agencias para poder
brindar més servicios vy

cubrir con la necesidad

del cliente.

La competencia

La cancelacién de
rutas de viaje, a
causa de la
inseguridad de los
paises de
Centroamérica.
Aparicidén de nuevos
competidores

Situacidn econdémica
insuficientes para
emprender proyectos

de gran escala

*FODA realizada mediante una entrevista al Gerente de Operaciones, asi como

también por medio de lo determinado por las

clientes potenciales. (Ver anexo 2, 3 y 5)

encuestas de los clientes vy
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C. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACION

1) Conclusiones

De acuerdo con el presente estudio, la factibilidad de 1la

creacidén de la nueva ruta de servicio hacia San José Costa Rica,

es viable ya que:

v

v

Las empresas que operan en la ruta desde El Salvador hacia
San José Costa Rica, no cubren la demanda existente, ya que
son pocas las empresas gque proporcionan el servicio hacia
ese pais.

Las empresas que no ofrecen promociones o descuentos a sus
clientes, poseen una desventaja competitiva con relacidén a
las empresas que si ofrecen excelentes promociones.
Actualmente ninguna de las empresas evaluadas, posee la
calidad total en el servicio que ofrece, por lo que la
demanda del servicio dependerda de los atributos que el
cliente esté dispuesto a sacrificar o preferir sobre otras
ofertas de servicio.

Los wusuarios del servicio de transporte no se sienten
complacidos con el servicio, ni con la calidad humana del
personal de las diferentes empresas de transporte que vya

prestan el servicio a esa ruta de destino.
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v" La investigacién realizada de la creacién de la nueva ruta
de transporte, permite conocer cudles son los requisitos
para la implementaciédn y operacidén de la ruta hacia Costa
Rica, y 1la necesidad de cubrir las expectativas de 1los
clientes actuales y potenciales.

v' Los pasajeros prefieren aunque el costo del servicio sea
mayor, dque se les brinde un servicio de transporte con
atributos esenciales como alimentos y bebidas; servicio a
bordo; tramites aduanales; comodidad en las wunidades,
paquetes turisticos etc.

v’ Se concluye que entre mAs satisfecho se encuentre el
cliente con el servicio que se le brinde, su preferencia es
mas fiel y aumentan considerablemente las recomendaciones a
otras personas, incrementando la cartera de clientes y la
fidelidad de esta en las entidad que ofrece el servicio.

v" Transporte del Sol al ser una empresa sbélida y altamente
competitiva en el mercado de transporte de personas a nivel
nacional e internacional, la apertura de la nueva ruta le
da una gran oportunidad de competir en el mercado
centroamericano de Transporte y con el excelente servicio
que ofrece garantiza la aceptacidén de los clientes actuales

y potenciales.
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2) Recomendaciones

En vista que las empresas que operan en la ruta hacia San
José Costa Rica, no cubren la demanda existente, Transporte
del Sol tiene una gran oportunidad de implementar el
servicio a ese pais, siempre y cuando cumpla los requisitos
de las leyes pertinentes.

Transporte del Sol, debe mantener las promociones 'y
descuentos atractivos, para mantener a los clientes
actuales y atraer clientes nuevos.

Transporte del Sol debe mejorar sus debilidades, para
fortalecer cada 4rea de la empresa y las actividades que se
realizan, fomentando asi el liderazgo y la excelencia, para
alcanzar las metas y obtener el beneficio esperado.
Transporte del Sol debe de contratar al personal que
laborarda en la empresa con un perfil orientado a la
excelencia operativa y de servicio, incorporar ademas
novedosos atributos que la competencia no brinda
actualmente para atraer nuevos clientes.

Transporte del Sol deberd elaborar wun itinerario del
recorrido de la nueva ruta hacia Costa Rica y establecer
los horarios de salida y llegada, adecuados para garantizar

la preferencia de los clientes.
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v" Transporte del Sol debe de continuar con la publicidad
actual y de ser posible aumentarla gradualmente para darse
a conocer en los diferentes paises en los que se presta el
servicio, con lo cual incrementard la preferencia de los
clientes y la fidelidad de los mismos.

v En base al posicionamiento de Transporte del Sol en el
mercado y dado el buen servicio que brinda a los clientes,
la apertura de la nueva ruta seria factible, lo cual deberé
aprovechar para su expansioén en el mercado y

consecuentemente un aumento en sus utilidades.
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CAPITULO III

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA NUEVA RUTA
DE SERVICIO DE TRANSPORTE TERRESTRE DE PERSONAS HACIA SAN JOSE,
COSTA RICA Y REGRESO A LA CIUDAD DE SAN SALVADOR, EL SALVADOR,

PARA LA EMPRESA FARMA INDUSTRIA DE EL SALVADOR, S.A. DE C.V.

A. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

1. Objetivo General

Desarrollar un estudio de factibilidad para una nueva ruta de
servicio de transporte terrestre de personas hacia San José
Costa Rica y regreso a la ciudad de San Salvador El1 Salvador,
para la empresa FARMA INDUSTRIA DE EL SALVADOR, SOCIEDAD ANONIMA
DE CAPITAL VARIABLE que puede abreviarse FARINSA, S.A. DE C.V.,

conocida comercialmente como Transporte del Sol.

2. Objetivos Especificos

» Realizar un estudio de mercado para determinar el segmento

de la poblacién al cual se va a dirigir la nueva ruta de

servicio, con el fin de aplicar estrategias para ingresar
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acertadamente vy la demanda potencial estimada de este
segmento.

> Elaborar un estudio técnico que permita identificar el
tamafio 6ptimo del proyecto, localizacidén, requerimiento de
insumos, andlisis organizativo y administrativo que provea
informacidén para cuantificar el monto de la inversidén y los
costos de operacién.

» Determinar el monto total de la inversidén requerida y la
estructura financiera del proyecto.

» Realizar la evaluacidén financiera del proyecto que permita

evaluar su rentabilidad

B. ESTUDIO DE MERCADO

1. Caracteristicas del Servicio.

1.1. Descripcidén del Servicio a Ofrecer

El Servicio de transporte terrestre de pasajeros y encomiendas
que se brindard serd en autobuses de 1lujo apropiados para el
confort vy seguridad de los pasajeros. Para la atencidén al
cliente se contard con oficinas en San Salvador, El Salvador vy
en otra en la ciudad de San José Costa Rica; destinadas a

informar y facilitar la contratacién de la mejor opcidn de



69

servicio para el interesado y hacer todo lo posible si el caso
amerite ayudar en alguna dificultad que tenga el potencial
usuario.

Una vez hecha la reservacién o contratacién del servicio, el
chofer se pondrd a disposicién de las ordenes de oficina quince
minutos antes de la hora del recorrido con el fin de ayudar al
cliente vy salir a 1la hora prevista al lugar de destino
contratado, para el caso hacia San José Costa Rica.

En caso de un atraso del pasajero, el encargado de oficina
tendrd la obligacién de llamar al cliente para conocer su
dificultad y si se puede ayudarle, con esto se tomara la

decisién de esperar cinco minutos o no.

1.2. Atributos del Servicio

v' Unidades confortables. Autobuses de lujo adecuados y que le
permitan al cliente sentirse a gusto al no tener que
enfrentarse con la realidad de los buses y servicios actuales.

v' Seguridad. Tanto el pasajero como la encomienda se movilizara
de forma segura, vya que la empresa cuenta con choferes
profesionales % prudentes que no realizaran paradas
innecesarias que provoquen retrasos de llegada al sitio de

destino.
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v" Oportuno. Es un servicio que estd presto y a disposicién del
cliente y que le asegura la hora real de arribo al sitio de
destino.

v' Atencién Esmerada. El personal de Transporte de Sol, en este
caso la azafata serd 1la encargada de ofrecer todas las
facilidades para el cliente, desde el abordaje hasta el

momento en el gque llega a su destino final.

2. Mercado Objetivo

El mercado objetivo del servicio de transporte terrestre hacia
Costa Rica, estard conformado por hombres y mujeres mayores de
edad, qgue tengan gque trasladarse hacia la Ciudad de Costa Rica

por motivos de estudio, trabajo, comercio, entre otras.

3. Productos Sustitutos

Entre los servicios sustitutos que podrian amenazar la apertura
de la nueva ruta de destino hacia la ciudad de San José Costa
Rica estén:

v' Las diferentes lineas aéreas que viajan a Costa Rica.

v' Un automévil particular

v" Una coaster o microbus

v Entre otros
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4. Principales Competidores

Entre los principales competidores estan TICA BUS, King Quality
(Ahora PLATINUM), Pullmantur, los cuales ofrecen las mismas
rutas de destino que Transporte del Sol, ademds de la ruta hacia
Costa Rica, que serd la nueva ruta de destino que brindaria
Transporte del Sol.

La competencia siempre tomard estrategias para no perder su
mercado y lo més recurrente es disminuir sus precios, aungue

esto signifique disminucidén en el porcentaje de sus utilidades

5. Andlisis de la Demanda

Para el caso en estudio, la determinacidén de la demanda de
personas que viajan hacia Costa Rica se obtuvo a través de la
informacidén proporcionada por las diferentes empresas que
brindan el servicio al destino de San José Costa Rica,
obteniendo como resultado una demanda total de 6,000 personas

que viajan a ese destino.

6. Demanda Potencial Insatisfecha

De acuerdo a la investigacién realizada se pudo determinar que

la demanda potencial insatisfecha estd constituida por el 82% de
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los <clientes que viajan hacia Costa Rica y que estarian
dispuestos a cambiar de empresa esperando contar con los
beneficios que un nuevo oferente les brindaria, entre las cuales
mencionaron que las méas importantes son el precio, la calidad

del servicio, entre otros. (Ver anexo 5, pregunta 15)

c.1. Célculo de la Demanda Insatisfecha

Demanda Total = 6,000 clientes
Demanda Potencial Insatisfecha =82%

Demanda Potencial Insatisfecha =6,000 x 82% = 4,920 clientes

7. Andlisis de la Oferta

Para el proyecto de apertura de la nueva ruta de servicio hacia
Costa Rica, se determindé que la demanda que existe actualmente
en el mercado es de 6,000 clientes, de estas el 82% lo conforman

los clientes insatisfechos lo que representan 4,920 usuarios.

Debido a la inestabilidad del mercado y a la falta de fidelidad
de los clientes que hacen uso del servicio para Costa Rica y por
la variacidén de los precios, asi como; debido a que la
competencia esta consiente que el servicio que ofrece al mercado
no cuenta con un excelente servicio ©para satisfacer las

expectativas de los usuarios ya que el 69% lo evaluaron como
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bueno, es por esa razdbén, que se estimd conveniente el ofertar
Unicamente un 15% sobre la demanda insatisfecha para iniciar con
la nueva ruta hacia Costa Rica, lo cual aumentard a medida
avance el proyecto a través del tiempo ofertando el servicio de
calidad que le caracteriza vy un precio accesible para los

clientes. (Ver anexo 6, pregunta 13)

7.1. Célculo de Participacidédn en el Mercado.

Demanda Insatisfecha = 4,920 clientes

Porcentaje de Participacién (15%) 4,920 x 15% = 738 clientes
7.2, Proveedores Principales

Los proveedores principales que contribuirdn en la nueva ruta de

servicio hacia Costa Rica son:

v" Compafila de combustible Texaco Caribbean Inc. (con la
cual se tiene convenio).

v' Pollo campero

v Burger King

v Subway

v Otros.
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8. Anadlisis de los Precios

El precio es de suma importancia vya que influird en la
percepcién que tiene el consumidor sobre el producto, ademéds
debe saberse si lo que buscard el consumidor serd calidad, sin
importar mucho el precio, o si serd una de las variables de
decisién més importantes, debido a gue en muchas ocasiones una
mala fijacidén de precio es la responsable de la escasa demanda
de un producto.

Transporte del Sol ofrece tarifas accesibles a sus clientes a
través de la fijacién de precios basada en la competencia los
cuales son muy competitivas con las tarifas de la competencia,
por tal razdén y en base a las encuestas realizadas en la cual
hay referencia a los precios de la competencia y 1la tarifa
probable que pagarian los clientes hacia Costa Rica, estaria

entre los US $ 67.00 sélo ida y US $121.00 ida y regreso.

Sin embargo el ©precio del servicio hacia Costa Rica, se
determinara a través del método de los costos totales mas una
utilidad deseada, el cual se mantendrd fijo en la medida que los
factores econémicos y de mercado se mantengan estables en el

pais.
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9. Promocidén del Producto

Para que Transporte del Sol pueda a dar a conocer su nueva ruta
de servicio hacia San José Costa Rica puede wutilizar los

siguientes medios publicitarios:

v" Hojas volantes o brochures
Los cuales se repartirdn a todos los clientes que lleguen a las
oficinas wubicadas en San Salvador, en centros comerciales,

parques, entre otros.

v" Radio y Prensa escrita
Para dar a conocer 1las tarifas de apertura de la nueva ruta,
Transporte del Sol, deberia anunciarse tanto en la radio como en
la prensa escrita, de igual manera utilizar sus respectivas

padginas WEB y las Redes Sociales como Facebook, Twitter.

v" Logotipo y Slogan
Transporte del Sol con su eslogan “Nuestro Orgullo es Servirle”,
pone de manifiesto la importancia de brindar un excelente
servicio al cliente independientemente de la ruta a la que se
traslade desde que compra el boleta hasta la llegada a su lugar

de destino.
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A continuacidén se presente el logotipo y eslogan de Transporte

de Sol:
Transporte
P ('('ff : O [
Nuestro Orgullo es Servirle
10. Distribucidén y Punto de Venta

La empresa venderd directamente los boletos a los pasajeros
cuando lleguen a sus oficinas y la empresa es la encargada de

informarle todo lo referente con el servicio solicitado y 1los

paquetes que tienen disponibles en ese momento, sin
intermediarios.
11. Conclusiones del Estudio de Mercado

v El1 82% de los usuarios que viajan en la ruta hacia San José
Costa Rica, manifiestan estar insatisfechos con el servicio
prestado por las empresas que actualmente brindan el servicio
en dicha ruta.

v' Las actuales empresas que operan con destino a Costa Rica, no
cubren la demanda existente y las expectativas gque esta tiene

del servicio de transporte.



77

v La oferta existente no es amplia y no tiene posicionamiento
del mercado, dando una gran oportunidad a Transporte del Sol

de competir y extenderse en el mercado.

v" Los clientes potenciales estdn de acuerdo con que Transporte
del Sol, realice la apertura hacia Costa Rica, manifestando
que preferirian a Transporte del Sol de llevarse a cabo la

apertura a ese destino.

v' Los resultados obtenidos en esta investigacién conllevaran a
la formulacidén de estrategias para la comercializacidén, con el
fin de atraer a los clientes potenciales y de esta forma

brindar un servicio con eficiencia y calidad.
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C. ESTUDIO TECNICO

1. Tamario del Proyecto

El tamafio del proyecto estd en estrecha relacidén a la demanda
que se pretende atender, la cual es de 6,000 personas que viajan
con destino hacia Costa Rica, por tanto se mencionan algunos de
los factores primordiales que afectan en esta determinacidn;
entre los factores se pueden mencionar: disponibilidad de
insumos, localizacidén, dimensiones de la planta, financiamiento,

entre otros.

Capacidad instalada del servicio: Para poder cubrir la demanda
insatisfecha de 738 personas gque representan un 15% de dicha
demanda se deberd adquirir un autobus con capacidad de 45
pasajeros, La capacidad del autobus es o6ptima para el méximo de
pasajeros en el servicio de charter que demandan los clientes
actuales y potenciales de Transporte del Sol. Ademas de ello se
establecerd un nuevo punto de venta en el pais de Costa Rica,
especificamente en la ciudad de San José, ubicacidén establecida
por la empresa como punto de llegada y salida. Para dicho punto
de venta también se comprara un kiosco en el cual se podran

adquirir los pasajes para el viaje estos también seran vendidos
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en los deméds puntos de venta que tiene la empresa en los paises

de: Nicaragua, Guatemala y El Salvador.

Capacidad utilizada: Se han planificado 4 viajes a la semana (2
de ida y 2 de regreso), ruta El1 Salvador-Costa Rica, para un
total de 16 viajes mensuales y 192 anuales a una demanda
proyectada de 26 pasajeros por viaje. De los clientes por viaje
el 13% adgquiere su boleto solo de ida y el 87% adquiere el

boleto de ida y vuelta.

Adicionalmente se considera que se prestan servicios mensuales
por la transportacién de Encomiendas (Courier) que adguieren los

clientes, y 1 chéarter (viaje exclusivo) cada tres meses.

La capacidad wutilizada incrementard a partir del segundo afio

conforme aumenten las ventas de Transporte del Sol.

2. Localizacidédn del Punto de Venta.

La localizacidén optima de la empresa Transporte del Sol no
depende de factores como: disponibilidad, cercania de los
proveedores y costos de transporte de insumos, ni de otros
aspectos como: agua, luz, teléfono, sino de la disponibilidad

del lugar é6ptimo del punto de venta.
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En el estudio de 1localizacidén se hace referencia a la macro
tanto como a la micro localizacidén con la finalidad que el lugar
que se evalle para el funcionamiento de 1la nueva ruta de
servicio de transporte hacia 1la ciudad de Costa Rica sea
estratégico para una féacil ubicacidén, acceso y reconocimiento

por parte de los clientes actuales y potenciales, por tanto:

2.1 Macro localizacidn

Regidn: América Central

Orientacidn: Limites al Sur con Panamd, al norte con
Nicaragua

Pais: Costa Rica Ciudad: San José

féd Nicaragua

Man;ngua Bluefields

e
Granada

Liberia 3 O
= Costa
R i ca Limon

Cartago
fa¥)

| re Tocumen
.

(Panama)

Santiago  Chitré

> o :
)mm Panama
3

2.2 Micro localizacidn

En la micro localizacidén se indica las decisiones, aspectos més

detallados como los de arrendamiento, costos de instalaciones,
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etc., que en Ultima instancia estardn dimensionados en el monto
de la inversidén requerida en el proyecto.
Para determinar la localizacidén optima del establecimiento debe

realizarse por medio de las siguientes etapas:

e TIdentificar % definir los factores de localizacidn
fundamentales en Costa Rica para llevar a cabo el proyecto. en
este caso se determindé que es la Capital de Costa Rica la
cuidad de San José el lugar optimo de establecimiento.

e Tdentificar las alternativas de localizacién de acuerdo con
los factores antes identificados, la ubicacidn del
establecimiento de punto de ventas, asi como de llegadas vy
salidas debe contar con adecuadas vias de transporte urbano
que faciliten el acceso de los clientes desde diferentes
puntos de la ciudad.

e Tdentificar factores de tipo institucional que limiten o que
alienten la localizacidén, por estudios anteriores la empresa
instala sus puntos de ventas en Hoteles ya que les es rentable

y factible.

En Conclusién y habiendo tomado en cuenta las tres etapas la
micro localizacidén se encuentra en la ciudad de San José, en
Costa Rica, calle 42, carretera Interestatal American, dentro

del Hotel Crowne San José Corobici.
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2.2.1 Descripcidédn Geogréafica.

Costarricense o Dole Shared
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3. Descripcidén del Servicio

Es importante entender y conocer a detalle el funcionamiento de

cada uno de los pasos que realiza el cliente, como la empresa

para brindar el servicio de viaje. En seguida se describen paso

a paso los procedimientos, equipos, distribucidén, organizacidn y

promocién que se utilizard dentro de la comercializacidén del

servicio de transporte terrestre desde El Salvador hacia Costa

Rica y viceversa.

3.1 Descripcidn del Servicio de Transporte

3.1.1. Informacidén al cliente
Esta etapa comprende la informacidén gque se brinda al cliente,

sobre los horarios de salida y llegada para los pasajeros y
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encomiendas, atencidn puerta a puerta, contratacidén especial,
formas de pago, descuentos, promociones, y como realizar,
cambiar o suspender sus reservaciones, entre otras.

Para mayor facilidad vy comprensién de la informacidén se
disefiardn brochures, con las ofertas del servicio a brindar, los
mismos que serdn entregados a los clientes potenciales.

La encargada de puntos de venta de los pasajes expone a los
clientes las promociones, descuentos y explica la informacién o

duda que tenga sobre los brochures.

3.1.2. Venta

Se concreta la compra del servicio por parte del interesado; el
vendedor toma nota del compromiso de venta del servicio, de ser
necesario lo elevard la categoria de un contrato.
En este se acuerdan los términos de la prestacidén del servicio
que pueden estipularse en los siguientes puntos. (Ver anexo 9)

v Nombre del Pasajero

v' Lugar de partida y destino

v\ Fecha y hora de partida y regreso

v Tarifa

v Emitido por y fecha de emisidén

v" Observaciones.
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3.1.3. Reservacidn

Con el cierre de la venta, se procede a realizar la reserva y
provisién del Autobls necesario para prestacién del servicio.

Este procedimiento permite saber que horarios quedan disponibles
para la venta y poder ofertarlos sin temor a lograr mayor venta

de la capacidad con la que se cuenta.

3.1.4. Presentacidén y autorizacién

Las unidades deberdn presentarse con puntualidad a las oficinas
de la empresa para poder recibir toda la informacidén mediante
explicacién directa y una lista en la que se sefialan los datos
de las personas y la operacidén que debe realizar. En el caso de
ser encomienda, la ficha y firma de consistencia serd extendida
desde el responsable. De esta forma se autoriza al chofer para

que cumpla con la prestacidédn del servicio.

3.1.5. Abordaje

La unidad designada para el servicio contratado debera
encontrarse en el lugar seflalado, por la oficinista de wventas,
treinta minutos antes de la hora sefialada para la salida con el
que los clientes tengan suficiente de ingresar al autobtls,
realizar sus consultas a la empresa o cualquier otra necesidad

que se le presente.
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Se realizard el embarque de encomiendas y/o equipaje gque son
responsabilidad de la persona encargada, en donde el chofer debe
verificar que la carga que recibe estd de concordancia con 1lo
que recibe y de similar forma cuando hace la entrega en el lugar
de destino, puesto que esta responsabilidad estd inherente a sus
funciones vy su firma de responsabilidad asi lo obliga vy
compromete.

3.1.6. Recorrido

Es la movilizacidén en si misma, empieza con la bienvenida y el
saludo correspondiente por parte de la azafata abordo hacia los
pasajeros, indicando que las uUnicas paradas a realizarse son las
sugeridas 'y autorizadas ©por la empresa. Hace una Dbreve
explicacién de la acomodacidén dentro del autobls asi como
también del servicio que ella les brindard en dicho recorrido
que se inicia desde las instalaciones de Transporte del Sol en
El Salvador, hasta las oficinas ubicadas en el Hotel Crowne

Plaza en San José Costa Rica.

3.1.7. Llegada

Dicho de esta forma es la finalizacién del recorrido y llegada
al destino del pasajero, dependiendo de la forma de contrato que
se haya celebrado. Esta llegada es al Hotel Crowne Plaza, de San

José, en Costa Rica.
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Para las encomiendas se procede de otra manera, el chofer se
acerca hasta las oficinas para poder realizar la entrega
respectiva de encomiendas a la persona encargada, donde se
verificard de similar forma que en el embarque; la encomienda
permanecera en poder de la persona responsable hasta cuando el
cliente 1llegue a retirarla Dbajo la demostracién de su
pertenencia, como la presentacién de guia o su documento de

identificacién personal.

3.1.8. Confirmacién y disponibilidad

Cada fin de recorrido el chofer debe ponerse en contacto con la
oficina para manifestar si su actividad tuvo alguna novedad o
inconveniente. Donde recibird una nueva disposicién para
cumplirla con un pertinente espacio de tiempo, el cual comprende
una revisidén béasica del autobls, de ser necesario abastecimiento
de combustible u otros.

Dependiendo del recorrido que haya cubierto, el tiempo prudente
para el descanso del chofer.

Esta etapa tiene por finalidad prevenir a la central cualquier
inconveniente existente y que puede tomarse en una problematica
para la empresa. Es el espacio propicio de toma de decisiones

para seguir o no con las actividades normales.



Diagrama del Proceso del Servicio

INFORMACION AL
CLIENTE

eSobre horarios,
destinos, etc.

PRESENTACION Y
AUTORIZACION

*Se autoriza al
chofer para que
cumpla con su
actividad normal

ABORDAJE

*Ingreso de
pasajeros y
encomiendas al
autobus

CONFIRMACION Y
DISPONIBILIDAD

ePrevenir a la
central cualquier
inconveniente
existente

VENTA

*Se concreta la
compra del servicio
por parte del
interesado

RESERVACION

*Se reserva y
provisiona el
autobls para el
servicio

RECORRIDO

eMovilizacidén desde
el sitio de
embarque hasta el
lugar de destino

LLEGADA

eArribo al lugar de
destino del
pasajero y entrega
de encomiendas
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3.3 Horarios de atencidn

En El Salvador, el personal administrativo atenderd como lo hace
actualmente de lunes a viernes de 8:00 a.m. a 6:00 p.m. y el dia
sdbado de 8:00 a.m. a 12:00 medio dia. En Costa Rica el personal
administrativo iniciard sus funciones de 8:00 am a 5:00 pm y el
sadbado hasta las 12:00 del mediodia.

Tanto el personal de ventas en ambos paises, El Salvador y Costa
Rica atenderd de lunes a viernes de 8:00 a.m. a 6:00 p.m. y el
dia sédbado de 8:00 a.m. a 12:00 m.d., con excepciédn del personal
de despacho de las unidades, choferes y azafatas quienes deberan

estar a la hora programada de salida de ambos paises

4., Distribucidédn de La Planta

Debido a que la empresa ya estd establecida en El1 Salvador y no
se realizard ninguin cambio en ella no se realiza su descripcidn,
solamente la distribucién del punto de venta de la apertura

dentro del Hotel Crowne Plaza en Costa Rica.

Iniciar dentro de un hotel es benéfico para la empresa, debido a
que Unicamente se gastaria en el alquiler de una mini-oficina
para 1iniciar operaciones (dicho algquiler rondaria entre los US

$600.00 a US $700.00 mensuales); como visualizacidén en el primer
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afio se puede considerar dependiendo el crecimiento de la ruta,
el traslado ya a una oficina directamente solo de la compafiia.

El disefio de la distribucidén de la planta y sus especificaciones
son segun los arquitectos/disefiador de la empresa que

proporciona los locales. (Ver anexo 10)

Toiettes

Tollettes ! !

(@)

LA o

Lobly Principal

Rampa Disc

-
-

Hall Ascensor

= Acceso Habitaciones

Para el correcto desempefio de las funciones del 1local se
requiere de un Aarea de 2 mts?. Se ha establecido el tipo de
kiosco adecuado para estar dentro del 1lobby principal en el
Hotel u otro lugar que podria ser punto de venta en un futuro
cuando se expanda mas el horario de la ruta o la ruta en si
misma, este modelo del kiosco es el dt001897 (Ver anexo 11), el
cual ya lo tienen en los demas puntos de ventas ya establecidos.

Este modelo es de materiales con perfiles de aluminio, cada

parte es desmontable, con un tamafio de 2m*2m con accesorios

“*ShangaiDetian Display Co., Ltd.
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como: escaparates, mostrador de recepcidn, alfombra, luces LED
TV y un set de 2 plantas. Estos kioscos cuentan con espacios
adecuados para banner, estantes para brochures, en el mostrador
de recepciédn se cuenta con una maquina (Computadora), un

impresor, un punto de pago, papeleria y objetos de decoracidn.

5. Requerimiento de Mobiliario y Equipo

El mobiliario y equipo gque se requiere para poder ofrecer el
servicio antes mencionado, es una linea telefdénica, un aparato
tele-fax, silla ergondmica, una computadora, un impresor, un
post; los cuales funcionan Dbajo los principios de operacidédn

legales y debidos, al igual que las deméds dentro de la empresa.

5.1 Activo Fijo

Activo Cantidad Caracteristicas
Vehiculos
Autobus 1 Bus Mascarello capacidad 45 pasajeros,
Computadora 1 Monitor 17" LCD, Procesador, Pentium
g:critorio Dual Core G550 2.90Ghz, MotherBoardDDR3

BiostarH61MLV2, Memoria RAM Kingston
DDR3 4GB 1333, Disco Duro de 500GB sata,

Lector de Tarjeta, Precio: US $ 430.00



Impresora 1

Muebles y Enseres

Post 1
Linea 1
Telefdénica

(Modem)

Muebles de Oficina

Chorro de Tinta, 216*297 mm, 216*1110

mm, Conexidén USB, Precio: US $ 95.00

Precio US $115.00
Teléfono de SMF/100 min tarifa
multicolor/ promocional N12 sah

Precio US $25.46

Sillas 2
Ergondémicas

Mueble 1
Archivador 2

Apoyo lumbar en la silla, Inclinacidn
del asiento, Base apoyada en 5 puntos,
Apoyo de Brazos, Tapiceria del asiento

Precio US $54.60

Perfiles de aluminio, accesorios:
Escaparates, mostrador de recepcidn,
alfombras, led tv, las plantas, hecho-
en—- china, tamafio: 2m*2m, el tamafio
puede ser ampliado o reducido Precio US
$1,300.00

Archivo Premier 2 cajones alto negro,
18" construccién lamina de acero, Chapa
de seguridad, ALTO: 68 X ANCHO 36 X

PROF.: 46 CM Precio US $152.74
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6. Requerimientos de Insumos

Considerando que Transporte del Sol prestara el servicio 2 veces
por semana, lo que indica que son 4 viajes semanales contando
ida y regreso. A continuacidén el requerimiento de insumos para

la prestacidédn de dicho servicio.

6.1. Alimentacidn

En los viajes se servird el tiempo de comida segun sea
correspondiente asi como snack a los clientes, estos estaran
conformados de esta manera:

Desayuno: se compra al comedor Y“Elenita” el cual puede ser un
desayuno tradicional, de la casa o sencillo.

Almuerzo y Cena: a la hora de servir este tiempo de comida se
tienen mas opciones ya que se sirve dependiendo el numero de
pasajero por viaje las opciones son: combo de pollo Campero,
sandwich Subway, combo de hamburguesa o plato preparado por

comedor “Elenita”.

6.2. Combustibles

El principal abastecedor es la gasolinera TEXACO vya que es

oficialmente quien proporciona todo el combustible necesario
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para cada viaje, realizando 4 viajes a la semana, 2 de ida y 2
de regreso lo que indica que se efecttan 16 viajes al mes, cada

uno con un recorrido de 985 kildmetros.

6.3. Papeleria

PAPELERIA CANTIDAD

Lapices 2 caja

Folders 3 Remas

Caja de clips 3
Resaltador 3 Unidades
Saca grapas 3 Unidades

Cuaderno catedréatico

Engrapadora

Sello

1 Unidad

7. Requerimiento de Mano de Obra

La empresa Transporte del Sol contratard a 6 personas mas

miembros de su personal dque se dedican directamente a la
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prestacidén del servicio de la ruta hacia San José Costa Rica, la
totalidad del recurso humano posee conocimientos sobre la
atencién al cliente, las actividades que realizar seréan: venta

de boleteria, servicio abordo, limpieza de la unidad, etc..

El personal del servicio estd conformado por hombres y mujeres
originarios de E1 Salvador, a excepcién de la Encargado de
Ventas y lavador-cuidador que son originarios de Costa Rica de
la ciudad de San José, este personal son los beneficiarios

directos con la creacidén de este proyecto.

7.1. Personal Requerido

Cantidad

Servicios Contables 1

Encargado de Sala

Encargado de Ventas

Chofer
Lavador-cuidador

1
1
Azafata 1
1
1
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8. Aspectos Organizacionales

8.1. Organigrama

Para la empresa Transporte del Sol preste su servicio de viaje
hacia Costa Rica, con formalidades necesario cuente con una
estructura organizativa entre el nuevo personal nuevo y se
integre a todas las demds departamentos de la empresa. Por ello
la siguiente estructura es solamente para la nueva ruta de

servicio. (Véase organigrama de la empresa en capitulo I)

Gerente
General

Servicios
Contables

Encargado de
Sala

Encargado de
Ventas Cuidador

Azafata Lavador-—

Fecha de elaboracidén: Junio 2013
Elaborado por: Equipo de Trabajo

(Ver descripcidén de funciones en anexo 12)
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D. ESTUDIO ECONOMICO

El estudio econdémico comprende los costos y gastos en gue
incurre el proyecto, la inversién de efectivo que se debe
realizar para la operacidén normal del recorrido de la ruta de
transportes conocidos como Capital de Trabajo, las fuentes de
financiamiento y las proyecciones de 1ingresos y egresos dque se

tendrd en el transcurso de 5 afos.

1. Costos de Operacidn

Los principales costos son: costos de administracidén, de ventas

y financieros.

1.1. Costos de Administracidn

Son los que se originan en el Area administrativa, 1los
relacionados <con la direccidén y manejo de las operaciones
generales de la empresa. Como lo son los sueldos, teléfono,
gastos de oficinas generales, etc. Para el proyecto en estudio

se presentan a continuacidén los costos administrativos:

1.1.1 Sueldos y Salarios: Son los salarios y beneficios sociales

del personal administrativo del Encargado de Sala, Chofer y
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Azafata y contador que su lugar de trabajo estard destacado

en Costa Rica.

Cuota patronal  Aporte Patronal Total Salarios
Salario Mensual  Salario Anual ISSS (7.5%) AFP (6.75%) Aguinaldos Anuales
ADMINISTRACION
Encargado de Sala S 654.81 | S 7,857.72 | $ 589.33 | § 530.40 | $ 261.92 | S 9,240.00
Chofer S 421.00 | $ 5,052.00 | $ 378.90 | S 341.01 (S 168.40 | S 5,940.00
Azafata S 304.04 | $ 3,648.48 | S 273.64 | S 246.27 | S 12162 | S 4,290.00
Contador S 561.30 | $ 6,735.60 | $ 505.17 | S 454.65 | $ 22452 | S 7,920.00
TOTAL SUELDOS Y SALARIOS-ADMIN $ 27,390.00
1.1.2 Gastos de Oficina. (Insumos, costos del servicio y utiles
de aseo). Se 1incluye dentro de este rubro los gastos de
papeleria, Gtiles de oficina, teléfono, internet,
mantenimiento de los equipos y la depreciacién de los
mismos; necesarios para el buen manejo de la agencia en
Costa Rica. Para un correcto funcionamiento de la
institucidén adicionalmente se incurre en gastos de luz y
agua. Mantener una agencia limpia y elegante es una de 1los
atributos caracteristicos de Transporte del Sol, por lo que
incurrir en gastos para dar una buena imagen son necesario.
1.1.3 Costos Operativos: lo incluyen el mantenimiento de las

unidades de transporte, matriculacidédn de los vehiculos,
seguro de vida y el aseguramiento de los vehiculos.
Transporte del Sol posee como prioridad tener sus equipos

principalmente los autobuses con el debido mantenimiento



1.1.4 Imprevistos:

para evitar que

sufran

desperfectos
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en el camino que

conlleven al descontento de los pasajeros y clientes.

Se considera el 15%

subtotal de los gastos administrativos,

y los costos Operativos.

Lo anterior Transporte del Sol,

de imprevistos del wvalor

gastos de promocidn

lo

debe considerar de esta manera para poder garantizar que en

cualquier situacidén adversa se tendrd una pronta,

rapida y

la mejor de las respuestas para solucionarlas.

Concepto
Sueldos y Salarios
Encargado de Sala
Chofer
Azafata
Servicios Contables
Insumos
Lapiceros
Lapices
Resmas de papel

Folders

Caja de grapas
Caja de clips
Corrector
Resaltador

Regla

Saca grapas
Borrador

Cartucho impresora
Cuaderno catedratico
Carpetas
Engrapadora
Perforadora

Sello

Garrafas de Agua
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Costo
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4,290.
7,920.
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.00
.00
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.00
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.00
.80
.00
.80
.00
.00
.00
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720.

00

Costo total
$ 27,390.00

$ 1,020.60
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Costo del Servicio $ 10,341.36
Luz $ 1,374.84

Agua S 660.00

Teléfono $ 2,400.00

Internet S 648.00

Arriendo $ 5,018.52

Mantenimiento Maquinaria vy S 240.00

Equipo

Utiles de Aseo S 25.00
Escobas S 3.00

Trapeadores S 4.00

Limpiones S 8.00

Recogedor de basura S 2.00

Basurero S 8.00

Costos Operativos $ 84,354.80
Mantenimiento de transporte $ 9,000.00

Repuestos $ 2,000.00

Matriculas S 763.60

Seguros $72,000.00

Escrituracién y permisos S 500.00

Impuestos municipales S 91.20

Imprevistos $ 18,469.76

Total $ 141,601.52

1.2. Costo de Venta

Estos son los egresos relacionados con el departamento de venta,

los cuales incluyen 1los gastos laborales, y los gastos de
distribucidn del servicio, los cuales se detallan a
continuacidn:

1.2.1 Sueldos y Salarios: Son los salarios y beneficios sociales

del personal de ventas destacados en la agencia de Costa Rica,
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el encargado de las ventas y un lavador cuidador que garantice

la limpieza y cuidado del autobts.

Cuota patronal Aporte Patronal Total Salarios
Salario Mensual  Salario Anual ISSS (7.5%) AFP (6.75%) Aguinaldos Anuales
VENTAS
Encargado de Ventas S 416.71 | $ 5,000.52 | $ 375.04 | $ 337.54 | S 166.68 | S 5,880.00
Lavador-cuidador S 304.04 | $ 3,648.48 | $ 273.64 | S 246.27 | S 12162 |$ 4,290.00
TOTAL SUELDOS Y SALARIOS-ADMIN $ 10,170.00
1.2.2 Gastos de Promocién y distribucién: los gastos de

promocién estdn destinados a todo lo que se refiere a los rubros
para la promocién de la empresa a los posibles clientes, para
asi tener una mayor captacién del mercado, los clientes ven en

Transporte del Sol una buena imagen que les genera confianza.

Los gastos de distribucidén incluyen los gastos en gque incurriréa
Transporte del Sol para poder desplazar a los pasajeros desde
Costa Rica a El1 Salvador y viceversa, Incluye el combustible,
los boletos para el clientes entre otros.

Otros gastos necesarios son los wuniformes del personal de
Transporte del Sol, la alimentacidén a bordo, una excelente sala
de ventas, la comunicacidén constante con los encargados de sala,
todo lo anterior proyecta una buena imagen a los clientes
actuales y clientes potenciales, lo que conlleva a que
Transporte del Sol trabaje con la excelencia operativa en su

servicio.



Concepto

Sueldos y Salarios

Encargado de Ventas
Lavador-cuidador
Gastos de distribucidn
Combustible

Promocidn

Publicidad

Boletos

Otros

Uniformes

Sistema de Radios
Alojamiento

Viaticos

Alimentacidén y bebidas

1.3. Costos financieros.

Son los intereses dque se

capitales obtenidos en préstamo.

Costo

$5,880.
$4,290.

$101,169.
$14,400.
$3,000.
$4,200.

$60.
$420.
$4,200.
$3,000.
$105,984.

Total US $246,603.08

deben de

00
00

08
00
00
00

00
00
00
00
00

pagar

Costo total

$10,170.00

$122,769.08

$113,664.00

en relacidn
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con

Para la puesta en marcha del proyecto se adquirird una deuda

para la compra de un autobuls

(Ver anexo 13),

los intereses que se detallan en el siguiente cuadro:

Monto a financiar

Fuente de financiamiento

Tasa de interés
Plazo de la deuda

Cuota

costo financiero

mensual

costo financiero anual

Us s 125,000.00

Banco Promerica

17%

60 meses

nominal

De monto variable

Us $ 3,107.00
Us $ 37,284.00

la cual generara
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Afio Anualidad gapltal interés capital Capital
inicial reembolsado restante
1 S 37,284.00|$125,000.00 $19,939.76| $17,344.24|S$107,655.76
2 S 37,284.00|$107,655.76 $16,750.30 $20,533.70 $87,122.06
3 S 37,284.00 $87,122.07 $12,974.31 $24,309.69| $62,812.38
4 S 37,284.00 $62,812.39 S 8,503.98 $28,780.02 $34,032.37
5 S 37,284.00 $34,032.37 $ 3,211.57 $34,032.37 g =

1.4. Costos Totales

Los costos totales anuales para la apertura de la nueva ruta son

los siguientes:

Costos Monto

Administracidn $141,601.52
Ventas $246,603.08
Financieros $ 37,284.00

Total US $425,488.61

1.5. Costo Unitario y Precio de Venta.

Como se mencionaba anteriormente en el estudio de mercado, 1los

precios serédn fijados en base a las encuestas realizadas, en la
cual hace referencia a los precios de la competencia y la tarifa
probable que pagarian los clientes hacia Costa Rica, por lo que
se definen para Transporte del Sol los precios de US $ 67.00

solo ida y US $ 121.00 ida y vuelta. Anualmente se realizaran
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192 wviajes con un flujo anual de 4,992 clientes, por lo que los

ingresos y costos proyectados por cada viaje son los siguientes:

Total Anual $564,224.00 $425,488.61
# de viajes 192 192
Unitario por viaje US $2,938.67 Us $2,216.09

Utilidad por viaje Us $ 722.58
$ de Utilidades - 33%

El gerente de operaciones y los accionistas de Transporte del

Sol tienen bien definidos el porcentaje de ganancias y sus
utilidades, es por eso que han fijado en sus politicas un margen

de utilidad minimo del 25% para garantizar sus expectativas.

Con los precios establecidos Transporte del Sol tendrda un
rendimiento sobre el costo del 33% por cada viaje, sobrepasando

el 25% establecido por la gerencia.

2. Inversiones fijas

La inversidén fija estéd representada por los activos fijos, que
a su vez estd constituida por los recursos materiales que se
deben adquirir por una sola vez en el periodo de wvida del

proyecto.



A continuacidén se presenta un resumen del total de la inversién

requerida para la

apertura de

la nueva

ruta,

explicaron anteriormente en el estudio técnico:

los
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cuales

MAQ., MOB. Y EQUIPO CANTIDAD Ué?ﬁi:io COSTO TOTAL
Autobls 1 $125,000.00 $125,000.00
Computadora de Escritorio 1 $430.00 $430.00
Impresora 1 $95.00 $95.00
Post 1 $115.00 $115.00
Linea Telefdénica (Modem) 1 $25.46 $25.46
Sillas Ergondmicas 2 $54.60 $109.20
Mueble 1 $1,300 $1,300.00
Archivador 2 152.74 $305.438

TOTAL US$127,380.14

2.1. DEPRECIACION DE LA MAQUINARIA Y EQUIPO

Para calcular la depreciacién de la maquinaria vy equipo a

utilizar en la apertura de la nueva ruta se utilizard el método

de linea recta:

Costo del Activo

Depreciacion =

Anos de vida Util

ANOS DE Depreciacién
MAQ., MOB. Y EQUIPO COSTO TOTAL VIDA UTIL anual
Maquinaria y Equipo $125,000.00 5 $25,000.00
Moblllarlg x Equipo de $2,380.14 5 $1,190.07
Oficina

Ver detalle en anexo 14
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3. Capital de trabajo

El egreso acumulado méximo de la apertura de la nueva ruta se
presentard en el periodo uno (1 mes), por el cual se ha decidido
asignar capital de trabajo segun el método de egreso acumulado

maximo de un monto igual o superior al costo total mensual de

$35,457.38
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5
Ingreso Anual $ - $ 45,152.00 $ 45,152.00 $ 45,152.00 $ 45,152.00 $ 45,152.00
Egreso Anual $ 35,457.38 $  33,960.35 $ 33,960.35 $  33,960.35 $  33,960.35 $  33,960.35
Saldo Mensual $ (35,457.38) $ 11,191.65 $ 11,191.65 $ 11,191.65 $ 11,191.65 $ 11,191.65
Saldo acumuladol $ (35,457.38)| $ (24,265.73) $(13,074.08) $ (1,882.42) $ 9,309.23 $ 20,500.88

En el estudio presente el wvalor minimo para garantizar la

operacidén de la empresa es de US $35,457.38.

4. Fuentes de Financiamiento.

El origen de 1los fondos para el inicio y mantenimiento del
proyecto de la apertura de la nueva ruta se describe de la

siguiente manera:

E1l 100% serd financiado con Recursos Propios, aportado por los
inversionistas de Transporte del Sol, para gue esta ponga en
marcha la apertura de la nueva ruta.

Mantenimiento del proyecto: auto sostenibilidad después del
primer afio, con recursos propios generados por las ventas del

servicio.



106

La adquisicidén del bus serd financiada en un 100% a través de un

préstamo bancario.

5. Tasa Minima Aceptable de Rendimiento. (TMAR)

Como su nombre lo indica es la minima cantidad de rendimiento
que los inversionistas de Transporte del Sol estdn dispuestos a

recibir por arriesgarse a invertir su dinero en el proyecto.

Esta tasa se calcula considerando la tasa de inflacidén del pais,
al tomarla como parametro se asegura que el capital invertido no
perderd su valor adguisitivo, adicionalmente se considera un

riesgo por invertir en el proyecto.

Por el hecho de que el capital requerido para la inversidén en la
empresa proviene de diferentes fuentes, propio y préstamo
bancario, se requiere realizar wun anadlisis para cada uno,
determinando para ello su propia TMAR por separado, luego
combindndolas para obtener de esta manera la TMAR del proyecto,
la férmula es la siguiente:

TMAR=i+f+ixf

Dénde:
i = premio al riesgo = 15%
f = inflacién = 2.5% acumulada a Diciembre de 2012
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Para determinar la TMAR de los inversionistas se considera la
tasa de inflacidén acumulada anual del afio 2012 del 2.5% y para
la asignacién del premio al riesgo se considera como criterio el
valor de la tasa de interés a las que aspiran obtener los

inversionistas el cual serd de 15%.

TMAR INVERSIONISTA : 0.15 + 0.025 + (0.15 % 0.025)
TMAR INVERSIONISTA : 0.17875
TMAR INVERSIONISTA : 17.86%

IATMAR DEL BANCOYA ESTADADAY ES LA : 24.5%

Para determinar la TMAR ponderada gue representa el rendimiento
generado por el capital propio y la deuda adquirida, se parte
del porcentaje de aportacién de cada uno de ellos el que

corresponde a un 77% y 23% respectivamente.

Propietarios 37,837.52

= — 0,
Inversién total 162,837.52 23.24%

Inversionistas =

. Prestamos 125,0000
Inst. Bancaria = = 76.76%

Inversion total 162,837.52

Porcentaje
de Ponderacién
Aportacién
Inversionista 23% 0.1786 0.04
Institucidén Bancaria T77% 0.245 0.19

TMAR global mixta
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La TMAR del proyecto es de 23%, esto significa que es el
rendimiento minimo que deberd de ganar Transporte del Sol ©para
pagar el 23% de lo aportado de sus accionistas y pagar el 77%

aportado por la institucién bancaria.

6. Inversiones totales del proyecto

La inversidén total inicial comprende las inversiones fijas,
gastos de capital e inversiones diferidas. A continuacidén se

presenta un resumen del total de la inversidn requerida:

DESCRIPCION TOTAL
INVERSIONES FIJAS $127,380.14
CAPITAL DE TRABAJO $35,457.38

INVERSION TOTAL US $162,837.52

Las inversiones fijas o activos tangibles son los bienes que
tienen larga duracién en la propiedad de la empresa y son
adquiridos para la operaciédn de la misma. Las inversiones
diferidas o activos intangibles son los gue no poseen
existencia fisica y el capital de trabajo incluye los recursos
econdmicos que una empresa necesita para garantizar su
funcionamiento en el inicio de sus operaciones, o hasta que se

cubran los gastos.
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7. Determinacidén de ingresos

Los ingresos del proyecto se hacen presentes al partir del

primer afio de operaciones.

De acuerdo a lo especificado en el Proceso del Servicio, se ha
planificado 4 viajes a la semana (ruta El1 Salvador-Costa Rica,
para un total de 16 viajes mensuales y 192 anuales. Por 1o
anterior se proyecta un flujo de 4,492 clientes anuales de los
cuales el 13% adquiere su boleto a un precio de US $67.00 y el

87% adquiere el boleto a un precio de US $121.00

Adicionalmente se considera gque se obtienen ingresos de US
$400.00 mensuales por la transportacidén de Encomiendas (Courier)
que adquieren los clientes, y 1 charter (viaje exclusivo) cada

tres meses por un valor de 4,400 cada uno.

Por lo anterior los ingresos estimados para el primer afio son:

.. Clientes Precio de Ingresos
Servicio
anuales Venta anuales

viaje-Solo 1,152 s 67.00 S 77,184.00
Ida
viaje-Ida y 3,840 s 121.00 S 464,640.00
vuelta
Chéarter 4 $ 4,400.00 $ 17,600.00
Encomiendas - - S 4,800.00

Total Ingresos US $ 564,224.00
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Flujo de Efectivo Proyectado

Supuestos utilizados para la elaboracién del flujo de efectivo:

Las ventas al crédito corresponde al 20% de las ventas
anuales y su vencimiento no excede de 1 afio de vencimiento.
El servicio Courier incrementara 5% cada afio.

La distribucién de las utilidades después de impuestos a
los socios serd del 40% para los afios 1 y 2, y para 1los
afios siguientes del 60%.

Las ventas se incrementardn en un 1% a partir del afio 2.

En el transcurso del 2° afio se ampliaria el médulo de la
agencia, realizando una inversién fija de US $1,100.00

En el transcurso del 3° afio incrementaran los gastos de
administracién en un 10%, y luego volverdn a incrementar
10% en el 5° afio.

En el transcurso del 3° afio se adquirird un software
direccionado a que se pueda reservar el nUmero de asiento
en linea por un valor de US $2,000.00

Se estima un incremento del 20% cada afio siguiente a partir
del 4° afio en los gastos de venta.

Al final del 4°afio se adgquirird un local propio lo que
incrementaria el costo por arrendamiento en US $1,000.00

En el 5° afio se invertird en un nuevo equipo de cémputo por

un valor de US $650.00
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Afio 0 Afio 3
INGRESOS
Saldo Inicial § 76,835.47 | $ 113,563.44 [ § 91,815.88 | § 72,522.11
Ventas al Contado § 451,379.20 [ 5 456,084.99 | § 460,643.92 [ 5 465,248.44 | $ 469,899.01
Ventas al Credito § 112,844.80 [ 114,021.25 | § 115,160.98 | § 116,312.11 | § 117,474.75
Prestamo Bancario $ 125,000.00
Fondos Propios $ 37,837.52
Total Ingresos §  162,837.52 | § 564,224.00 | 5 646,941.71 | § 689,368.34 | 5 673,376.43 | § 659,895.87
EGRESOS
Inversién fija § 1,100.00 | $  2,000.00 $ §50.00
Gastos de Administracién § 141,601.52 [ 141,601.52 | § 155,761.67 | $ 155,761.68 | § 171,337.85
Gasto de Ventas § 246,603.08 | 5 246,603.08 | § 246,603.08 | § 295,923.70 | § 355,108.44
Gastos Financieros § 37,284.00 [ s 37,284.00 | § 37,284.00 [ 5 38,284.00 | § 37,284.00
Total Egresos § 425,488.60 | 5 426,588.60 | $ 441,648.75 | S 489,969.38 | § 564,380.29
Utilidad Neta § 138,735.40 [ $ 220,353.11 | § 247,719.59 [ § 183,407.05 [ § 95,515.59
Depreciacién §  26,190.07 | S 26,190.07 | § 25,000.00 [ $ 25,000.00 | § 25,000.00
Utilidad antes de impuestos § 112,545.33 [ 194,163.04 | § 222,719.59 [ 158,407.05 [ § 70,515.59
impuestos 253 §  28,136.33 [[5 48,540.76 | § 55,679.90 [ 5 39,601.76 | § 17,628.90
Utilidad despues de impuestos §  84,409.00 [ 5 145,622.28 | § 167,039.69 [ $ 118,805.28 | $ 52,886.69
Distribucion de utilidades §  33,763.60 [ 5 58,248.91 | § 100,223.81 | S 71,283.17 | § 31,732.01
Utilidad Neta § 50,645.40 | 5 87,373.37 | 5 66,815.88 | $ 47,522.11 | § 21,154.68
Depreciacién §  26,190.07 | $ 26,190.07 | § 25,000.00 | $ 25,000.00 | § 25,000.00
[FLugo pE casa [ (s162,837.529)] s 76,835.47 [ 5 113,563.44 [ § 91,815.88 [ § 72,522.11 [ $  46,154.68

9. Conclusiones del estudio econdmico

El margen de utilidad que se obtiene sobre los costos de
venta es del 33%, ofreciendo wun precio atractivo vy
competitivo a los clientes por el buen margen de ganancia
que se presenta.

Al establecer un precio real y competitivo en el mercado
nos permitird adquirir un margen de ganancia razonable vy
captar clientes.

Dentro del aspecto financiero del proyecto se puede
concluir que la inversidén necesaria para el inicio de las
actividades es de US $162,837.52, la cual incluye activos
fijos, tangibles e intangibles, asi como también, el
capital de trabajo requerido para el primer mes de

operaciones.
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E. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA DEL PROYECTO

La evaluacidén de proyectos, es el medio indicado para aceptar un
proyecto, o para establecer prioridades para una seleccidén entre
diferentes tipos de proyectos. Por medio de la evaluacién se
mide la factibilidad de un proyecto; la evaluacidédn se hace a
través de coeficientes que expresan cuantitativamente 1los
recursos utilizados. Los criterios de evaluacidén dependen de los
objetivos que se pretenden cubrir con dicha evaluacidén, a
continuacidén los utilizados para evaluar la apertura de la nueva

ruta de transporte:

1. Valor Presente Neto

El método del valor presente neto consiste en determinar la
equivalencia en el tiempo de los flujos de efectivo futuros que
genera este proyecto, y comparar esta diferencia en el
desembolso inicial, para asi poder tomar una decisidén o

desaprobacién del mismo.

ARO FLUJOS DE FAC?OR DE VALOR PRESENTE
EFECTIVO INTERES (23%) NETO
0 $162,837.52 0 $(162,837.52)
1 $ 76,835.47 0.8130 $62,467.86
2 $113,563.43 0.6610 $75,063.41
3 $ 91,815.87 0.5374 $49,340.37
4 $ 72,522.11 0.4369 $31,684.73
5 $ 46,154.68 0.3552 $16,394.20

VALOR PRESENTE NETO US $72,113.05
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Transporte del Sol realizard una 1inversidén inicial de US
$162,837.52; en el transcurso de cinco afios de los cuales se
obtienen flujos de ingresos y egreso, se restan todos los flujos
positivos y negativos y se traen al presente con una tasa de

rentabilidad esperada del 23%.

Como resultado se obtiene un excedente de US $ 72,113.05 por 1lo
que se concluye que el proyecto cumple las expectativas de
rentabilidad y por lo tanto el proyecto es aceptado porque el

VAN es superior a cero.

2. Tasa Interna de Rendimiento (TIR)

La tasa interna de retorno es un indice de rentabilidad y se
define como la tasa de interés que reduce a cero, el valor
actual neto, el valor anual, o el valor futuro a una serie de
ingresos y egresos.

Para la evaluacidén de este proyecto de inversidn, cuando se hace
con base en la Tasa Interna de Retorno, toma como referencia
la tasa de descuento anteriormente calculada del 23%. Si la
Tasa Interna de Retorno es mayor que la tasa de descuento, el
proyecto se debe aceptar pues estima un rendimiento mayor al
minimo requerido, siempre y cuando se reinviertan los flujos

netos de efectivo. Por el contrario, si 1la Tasa Interna de


http://www.pymesfuturo.com/vpneto.htm#La tasa de descuento
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Retorno es menor que la tasa de descuento, el proyecto se debe

rechazar pues estima un rendimiento menor al minimo requerido.

Para el calculo de la TIR se utiliza el Método interpolacidn;
del cual se deben escoger dos tasas de interés de tal manera
que la primera arroje como resultado un Valor Presente Neto
positivo lo méds cercano posible a cero y la segunda dé como
resultado un Valor Presente Neto negativo, también lo mas

cercano posible a cero.

ARO FLUJOS DE FACTOR DE VALOR PRESENTE
EFECTIVO INTERES (445%) NETO
0 $162,837.52 0 $(162,837.52)
1 $ 76,835.47 0.6944 $53,357.96
2 $113,563.43 0.4823 $54,766.32
3 $ 91,815.87 0.3349 $30,748.95
4 $ 72,522.11 0.2326 $16,866.33
5 $ 46,154.68 0.1615 $7,454.24

VALOR PRESENTE NETO US $356.27

ARO FLUJOS DE FAC?OR DE VALOR PRESENTE
EFECTIVO INTERES (45%) NETO
0 $162,837.52 0 $(162,837.52)
1 $ 76,835.47 0.6897 $52,989.98
2 $113,563.43 0.4756 $54,013.52
3 $ 91,815.87 0.3280 $30,117.14
4 $ 72,522.11 0.2262 $16,405.84
5 $ 46,154.68 0.1560 $7,200.72

VALOR PRESENTE NETO US $(2,110.33)

Con estos valores se pasa a interpolar de la siguiente manera:
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iTIR—i1 _ 0—VPNi
i2—i1  VPN2 - VPN1

i—0.44 0—-356.27
0.45—-0.44 —2110.33 —356.27

i= 0.1444 + (0.01) + 0.44

i=44.14%

Es decir, que el estudio es factible debido a gque la TIR es de

44.14% y es mayor que la TMAR 23%.

3. Tiempo de Recuperacién de la Inversidén (TRI)

Este calculo permitird determinar el tiempo que tardarédn los
inversionistas en recuperar la inversién realizada en la
empresa.

Cadlculo del tiempo de recuperacidn de la inversidn del proyecto:

Inversion Total

TRI =
Utilidad Promedio

1— $162,837.52
"~ $80,178.31

TRI = 2.03 aiios 6 24 meses

Por lo anterior podemos afirmar que la inversidn serd recuperada

en 2 afios.
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4. Estado de Resultado Proyectado

El Estado de Pérdidas y Ganancias o el Estado de resultado,
presenta un resumen de los ingresos y gastos de la entidad
durante un periodo especifico, en este caso durante 5 afios. E1l
estado de resultados tiene lo que quizads es la informacidén més
importante de un negocio, porque presenta la utilidad o pérdida

neta de una entidad:

ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

Afio 5
INGRESOS
Saldo Inicial $ 76,835.47 $ 113,563.44 $ 91,815.88 $ 72,522.11
Ventas al Contado $ 451,379.20 $ 456,084.99 $ 460,643.92 $ 465,248.44 $ 469,899.01
Ventas al Credito $ 112,844.80 $ 114,021.25 $ 115,160.98 $ 116,312.11 $ 117,474.75
Prestamo Bancario
Fondos Propios
Total Ingresos $ 564,224.00 | $ 646,941.71 | $ 689,368.34 | $ 673,376.43 | $ 659,895.87
EGRESOS
Inversién fija $ 1,100.00 | $ 2,000.00 $ 650.00
Gastos de Administracién $ 141,601.52 $ 141,601.52 $ 155,761.67 $ 155,761.68 $ 171,337.85
Gasto de Ventas $ 246,603.08 $ 246,603.08 | $ 246,603.08 [ $ 295,923.70 | $ 355,108.44
Gastos Financieros $ 37,284.00 [ $ 37,284.00 [ $ 37,284.00 | $ 38,284.00 | $ 37,284.00
Total Egresos $ 425,488.60 $ 426,588.60 $ 441,648.75 $ 489,969.38 $ 564,380.29
Utilidad Neta $ 138,735.40 $ 220,353.11 | $ 247,719.59 | $ 183,407.05 | $ 95,515.59
Depreciacién $ 26,190.07 $ 26,190.07 | $ 25,000.00 $ 25,000.00 | $ 25,000.00
Utilidad antes de impuestos $ 112,545.33 $ 194,163.04 $ 222,719.59 $ 158,407.05 $ 70,515.59
impuestos 25% $ 28,136.33 $ 48,540.76 $ 55,679.90 $ 39,601.76 $ 17,628.90
Utilidad despues de impuestos $ 84,409.00 | $ 145,622.28 | $ 167,039.69 | $ 118,805.28 | $ 52,886.69
Distribucion de utilidades $ 33,763.60 $ 58,248.91 $ 100,223.81 $ 71,283.17 $ 31,732.01
Utilidad Neta $ 50,645.40 ( $ 87,373.37 | $§ 66,815.88 | § 47,522.11 | $§ 21,154.68
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5. Conclusién de la evaluacidén econdmica.

e El proyecto es rentable desde el punto de vista econdmico-
financiero, por lo cual resulta factible la apertura de una
nueva ruta de servicio de transporte terrestre de personas
hacia San José, Costa Rica y regreso a la ciudad de San
Salvador, El Salvador, para la empresa Farma Industria de

El Salvador, S.A. de C.V.

e En vista de que el ©proyecto es muy <riesgoso, la
rentabilidad obtenida es tolerante en 1la industria del
transporte, y al mismo tiempo los inversionistas se sienten

atraido en invertir en la misma.

e FE1 valor presente neto es mayor que cero por lo tanto el

proyecto es factible y aceptado.

e Se debe de recalcar que la TIR del inversionista 44.14% es
mayor a la TMAR esperada de 23%, por lo que se acepta la

inversiédn.

Las utilidades monetarias proyectadas son atractivas, lo que

convierte a la inversidn totalmente factible
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F. PLAN DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO

La implementacidén del proyecto es de una gran utilidad porque es
la antesala de la operacidén de la agencia en Costa Rica, la cual
puede marcar la pauta del éxito de la apertura de la nueva ruta,
ya que en esta etapa de administracidén del proyecto se da la
construccién, la adquisicidédn de la maguinaria y equipo, las
cuales deben de cumplir con las especificaciones establecidas en
el estudio técnico para garantizar el éxito en el servicio

prestado.

A continuacidén se presenta las etapas a desarrollar:

a) Planeacién: dado que es el primer paso de la etapa de la
inversién en el ciclo del proyecto, es necesario definir el
curso de accidén a seguir de todas las actividades
necesarias que permitan alcanzar, de la mejor manera
posible el objetivo propuesto. Las tareas especificas en

esta etapa son:
e Presentacidén y Explicacidn del proyecto.
e Aprobacidn del proyecto.

e Definicién de 1la fecha en 1la cual se 1iniciara la

implementacidn.

e Entrega del Capital de Trabajo.
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b) Gestidn de financiamiento: consiste en la buasqueda,
evaluacién y seleccidn entre las potenciales fuentes de
financiamiento que Transporte del Sol debe de realizar para
los activos fijos y la maquinaria requerida. Las tareas

especificas en esta etapa son:
e Andlisis y seleccidén de las fuentes potenciales.

e Solicitud y aprobacidén del financiamiento.

c) Tramites legales: En esta etapa el marco legal de 1la
ejecucién del proyecto, velando por las exigencias
gubernamentales en El Salvador y Costa Rica. Las tareas

especificas en esta etapa son:
e Tramites de registro.
e Tramites Tributarios.

e Matriculas y Permisos.

d) Construccidén: Contratacidn, disefio y construccidén del
inmueble, Transporte del Sol debe de adecuarlo conforme al

disefio técnico presentado anteriormente. Las tareas

especificas en esta etapa son:
e Firmar contrato de Arrendamiento.
e Realizar la distribucidén de la planta.

e Montaje de la sala agencia en Costa Rica.



e)

Equipamiento: Consiste en abastecer de todos

toda la maquinaria y equipo necesaria para

marcha del servicio de la nueva ruta.

especificas en esta etapa son:
e (Gestidén de Compra.

e TInstalacidén de Maquinaria y Equipo.

120

los insumos y
la puesta en

Las tareas

Recurso Humano: En esta etapa Transporte del Sol debe de

llevar a cabo la seleccidn, Contratacidn e induccidn del

personal que laborara en la agencia de Costa Rica y la que

trabajard a bordo de los autobuses. Las tareas especificas

en esta etapa son:
e Reclutamiento.

e Seleccidén y Contratacidn.

Puesta en Marcha: Inicio de operaciones de la nueva ruta de

transportes. Las tareas especificas en esta etapa son:

e FElaboracién de estrategias promocionales para ofertar

los productos.

e Tnicio de operaciones.
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El cronograma de actividades para la implementacidén del proyecto es el siguiente:

Tiempo en Semanas (2.5 Meses)

Descripcic’m de Actividad Plazo Semanal Semana2 Semana3 Semana4 Semana5 Semana6 Semana7 Semana8 Semana9 Semana 10
Presentacién del Proyecto. 1 Semana
Aprobacién del proyecto. 1 Semana

Definicién de la fecha en 1la cual se|l Semana

iniciara la implementacidn

Designacién o contratacién del Encargado de|2 Semanas
la sucursal

Entrega del capital de trabajo por parte de| 1l Semana
los accionistas.

An&lisis y seleccidn de las fuentes| 1 Semana
potenciales.

Solicitud y aprobacidén del financiamiento 2 Semanas
Tramites de Registro 2 Semanas
Tramites de Tributarios. 2 Semanas
Matriculas y Permisoa 2 Semanas
Adquisicién de Arrendamientos. 1 Semana

Realizar la distribucidén de la planta y|2 Semanas
montar la sala de ventas.

Compra de maquinaria, equipo e insumos para|3 Semanas
la produccién.

-

Instalacién de Maquinaria y Equipo Semana

Reclutamiento, seleccidn, contratacidén y|2 Semanas

capacitacién del personal para la sucursal.

Elaboracién de estrategias promocionales|2 Semanas
para ofertar los productos.

Inicio de operaciones 1 Semana
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Anexo 1. Gula de entrevista

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

La presente entrevista tiene por objeto recolectar informacidn
de las empresas gque se dedican a brindar el servicio de
transporte terrestre a los diferentes paises de Centroamérica.
La informacién que se obtenga es confidencial vy para uso

exclusivo de la investigacidén de tesis.

Preguntas:
1. ¢Cuédnto tiempo tiene de dedicarse a prestar el servicio de
transporte?
2. ¢Cuantos empleados posee?
3. ¢Cudl es el salario de los empleados?
4. :Qué prestaciones les dan a los empleados?
5. ¢Cuantas areas funcionales tiene la empresa?
6. Cudntas horas laboran a la semana?
7. Con respecto a los gastos de su empresa, ¢a cuanto

ascienden los de:
¢Luz eléctrica?
¢Agua?

;Teléfono?



10.

11.

12.

13.
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;Papeleria?

¢Local?

;Combustible?

;Posee algun crédito con alguna institucién financiera?
;Quiénes son sus proveedores?

cEn qué forma promociona sus servicios?

;Otorga créditos a sus clientes?, si lo hace, para cuanto
tiempo.

;Cémo determina el precio de sus servicios?

¢En cuadnto podria estimar sus ingresos mensuales?

MUCHAS GRACIAS
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Anexo 2. Encuesta para Clientes Actuales

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
* ENCUESTA PARA CLIENTES ACTUALES

- . Buenos dias (tardes), sefior(a), cliente de esta prestigiosa 'J
empresa, gracias por brindar unos minutos de su preciado tiempo &
en atender el presente cuestionario, el cual servird de base para
mejorar el servicio que se ofrece por TRANSPORTE DEL SOL. Muchas gracias de antemano.
Indicaciones: Indique su respuesta con una “X” en las casillas que considere adecuado;
complemente y especifique en las preguntas que se requieran.

1. Edad: _ Afos
2. Sexo: Masculino_ Femenino_
3. Actividad a la que Ud. se dedica
Comerciante._ Empleado_ Estudiante_ Otro, Especifique
4. ¢Con qué frecuencia viaja con TRANSPORTE DEL SOL?
Semanal___ Quincenal Mensual Otro, Especifique
5. ¢Cudl es su ruta de destino que mas frecuenta?

Guatemala Nicaragua

6. ¢Qué lo hizo decidirse por TRANSPORTE DEL SOL?

Precio Comodidad

Buen Servicio Otros

Si marco otros, Especifique:

7. ¢Como considera la ubicacion de las instalaciones de TRANSPORTE DEL SOL?
Muy Buena Buena Regular Mala

8. ¢Qué tan importante es para usted el estado fisico y mecanico de las unidades de
transporte que prestan el servicio, en el momento de decidir realizar o no su viaje?



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.
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Muy Importante Importante Poco Importante
¢Como calificaria usted la calidad del servicio a bordo prestado por TRANSPORTE

DEL SOL?
De 1 a 10, siendo 10 la calificacion mas alta
¢Ha viajado usted con empresas que sean competencia de TRANSPORTE DEL SOL?

SI. _ NO __ (sisurespuesta es NO pasar a pregunta 13)
Su viaje fue con destino a:

Guatemala Nicaragua Costa Rica Otros

¢Como calificaria el servicio brindado por esa empresa de transporte?

De 1 a 10, siendo 10 la calificacion mas alta

¢Viaja Ud. con destino a Costa Rica?
Sl NO (si su respuesta es NO fin de la encuesta)
¢Con qué frecuencia se moviliza hacia Costa Rica?
Semanal Bimensual
Quincenal Vacaciones
Mensual

Otros, Especifique

¢Viajaria con TRANSPORTE DEL SOL, hacia Costa Rica?
Si No ¢Por qué?
¢Qué tarifa estaria de acuerdo en pagar?

Ida Ida y Regreso
$65.00 $130.00
$67.00 $121.00
$70.00 $ 135.00

Otro, Especifique

iMuchas Gracias!
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Anexo 3. Encuesta para Clientes Potenciales

L CENCUS £
o 0,

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTA PARA CLIENTES POTENCIALES

&

2 s
e, 0
%1045 o g1 S

Buenos dias (tardes), sefior(a), gracias por brindar unos minutos de su preciado tiempo en
atender el presente cuestionario, el cual servird de base para conocer si la atencidn y servicios
al cliente que presentan las empresas de transportes coinciden con las expectativas de los
usuarios de transportes.

Indicaciones: Indique su respuesta con una “X” en las casillas que considere adecuado;
complemente y especifique en las preguntas que se requieran.

Generales
1. Edad: Anos
2. Sexo: Masculino Femenino

3. Nivel de Escolaridad:

4. Actividad a la que Ud. se dedica
Comerciante Empleado Estudiante Otro, Especifique

5. ¢éCon qué frecuencia viaja hacia los destinos de Guatemala, Nicaragua o Costa Rica?

Semanal Quincenal Mensual Otro, Especifique
6. ¢En qué compafiia se transporta hacia Guatemala, Nicaragua, Costa Rica?

King Pullmantur TICA | Transporte

Quality BUS del Sol Otros

Ruta/Destino

El Salvador — Guatemala — El Salvador
El Salvador — Nicaragua — El Salvador
El Salvador — Costa Rica — El Salvador
* No presta el servicio hacia esa ruta
7. ¢éQué lo hizo decidirse por esa compafiia para viajar?

Publicidad Recomendacién
Precios Servicio al Cliente
Buses en buenas condiciones Disponibilidad

Otros:
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Instalaciones del servicio:

8.

9.

10.

¢Qué condiciones considera importantes en las instalaciones de la empresa que le
presta el servicio de transportes?

Ubicacién Espacio
Accesibilidad Parqueo
Alojamiento Infraestructura
Otros:

éQué tan importante es el estado fisico-mecanico de las unidades que prestan el
servicio, en el momento de decidir realizar o no su viaje?

Muy Importante Importante Nada Importante
Otorga con 1 lo mas importante y 6 lo menos importante:

Limpieza de la estacién
Servicios Sanitarios
Parqueo

Amabilidad de las personas
Dispensadores (Agua Pura)
Medios de Pagos

Atencion al cliente:

11.

12.

13.

14.

15.

¢Cémo calificaria usted la calidad del servicio prestado?

De 1 a 10, siendo 10 la calificacién més altay 1 la mas baja.

¢Qué calificacion le otorgaria a la atencién prestada por las agencias de la empresa en
donde ha viajado?

¢En qué forma ha llenado sus expectativas el servicio?

Muy Buena Buena Regular Mala
De tener la oportunidad de mejorar algln aspecto en cuanto al servicio o atencion

prestados ¢Qué mejoraria?

¢Ha tenido dificultades usted para transportarse a su destino en las diferentes
compafiias de transporte?

Si No



16. La dificultad se debid a:

Demasiados pasajeros Desaseo de los Buses
Precios Inadecuados Mala atencién

Buses en malas condiciones Incumplimiento de Horarios
Otros:

Rutas de Servicio:
17. ¢Viaja usted en la ruta El Salvador - Costa Rica - El Salvador?

Si No
Si su respuesta es Sl continuar, si es NO fin de la encuesta.
18. ¢Con qué frecuencia se moviliza hacia Costa Rica?

Semanal Bimensual
Quincenal Vacaciones
Mensual

Otros, Especifique

19. ¢Viajaria con TRANSPORTE DEL SOL, hacia Costa Rica?

Si No

éPor qué?

20. ¢Qué tarifa estaria de acuerdo en pagar?

Ida Ida y Regreso
$ 65.00 $130.00
$67.00 $121.00
$70.00 $135.00

Otro, Especifique

iMuchas Gracias!
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Anexo 4.

Datos proporcionados por las

empresas,

Determinacién del Universo y la Muestra

algunas

de ellas

135

nos

dieron de forma aproximados como es el caso de Pullmantur y TICA

BUS, en King Quality son datos reales ya que la empresa los

brindo sin ningan problema, y en Transporte del Sol
respectivamente son datos reales proporcionados por la misma.

King Transporte | TOTAL DE

DESTINOS/EMPRESA Quality Pullmantur | TICA BUS del Sol PERSONAS

El Salvador — Guatemala — El Salvador | 3,000 2,500 2,000 3,000 10,500

El Salvador — Nicaragua — El Salvador 1,500 0 3,000 1,500 6,000

El Salvador — Costa Rica — El Salvador 4,500 0 1,500 0 6,000

TOTAL DE PERSONAS 9,000 2,500 6,500 4,500 22,500
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Anexo 5.Encuesta Realizada a los Clientes Actuales.
Tablas y Graficos de Frecuencias de los Resultados Obtenidos de

la Encuesta Realizada a los Clientes Actuales.

1. Edad
Objetivo: Conocer el rango de edades de las personas dque viajan
con Transporte del Sol, en las diferentes rutas de destino a los

paises de Centroamérica.

Rango de Edad Frecuencia Porcentaje (%)
20-29 22 33%
30-39 32 49%
40-49 8 12%

50 - Més 4 6%
Total 66 100%

RANGO DE EDADES

49%
33%

12%

50 - MAS

Comentario: Por medio de 1la investigacidén efectuada se logrd
determinar que el 82% de los clientes oscilan entre las edades

de 20 a 39 afios de edad, esto indica que al igual que los
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clientes potenciales la mayor concentracién de clientes estéa

entre dichas edades, siendo los de 40 afos o mas la minoria.

2. Sexo

Objetivo: Conocer el sexo de los <clientes gue viajan con

Transporte del Sol, a diferentes rutas de destino a los paises

de Centroamérica.

Sexo Frecuencia Porcentaje (%)
Masculino 31 47%
Femenino 35 53%

Total 66 100%

Preferencia por sexo

53%
47%

Comentario: A través de los resultados obtenidos se logrd
determinar que el 53% estd conformado por el sexo femenino, el
sexo masculino representa el 47% de los clientes actuales;
informacidén que servird para enfocar las promociones o tarifas

para incrementar asi la afluencia de ambos sexos
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3. Actividad a la que se dedican.

Objetivo: Conocer la actividad a la que se dedican los clientes
que viajan con Transporte del Sol, en las diferentes rutas de

destino a los paises de Centroamérica.

ACtl::dZZdiciz que Frecuencia Porcentaje (%)
Comerciante 3 5%
Empleado 42 64%
Estudiante 12 18%
Otros 9 13%

Total 66 100%

Actividad a la gque se dedican

64%

5% 18% 13%
a—— =y
COMERCIANTE EMPLEADO ESTUDIANTE OTROS

Comentario: A diferencia de los resultados de la encuesta de los
clientes potenciales, los clientes de Transporte de Sol tiene la
mayor concentracién en los empleados ya que representan el 64%,
lo que demuestra que las personas del sector empleado prefieren
para movilizarse, seguido por los estudiantes con un 18%, con un
18% los <clientes que son comerciantes o se dedican a otra
actividad. Los empleados y estudiantes representan el 82% del
mercado actual, lo gque permite establecer que son el mayor

mercado para trabajar en la nueva ruta de destino.



4. Frecuencia de viaje

Objetivo: Conocer la frecuencia con la que los clientes
viajan con Transporte del Sol, en las diferentes rutas
destino a los paises de Centroamérica.

Frecuencia de viaje Frecuencia Porcentaje (%)

Semanal 0 0%

Quincenal 7 11%

Mensual 15 23%

Bimensual 3 5%

Trimestral 1 1%

Anual 2 3%

Semestral 1 1%

Trabajo 4 6%

Eventual 10 15%

Sin Respuesta 6 9%

Esporadicamente 17 26%

Total 66 100%
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que

de

0%

Frecuencia de viaje
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Comentario: Se logrdé observar que los clientes gque viajan
esporadicamente son el 26%, un 23% viaja mensualmente, estos
clientes necesitan movilizarse de una manera bastante frecuente
a la semana por diferentes actividades que realizan estos
clientes los cuales se vuelven nuestro mercado de trabajo mas

importante, vya que el 31% 1lo hace cada 2, 3 6 6 meses,

o°

anualmente o por motivos de trabajo, finalmente el 9 no

brindaron respuesta alguna.

5. ¢Cudl es su ruta de destino que més frecuenta?

Objetivo: Conocer la ruta de destino que los clientes que viajan
con Transporte del Sol, mas frecuentan entre Guatemala vy

Nicaragua.

Cudl es su ruta de . .
. Frecuencia| Porcentaje
Destino
Guatemala 62 94%
Nicaragua 4 6%
Total 66 100%

Cudl es su ruta de Destino

94%

6%

Ay

Guatemala Nicaragua
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Comentario: El 94% de los clientes actuales, se movilizan hacia
el pais de Guatemala, por lo gque se considera la mayor ruta
solicitada y con la que més compite con las demds empresas de

transporte.
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6. ;Qué lo hizo decidirse por TRANSPORTE DEL SOL?
Objetivo: Conocer el por qué los clientes Actuales deciden
viajar entre los paises de Guatemala y Nicaragua, con Transporte

del Sol y no con las otras empresas de transporte.

Factor de Decisién Frecuencia Porcentaje (%)
Precio 53 43%
Buen Servicio 33 27%
Comodidad 32 26%
Otros 5 4%
Total 123 100%

Que lo hizo decidirse por Transporte del Sol

43%
27% 26%
40ﬂ
lI lI Ay
Precio Buen Servicio Comodidad Otros

Comentario: Con un 43% el principal factor de decisidén que
influye al momento de viajar es por el precio esto indica que
Transporte Sol tiene precios competitivos en el mercado y en la
encuesta de clientes potenciales 1los precios fue el segundo
factor mas importante, el 27% se ve influido por el buen
servicio, un 26% por la comodidad que poseen los autobuses, vy
otros un 4%. Por lo anterior se puede determinar que tanto el
precio y el buen servicio prestado por Transporte del Sol, es 1lo
que le ha abierto el mercado, lo cual serd favorable para la

nueva ruta hacia Costa Rica.
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7. ¢Como considera la ubicacidén de las instalaciones de

TRANSPORTE DEL SOL?

Objetivo: Conocer como consideran los clientes actuales 1la

ubicacién de las instalaciones actuales de Transporte del Sol

Como considera la ubicacién de las .
. . Porcentaje
Instalaciones de Transporte del Frecuencia (%)
Sol
Muy Bueno 48 73%
Bueno 16 24%
Regular 0 0%
Mala 0 0%
Sin respuesta 2 3%
Total 66 100%
Como considera la ubicacion de las Instalaciones de
Transporte del Sol
73%
24%
ﬂ ne e 3%
_—— A —
Muy Bueno Regular Mala Sin
Bueno respuesta

73% de los clientes consideran muy buena la

Comentario: E1

ubicacidén de la empresa, por estar ubicada en una zona exclusiva

para los futuros turistas de la nueva ruta y el 24% lo considera

bueno.
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8. Importancia del estado fisico-mecdnico de los autobuses.

Objetivo: Conocer la importancia que tiene para los clientes que
viajan con Trasporte del Sol, el estado fisico-mecédnico de los

autobuses de la agencia.

Importancia del Porcenta-e
Estado de los Frecuencia J
(%)
autobuses

Muy importante 63 95%
Importante 1 2%
Nada importante 0 0%
Sin respuesta 2 3%
Total 66 100%

Importancia del Estado de los autobuses
95%

i
| I 2% 0% 3%
J p— Ju— —
Muy Importante  Nada Sin
importante importante respuesta

Comentario: Para el 95% de los clientes es muy importante las
condiciones tanto fisicas, apariencia y mecanicas del autobus,
en el que se movilizan a sus destinos, para el 2% tiene un valor
importante; mientras que un 3% no opindé sobre el estado de las
unidades, Transporte del Sol cuenta con una flota moderna vy
adecuada para estos viajes lo cual los sitta como fuertes

competidores.
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9. ¢Cébmo calificaria usted la calidad del servicio prestado-?

Objetivo: Conocer si el servicio prestado a los clientes que
viajan con Transporte del Sol, en las diferentes rutas de

destino a los paises de Centroamérica ha sido de buena calidad.

Calificacién del Servicio . .
Frecuencia| Porcentaje (%)
prestado
Nota 10 27 41%
Nota 9 24 36%
Nota 8 9 14%
Nota 7 2 %
Nota 6 0 %
Sin respuesta 4 %
Total 66 100%
Calificacion del Servicio prestado
41%
a— 36%
-
14%
r__7
| 3% G g
— — ’
Nota 10 Nota 9 Nota 8 Nota 7 Nota 6 Sin
respuesta

Comentario: El1l 41% califica con una nota excelente de 10 1la
atencidédn de servicio brindado, un 36% lo califica con una nota
de 9 los que suma un 77% del total de los <clientes que

consideran a Transporte del Sol como excelente servicio, el 14%

lo califica con nota 8 y sélo un 3% considera la nota 7, por lo



que Transporte del Sol saca ventaja a la competencia, ya que su

misidén es encontrar la excelencia en el servicio.

10. Ha viajado usted con empresas que sean competencia de

TRANSPORTE DEL SOL?

Objetivo: Conocer si los clientes que viajan con Transporte del

Sol han viajado con la competencia

ha viajado con empresas

. Frecuencia | Porcentaje (%)
que sean competencia

Si 25 38%
No 41 62%
Total 66 100%

ha viajado con empresas que sean
competencia
62%
38% <
//ﬁii-.-i Il ' ,//
/’ e
Si No
Comentario: El 62% manifiesta tener fidelidad al viajar

exclusivamente con Transporte del Sol por el buen servicio

brindado, mientras el 38% de los clientes actuales ha viajado

con la competencia, ya sea con los mismos destinos que presta

Transporte del Sol o hacia otros paises de Centroamérica.



11. Su viaje fue con destino a:
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Objetivo: Conocer el destino de 1los clientes que viajan con

Transporte del Sol, y que viajaron con la competencia.

iaje £ . ;
su viaje tue con Frecuencia| Porcentaje (%)
destino a
Guatemala 16 64%
Nicaragua %
Costa Rica %
Honduras %
Total 25 100%
su viaje fue con destino a
64%
16% 16%
‘lllll____Alllll 4%
Guatemala Nicaragua Costa Rica Honduras
Comentario: Los clientes actuales que han viajado <con la

competencia hacia Guatemala es del 64%,

y Costa Rica, un 4% hacia honduras.

y un 16% hacia Nicaragua

El 16% que han viajado hacia

Costa Rica lo harian con Transporte del Sol si este tuviera esa

ruta de servicio ya que el buen servicio y precio es lo que mas

les agrada a los clientes actuales.
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12.:Cémo calificaria el servicio brindado por esa empresa de

transporte?

Objetivo: Conocer si el servicio prestado por las otras empresa

a los clientes actuales de Transporte del Sol, ha sido de buena

calidad.
Calificacién del Servicio prestado |Frecuencia| Porcentaje (%)

Nota 10 4 16%

Nota 9 5 20%

Nota 8 7 28%

Nota 7 8 32%

Nota 6 1 4%
Total 25 100%

Calificacion del Servicio prestado

28% 32%
()

16% 20%
(3

4%

Nota 10 Nota 9 Nota 8 Nota 7 Nota 6

Comentario: El1 32% de los clientes califica con 7 el servicio
prestado por la competencia, el 28% lo califica con 8, un 20% lo
califica con 9 y uUnicamente el 16% lo califica con 10, por 1lo
que Transporte del Sol, saca ventaja sobre la competencia por el
buen servicio prestado a los clientes actuales ya que en la
pregunta 9 al hacer esta misma pregunta fue el 77% que evalud

como excelente a Transporte del Sol.
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13.¢;Viaja Ud. con destino a Costa Rica?

Objetivo: Conocer si los clientes actuales de Transporte del

Sol, viajan en la ruta El Salvador - Costa Rica - El Salvador

Viaja con destino Frecuencia Porcentaje
a Costa Rica (%)
Si 8 12%
No 58 88%
Total 66 100%

Viaja con destino a Costa Rica
88%

12%

Si No

Comentario: De los clientes actuales uUnicamente el 12% viajan
con destino a Costa Rica, y el 88% no lo hace. Sin embargo se
debe considerar tanto a los clientes actuales como clientes
potenciales para determinar la factibilidad de la apertura de la

ruta hacia Costa Rica.



14.:Con qué frecuencia se moviliza hacia Costa Rica?

Objetivo: Conocer la frecuencia con que los

viajan en la ruta El Salvador - Costa Rica - El1 Salvador

Con qué Frecuencia se .
o . . Porcentaje
moviliza hacia Frecuencia (%)
Costa Rica

Semanal 0 0%
Quincenal 0 0%
Mensual 0 0%
Bimensual 1 12%
Vacaciones 6 76%
Otros 1 12%
Total 8 100%

Otros 12%
Vacaciones
Bimensual 12%

Mensual | 0%
Quincenal 0%

Semanal | 0%

Con qué Frecuencia se moviliza hacia Costa Rica

76%

Comentario: El1 76%

vacacionales, mientras gque un 24%

otras circunstancias;

la nueva ruta seria exclusivamente turistica.

lo hace cada 2 meses
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clientes actuales

de los clientes actuales viaja en periodos

o en

lo que podria decirse que la apertura de
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15.:Viajaria con TRANSPORTE DEL SOL, hacia Costa Rica?

Objetivo: Conocer si los clientes actuales viajarian con
Transporte del Sol en la ruta El1 Salvador - Costa Rica - E1
Salvador.

Viajaria con Porcentade
Transporte del Sol a |Frecuencia J
. (%)
Costa Rica
Si 32 82%
No 7 18%
Total 39 100%

Viajaria con Transporte del Sol a
Costa Rica

82%

18%

Si No

Comentario: E1 82% manifiesta que viajaria con Transporte del
Sol, si contara con la ruta hacia Costa Rica, y un 18% no
viajaria con Transporte del Sol, esto nos permite determinar que
seria positivo para los intereses de la misma ya que en su
mayoria las personas que viajan a ese destino respondieron que

tomarian en cuenta a Transporte del Sol con ese servicio.
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16.:Qué tarifa estaria de acuerdo en pagar?

Objetivo: Conocer que tarifa estarian dispuestos a pagar los
clientes actuales que viajarian en la ruta El Salvador - Costa

Rica - El1 Salvador.

Tarifa que 2 a 2 Total
Pagaria $65 6 $130 | $67 6 $121 $70 6 $135 Clientes
Ida 8 0 4 12
Ida y Regreso 5 23 1 29
Tarifa que pagaria
79%
mIda
Ida y Regreso
$6506 $130 $67 65121 $70 6 $135

Comentario: El1 67% de los clientes actuales que viajarian en la
ruta El Salvador-Costa Rica, lo haria por un precio igual a US
$65.00, el 33% estarian dispuestos a pagar US $70.00 solo por
ida. Mientras que por ida y vuelta a la ruta El1 Salvador-Costa
Rica-El Salvador el 79% estaria de acuerdo en pagar US $121.00,
un 17% pagaria US $130.00 y solo el 3% pagaria US $135.00, por
lo que el precio por cobrar por la apertura de la ruta hacia

Costa Rica estaria oscilando entre los US 121.00.
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Anexo 6.Encuesta Realizada a los Clientes Potenciales.
Tablas y Graficos de Frecuencias de los Resultados Obtenidos de

la Encuesta Realizada a los Clientes Potenciales.

1. Edad
Objetivo: Conocer el rango de edades de las personas dque viajan
entre los diferentes paises de Centroamérica, para determinar

las edades del posible mercado.

Rango de Edad Frecuencia Porcentaje (%)
20-29 27 40%
30-39 23 35%
40-49 9 13%

50 - Més 8 12%
Total 67 100%

Rango de Edad
40%

a— 35%
A—
13% 12%
A A
NN

20-29 30-39 40-49 50 — Mas

Comentario: Mediante la investigacidén efectuada se logrd
determinar que el 75% de los clientes oscilan entre las edades
de 20 a 39 afios de edad, volviéndose la mayor parte del futuro
mercado potencial, vya que los <clientes con 40 afios o méas

Unicamente representan un 25%.
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2. Sexo

Objetivo: Conocer el sexo de los clientes potenciales que viajan

entre los diferentes paises de Centroamérica.

Sexo Frecuencia Porcentaje (%)
Masculino 40 60%
Femenino 27 40%

Total 67 100%

Preferencia por Género

60%

40%

Masculino Femenino

Comentario: A través de los resultados obtenidos se logrd
determinar que el sexo masculino representa el 60% de 1los
clientes potenciales, el 40% conformado por el sexo femenino;
informacién que servird para enfocar las promociones o tarifas

para incrementar asi la afluencia de estos.
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3. Nivel de Escolaridad
Objetivo: Conocer el nivel de escolaridad de los clientes
potenciales que viajan entre los diferentes paises de

Centroamérica.

Nivel de Escolaridad Frecuencia | Porcentaje (%)
Profesional 14 21%
Universitario 29 43%
Bachiller 20 30%
Béasico 2 3%
Ninguno 2 3%

Total 67 100%

Nivel de Escolaridad

NINGUNO
BASICO
BACHILLER
UNIVERSITARIO 43%

PROFESIONAL

Comentario: De acuerdo con los datos obtenidos, el mayor
porcentaje de los clientes potenciales resultaron ser
estudiantes universitarios con un 43% lo cual es un indice que
se debe de estudiar detenidamente y saber si estos estudiantes
viajan con algin motivo de educacidén frecuentemente y utilizar
esta informacidén de 1la manera mas adecuada, seguido de los
bachilleres con el 30%, los profesionales con un 21% y con un 6%

los que poseen un nivel basico o ningln nivel.
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4. Actividad a la que se dedican.

Objetivo: Conocer la actividad a la que se dedican los clientes
potenciales que viajan entre los diferentes paises de

Centroamérica.

Actividad ? 1a que Frecuencia Porcentaje (%)
se dedican
Comerciante 14 21%
Empleado 34 51%
Estudiante 9 13%
Otros 10 15%
Total 67 100%

Actividad a la que se dedican los
Clientes Potenciales

51%

Comerciante Empleado Estudiante Otros

Comentario: La mayor concentracién de clientes son empleados ya
que representan el 51%, seguido por los comerciantes con un 21%,
los comerciantes y empleados representan un 72% del posible
mercado potencial, lo que nos permite determinar que son nuestro
mayor mercado para trabajar en la nueva ruta de destino; Ya que
el 28% estd conformado por los estudiantes y los que se dedican

a otro tipo de actividades ejemplos amas de casa, etc.
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5. Frecuencia de viaje

Objetivo: Conocer la frecuencia <con la que los clientes

potenciales se transportan entre los diferentes paises de

Centroamérica.
Frecuencia de viaje Frecuencia Porcentaje (%)
Semanal 6 9%
Quincenal 9 13%
Mensual 19 29%
Semestral 4 6%
Anual 12 18%
Eventual 17 25%
Total 67 100%
Frecuencia de viaje de Clientes
Potenciales
29%
25%
18%
13%
9%
___Ili III -
Semanal Quincenal Mensual Semestral Anual Eventual

Comentario: El1 51% de la poblacidén necesita movilizarse por las
actividades que realiza vya que viajan de manera semanal,
quincenal y mensual a los diferentes paises de Centroamérica, un
24% viaja entre cada 6 meses y un afio, el restante 25% lo hace
eventualmente, 1lo que nos indica la mayoria con el 51% viaja
constantemente y que si se tiene un mercado potencial a las

rutas ya existentes.
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6. Compafiias y Rutas en las que viajan

Objetivo: Conocer la preferencia de las compafias y rutas de los

clientes potenciales que viajan entre los diferentes paises de

Centroamérica.
Ruta/Destino KiNg | b\ imantur | Tica Bus | TTansPorte
Quality del Sol
El Salvador — Guatemala — El Salvador 13 4 12 3
El Salvador — Nicaragua — El Salvador 5 0 2
El Salvador — Costa Rica — El Salvador 16 0 10
Total 34 4 24 4

Compaiiias y Rutas en las que viajan

16

King Quality Pullmantur TICABUS Transporte del Sol

o El Salvador — Guatemala —El Salvador ® El Salvador —Nicaragua — El Salvador w El Salvador — Costa Rica — El Salvador

Comentario: Para la ruta hacia Guatemala, Nicaragua y Costa Rica
los clientes prefieren realizarlo en King Quality como primera
opcidén, TICA BUS como segunda opcién, y aunque en el momento se
encontraban viajando en la competencia prefieren como tercera
opcidén a Transporte del Sol y por ultimo lugar prefieren viajar
en Pullmantur, esto nos indica que Transporte del Sol es una
opcidén de viaje con la que los clientes potenciales ya cuentan

para poder movilizarse a los paises de Centroamérica.
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7. Por qué se decidieron por viajar con la competencia

Objetivo: Conocer el por qué los clientes potenciales deciden
viajar entre los paises de Centroamérica, con las diferentes

empresas de transporte.

Factor de Decisién Frecuencia Porcentaje (%)
Publicidad 12 17%
Precios 14 21%
Buenas condiciones 12 18%
Recomendacidn 17 25%
Servicio al cliente 7 11%
Disponibilidad 5 8%

Total 67 100%

Factor de Decisidn

25%
17% 21% 18%
- = -
Publicidad Precios Buenas Recomendacion  Servicio al Disponibilidad
condiciones cliente

Comentario: El1 principal factor de decisién que influye al
momento de viajar es por recomendaciédn de otra persona con un
25% lo que indica que las personas toman mucho en cuenta las
recomendaciones de otras personas, el precio es otro factor con
mucha influencia para decidir la compafiia con la cual viajar ya
que el 21% se ve influido por el precio, las buenas condiciones
delos autobuses e instalaciones representan un 18% de
influencia, el 17% es influido por la publicidad, el servicio al

cliente como la disponibilidad conforman un 19%.
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8. Condiciones de Las Agencias de Transportes

Objetivo: Conocer las condiciones que los clientes potenciales

desean que tengan las agencias de transporte.

e Frecuencia Porcentaje (%)

Agencias
Ubicacién 20 30%
Accesibilidad 29 44%
Alojamiento 2 3%
Espacio 4 6%
Parqueo 4 6%
Infraestructura 6 9%
Otros 2 2%
Total 67 100%

Condiciones de las Agencias de Transporte

Otros
Infraestructura
Parqueo
Espacio
Alojamiento
Accesibilidad 44%

Ubicacion

Comentario: El1 74% manifestd que las condiciones mas importantes
que los clientes potenciales evaltan es la accesibilidad vy
ubicacién en la que se encuentre la empresa de transporte, las
condiciones restantes suman un 26%. Por lo anterior Transporte

del Sol cuenta con una excelente ubicacién y accesibilidad,



161

razdé4n por la cual los clientes potenciales lo tomaran en cuenta

en su prdéxima viaje.

9. Importancia del estado fisico-mecanico de los autobuses.

Objetivo: Conocer la importancia para los clientes potenciales
del estado fisico-mecénico de los autobuses de las diferentes

agencias de transporte.

Importancia del Estado . .
Frecuencia Porcentaje (%)
de los autobuses
Muy importante 63 94%
Importante 4 6%
Nada importante 0 0%
Total 67 100%
Importancia del Estado de los Autobuses
94%
i
S =
Muy Importante Nada
importante importante

Comentario: Definitivamente es de extrema importancia el estado
de las unidades en donde Transporte del Sol es bastante bien
evaluado, para los clientes potenciales el 94% de los clientes
potenciales es muy importante las buenas condiciones tanto
fisicas, apariencia y mecanicas del autobus, para el 6% tiene un
valor importante; mientras que nadie opino que no sea importante

el estado de las unidades.
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10. Importancia de los factores de Servicio prestados dentro

de agencias de transportes

Objetivo: Conocer la importancia que tienen para los clientes
potenciales los factores de servicio prestados dentro de las

agencias de transporte.

FACTORES Nota = | prEcUENCIA
promedio
Limpieza de la estacién 7 11%
Servicios Sanitarios 13 20%
Parqueo 12 18%
Amabilidad de las personas 14 21%
Dispensadores (Agua Pura) 11 16%
Medios de Pagos 10 14%
TOTAL 67 100%
Factores de Servicios
20% 21%
18%
16%
14%
1% I
Limpieza de la Servicios Parqueo Amabilidad de Dispensadores  Medios de
estacion Sanitarios las personas Pagos

Comentario: El1 factor méds importante en el servicio que ofrecen
las demds compafiias de transportes terrestre dentro de las
instalaciones es con el 21% la amabilidad con la cual atienden a

los clientes, con un 20% consideran muy importante la colocacidn
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de servicios sanitarios, con el 18% requieren de parqueo en las
Q

instalaciones, 16% dispensadores de agua, 14% medios de pagos y

finalmente un 11% respondidé que la limpieza de la Estacidn.

11. ¢Cémo calificaria wusted la calidad del servicio
prestado?
Objetivo: Conocer si el servicio prestado a los clientes

potenciales ha sido de buena calidad.

Calificacién del . Porcentaje
Servicio prestado Frecuencia (%)
Nota 10 0 02
Nota 9 17 o5s
Nota 8 29 aas
Nota 7 19 oge
Nota 6 2 3
Total 67 1005

Calificacién del Servicio Prestado
44%

A

25% 28%

09 3%

Nota 10 Nota 9 Nota 8 Nota 7 Nota 6

Comentario: El1 44% califica con 8 1la atencidén de servicio
brindado, un 25% 1lo califica con una nota de 9, el 28% 1lo
califica con nota 7 y solo un 3% considera la nota 6, lo gue nos

permite determinar que en ninguna de las empresas de transporte
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prestan un servicio con excelencia ya que siempre los clientes
encuentran un motivo en el cual estas tienden a fallar, por 1lo
que Transporte del Sol saca ventaja ya que misidén en encontrar

la excelencia en el servicio.

12. cQué calificacidén le otorgaria a la atencidn prestada
por las agencias de la empresa en donde ha viajado?
Objetivo: Conocer si la atencidédn prestada por las agencias de

transporte han llenado las expectativas de los clientes

potenciales.
Calificacién a la Frecuencia Porcentaje
Atencién prestada (%)
Nota 10 2 3%
Nota 9 14 21%
Nota 8 34 51%
Nota 7 17 25%
Nota 6 0 0%
Total 67 100%

Calificacidén a la Atencidn Prestada

51%

21% 25%

3% OOU
A
Nota 10 Nota 9 Nota 8 Nota 7 Nota 6

Comentario: Por la constante capacitacidén, el 51% califica con

una nota de 8 la atencidén prestada por las agencias de
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transporte, un 25% lo califica con 7, el 24% con nota 6, y un 3%
lo califica como excelente; con lo anterior se logra determinar
que la atencién es clasificada como una muy buena y son pocas
las empresas que han logrado la excelencia en la atencidn con
los clientes, lo que beneficia a Transporte del Sol que al ser
evaluada fue de manera excelente. (Ver péagina 2 pregunta 12 de

encuesta de clientes potenciales)
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13. ¢En qué forma ha llenado sus expectativas el servicio?

Objetivo: Conocer si el servicio recibido ha satisfecho 1las
expectativas de los clientes potenciales que viajan entre los

paises de Centroamérica.

E j 1 . .
xpectat}v?s o Frecuencia Porcentaje (%)
Servicio
Muy Bueno 19 28%
Bueno 46 69%
Regular 2 3%
Malo 0 0%
Total 67 100%
Expectativas del Servicio
69%
A
28%
7
3% 0%
Muy Bueno Bueno Regular Malo

Comentario: El1 69% afirma que el servicio gque recibieron fue
bueno, es decir, que llend sus expectativas, el 28% lo considera
muy bueno y el 3% lo considera regular; lo que demostrd que las
empresas de transporte, competencia de Transporte del Sol no

llenaron las expectativas en cuanto al servicio que brindan.



Objetivo:

14. De tener

la

oportunidad de mejorar
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algun aspecto en

cuanto al servicio o atencidén prestados ;Qué mejoraria?

Conocer

que aspectos

mejorarian

los

potenciales en cuanto al servicio y atencidén prestada.

Oportunidad de Mejora Frecuencia

Ninguno 11 17%
Atencidén al cliente 10 15%
Accesibilidad 9%

Capacitacién personal 10%
Servicios sanitarios 9%

Infraestructura 10 15%
Espacio 4 6%

Limpieza autobus 3 4%

Precios 4 6%

Medios de pago 4 6%

Amabilidad 2 3%

Total 67 100%

clientes

AMABILIDAD

MEDIOS DE PAGO
PRECIOS

LIMPIEZA AUTOBUS
ESPACIO
INFRAESTRUCTURA
SERVICIOS SANITARIOS
CAP PERSONAL
ACCESIBILIDAD
ATENCION AL CLIENTE
NINGUNO

Mejoras al Servicio

3%

17%

Comentario:

el

33

30%

o)

% mejoraria la accesibilidad,

sanitarios de las agencias,

El 17% afirma gque no mejoraria nada en el servicio,

mejorarian la atencidén al cliente e infraestructura, el

Por
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todo 1lo que se logrd observar anteriormente, Transporte del
Sol, saca ventaja sobre la competencia, ya gue cuenta con un
excelente servicio tanto en la agencia como en las unidades de
transporte y se encuentra en una excelente vy prestigiosa

ubicacién.

15. ¢Ha tenido dificultades wusted para transportarse a su

destino en las diferentes compafiias de transporte?

Objetivo: Conocer si los clientes ©potenciales han tenido
dificultad al transportarse en las diferentes compafiias de

transporte entre los paises de Centroamérica.

Dificultad para . Porcentaje
Frecuencia
Transportarse (%)
Si 30 45%
No 37 55%
Total 67 100%

Dificultad Para Transportarse

55%

45%

Si No

Comentario: El1 55% afirma gque no tuvieron ningin inconveniente y

el 45% si tuvieron dificultades en el transcurso de su destino,
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este indicador demostrdé que son pocas las personas que han

pasado algun tipo de inconveniente al transportarse en su ruta

de viaje.
16. La dificultad se debid a:
Objetivo: Conocer cudles fueron las dificultades que 1los

clientes ©potenciales han tenido al transportarse en 1las

diferentes compafiias de transporte entre los paises de

Centroamérica.
Tipo de Dificultad Frecuencia | Porcentaje (%)
Incumplimiento de horario 10 34%

9%
9%

Desaseo de los buses
Demasiados pasajeros

~N Jd W W

Precios inadecuados 23%
Mala atenciédn 25%
Total 30 100%

Tipo de Dificultad

Mala atencién

Precios inadecuados

Demasiados pasajeros

Desaseo de los buses

Incumplimiento de horario 34%

Comentario: E1 34% de las personas consideran gque la mayor
dificultad se debidé al incumplimiento de horarios de salidas del

autobls, un 25% ha tenido problemas con la atencién al cliente,
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un 23% afirma que los precios han sido un problema, y el resto
tuvieron problemas con desaseo de los autobuses y la
sobrecapacidad de pasajeros.

17. ¢Viaja usted en 1la ruta El Salvador - Costa Rica - El
Salvador?

Objetivo: Conocer si los clientes potenciales viajan en la ruta

El Salvador - Costa Rica - El1 Salvador

Viaja a Costa Rica Frecuencia Porcentaje (%)
Si 55 82%
No 12 18%
Total 67 100%

Viaja hacia Costa Rica

82%
-

&

No

Si

Comentario: E1 82% viajan hacia ese destino, por lo que nos
permite determinar que la nueva ruta que Transporte del Sol
espera poder brindar seria factible por la afluencia de estos
hacia ese destino, con un 18% respondié que no viajan en esa

ruta.
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18. ¢Con qué frecuencia se moviliza hacia Costa Rica?

Objetivo: Conocer la frecuencia con que los clientes potenciales

viajan en la ruta El Salvador - Costa Rica - El1 Salvador

Frecuencia de Viaje Frecuencia Porcentaje (%)
Semanal 0 0%
Quincenal 1 2%
Mensual 17 31%
Bimensual 8 15%
Vacaciones 15 27%
Anual 14 25%

Total 55 100%

Frecuencia de Viaje hacia Costa Rica

31%

0,
27% 25%

15%
no 2%
- &
AN AN AN AN AN
é@ &L Ra R & L
9 N N O N
N - Q 2 O
2 N W & >
< O\} D A’b('

Comentario: El 48% de la poblacidén necesita movilizarse por las
actividades que realiza vya que viajan de manera guincenal,
mensual y bimensual a los diferentes paises de Centroamérica, un
27% viaja en temporadas vacacionales, el restante 25% lo hace de
forma anual, lo que nos indica que el 48% que viaja

constantemente y que si se tiene un mercado potencial a las

rutas ya existentes.



19. ¢Viajaria con TRANSPORTE DEL SOIL,

Objetivo: Conocer si 1los clientes

Transporte del Sol en la ruta El1 Salvador

Salvador.

potenciales

hacia Costa Rica?

viajarian

Costa Rica

Vld::’la];loi caorI:OTsrtaansgiocrate Frecuencia | Porcentaje (%)
Si 52 95%
No 3 5%
Total 55 100%
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con

El

Transporte del Sol

95%

5%

Viajaria hacia Costa Rica con

-

Si No

Comentario:

este contara con una ruta hacia ese destino,

no viajaria con Transporte del Sol,

seria positivo para los intereses

y Unicamente un

de la misma ya que en

El 95% afirma que viajaria con Transporte del Sol si

5%

esto permitidé determinar que

Su

mayoria las personas que viajan a ese destino respondieron que

tomarian en cuenta a Transporte del Sol con ese servicio.
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20. Razén por la que viajarian con Transporte del Sol
Objetivo: conocer que puede motivar a los 52 posibles clientes,
a preferir la empresa Transporte del Sol para viajar hacia la

ruta nueva de destino.

Si Viajarian Frecuencia Porcentaje (%)
Conocer el servicio 16 31%
Precios accesibles 8 15%
Atencidén al cliente 17 33%
Buenas condiciones 5 10%
Horarios adecuados 6 11%

Total 52 100%

Viajarian por

33%

Conocer el Precios Atencion al Buenas Horarios
servicio accesibles cliente condiciones adecuados

Comentario: De los 52 clientes que viajarian con Transporte del
Sol el 33% lo haria por la atencidén al cliente que brindan, el
31% lo haria para conocer el servicio que ofrece Transporte del
Sol, un 15% wviajaria por los precios accesibles, el 11%
considera 1los horarios adecuados y un 10% lo haria por las

buenas condiciones de las agencias.



174

No Viajarian Frecuencia Porcentaje (%)
Fidelidad 2 67%
Precios altos 1 33%

Total 3 100%

No Viajarian por

33%

Fidelidad Precios altos

Comentario: El1 67% de los que no viajarian con Transporte del
Sol es por la fidelidad gque mantienen a la compafiia con la que
viajan actualmente y un 33% no viajaria porque considera los

precios muy altos.
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21. ;Qué tarifa estaria de acuerdo en pagar?

Objetivo: Conocer que tarifa estarian dispuestos a pagar los 52
clientes potenciales para la ruta El1 Salvador - Costa Rica - E1

Salvador.

Tarifa que ., a a Total
Pagaria $656$130 $67 68121 $70 6 $135 Clientes
Ida 54% 46% 0% 52
Ida y Regreso 38% 62% 0% 52

Tarifa que pagaria

62%

e

656 $130 67 65121 70 6 $135

HIda Ida y Regreso

Comentario: El 54% de los clientes que viajarian con Transporte
del Sol en la ruta El1 Salvador-Costa Rica, lo haria por un
precio igual a US $65.00, el 46% estarian dispuestos a pagar US
$67.00 solo por ida. Mientras que por ida y vuelta a la ruta El
Salvador-Costa Rica-El Salvador el 62% estaria de acuerdo en
pagar US $121.00 y solo un 38% pagaria US $130.00, por lo cual
la tarifa para la posible apertura estd al alcance de 1los

clientes que viajarian hacia Costa Rica con Transporte del Sol.
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Anexo 7. Cuestionario para Determinar el FODA

Cuestionario para determinar el FODA de Transporte del Sol

Analisis Interno

e Fortalezas

1. :Qué consistencia tiene la empresa-?

2. ¢Qué ventajas hay en la empresa?

3. ¢Qué hace a la empresa mejor que cualquier otra?

4. ;Cudles segin su criterio son las fortalezas de 1la

empresa? y ;por qué-?

e Debilidades

1. ;Cudles serian las ©principales debilidades de 1la
empresa? y (por qué?

2. ¢Que se deberia mejorar para contribuir atn més al
crecimiento?

3. ¢Qué desventajas hay en la empresa?
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Analisis Externo

e Oportunidades

:Qué circunstancias mejorarian la situacidén de 1la
empresa®?

;Qué tendencias del mercado pueden favorecer?

¢Cudles serian seguin su criterio las oportunidades que
se tiene como empresa, ante el mercado laboral? y ¢por
quér

;Considera los cambios de tecnologia, una oportunidad de

desarrollo?

e Amenazas

¢Qué obstaculos o amenazas enfrentan a la empresa
actualmente?

;Cudl es el mayor obstédculo que detiene el desarrollo y
crecimiento de la empresa?

:Se tienen problemas de recursos de capital?

¢cPuede alguna de las amenazas 1impedir totalmente la
actividad de la empresa?

¢cConsidera que los precios de las competencias puedan
ser un riesgo que impida el desarrollo econdmico en la

empresar?
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Anexo 8. Publicidad en Prensa Escrita, pagina WEB

| GUATEMALA P9
i Autobus + Hotel

owd o Frensporie o e e
iy 4. ik : También salidas
% § P i HOTEL CROWNE PLAZA GUATEMALA
i‘% 7.3.‘ : dlanas a H oida 3 dias / 2 noches
st gt ety £ SALIDA DIARIA: 7:00 a.m. y 4:00 p.m. Preclo por persona en
7 : GU ATEM ALA } TRANSFER A habltacion doble
" SERVICIO ESECUTIVD CON § t] [ S AL $120.°°

700 s m oy 400 pm

$25.00 sola ida

*Incluye desayunos
buffet e Impuestos
“Icnma“n ANTIGUA GUATEMALA
$50!100 $135.00
L) solo ida MANAGUA CROWNE PLAZA
SALIDA DIARIA: 6:15 a.m. $195.00

www.busesdelsol.com
| Reservaciones Tels,. 2243- 1345, 2243-8897 coloniaSan Benito.

ALMENTACION A BORDO

MHicinas y Salidoy du |
COLONIA SAN BENITO :

TEL. 2243-1345

L e

{8 TRANSPORTE DEL SOL Mo
Archivo Editar Ver Historial Marcadores Herr:

\ _: TRANSPORTE DEL SOL =
€ busesdelsol.com/home html e

|8 Mas visitados

Transporte
del

i

SALIDA

SERVICIO EJECUTIVO GUATEMALA | ELS

S DIARIAS
ALVADOR | NICARAGUA

==
Eoll Guatemala —c o Salvador i V2N2QUA

NICARAGUA
Bolonia, Managua
Teltonos. =
(505) 2203 s s 3aa 7vms
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Anexo 9. Copia de Boleto

CLASE EJECUTIVA

TRANSPORTE

Rasslera B : o 579 €. .| ELSALVADOR N? 47645
porte del SO | Fecha | Hors
De: De; }l T T [
NG R e
| Tadtei < H0,00 S TR

TRANSPORTE e o

‘l“ O -
I ~f‘)’ =
| - GUATEMALA
- P Looern Pt
-~ 12622

TRIPLICANN . PARA IEAN




Anexo 10.Ubicacidén en Costa Rica

Colegio Los

R 3|
.|
Instituto I
Tl Costanicense
de Electricidad
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Crowne Plaza
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Modelo de Kiosco

Anexo 11.

fnetros
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Anexo 12. Descripcidén de Funciones.

Area Administrativa

Identificacién del Cargo: Gerente General

Finalidad del Cargo: es el encargado de ©planificar,
organizar, controlar y supervisar que todas las actividades
administrativas de 1la empresa se realicen eficientemente,
optimizando la utilizacién de sus recursos humanos,
materiales, financieros vy tecnoldgicos; ademas cumplirda vy
hard cumplir las ©politicas, las leyes, reglamentos vy
estatutos de la organizacidn.
Funciones:
e Representar a la empresa judicialmente y extrajudicialmente

e Dirigir 'y controlar que cumplan los empleados sus

funciones, deberes y responsabilidades.

e Coordinar y supervisar las actividades de los Encargados de

las sala, oficina, y del demés personal.

e Actualizar y mantener bajo su custodia los inventarios de

bienes y valores de la empresa.

e Realizar los convenios necesarios entre la empresa y 1los

proveedores de insumos.

e Asumir responsabilidades del desarrollo de la empresa donde
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implique todos los departamentos y oficinas de servicio de
Transporte del Sol, y de ser conveniente y necesario se
trasladara a cada una de ella para cualquier actividad

relacionada a su cargo.
e Supervisar la ejecucidn de las labores propias del local

e Ejecutar las demds funciones que el Aambito de su
competencia, le asigne la junta de accionistas.

Requerimiento:

Educacién: Titulo Universitario en Administracidén o afines

Experiencia minima de tres afios en gerencia.

Habilidad técnica y humana.

Area Operativa

Identificacidén del Cargo: Vendedora o Encargada de Boleteria

Finalidad del Cargo: responsable de la venta y funcionamiento
de la boleteria y acomodamiento de los clientes en las

diferentes rutas.



184

Funciones:

Responsable por 1los 1ingresos del Establecimiento por las

ventas.

Responsable de cobro de los boletos

Representar a la empresa con los clientes

Realizar cuadre de caja y facturacidén de boleteria
Atender al cliente dentro de las instalaciones

Mantener actualizada la base de datos de los clientes con
informacidén completa como frecuencia de compra, destinos,

clase de cliente, etc.
Realizar pedido de papeleria
Supervisar la ejecucién de las labores propias del local

Las deméds gque sean asignadas por su jefe inmediato

Requerimiento:

» Estudios Universitarios.

» Conocimientos en computacién y contabilidad.

» Habilidad técnica y humana.

» Buena presencia % desenvolvimiento en situaciones

dificiles.
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Identificacién del Cargo: Encargado de Sala

Finalidad del Cargo: Esta persona cumplird con un rol

primordial puesto que cumple algunas funciones de apoyo tanto

al 4rea administrativa como a la operativa como se describe a

continuacién.

Funciones:

e Atencidén al publico, informacidén y venta del servicio que
proporciona la empresa.

e Asesorar al <cliente sobre 1la mejor forma de comprar y
utilizar los productos.

e Actuar como vinculo activo entre la empresa y sus clientes
para gestionar y desarrollar nuevas propuestas de negocios de
promocién.

e Responsable de la venta y funcionamiento de la boleteria vy
acomodamiento de los clientes en las diferentes rutas.

Requisitos:

» Estudios Universitarios.

» Conocimientos en computacidén y contabilidad.

» Experiencia minima de un afio en labores similares.

» Habilidad técnica y humana.

» Buena presencia y desenvolvimiento en situaciones
dificiles.

» Edad comprendida entre 20 y 40 afios
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» Buena condicién fisica.

Identificacién del Cargo: Chofer

Finalidad del Cargo: transportar a las personas a su destino
en el autobls por las vias adecuadas, siendo responsable del

viaje en la carretera.
Funciones:

e Atencidén al plblico, con informacidén del servicio que
proporciona la empresa.

e Transportar con responsabilidad a los <clientes de 1la
empresa, hasta el sitio de destino autorizado por la
oficinista y que debe constar en la guia que recibid de la
misma.

e Trasladar encomiendas y/o carga autorizada y de
responsabilidad, con el respaldo de documentos que avalen
su respectiva entrega.

e Cuidar vy estar pendiente del mantenimiento preventivo
cuando asi lo designe la oficinista encargada.

e Alertar a la oficina correspondiente de cualquier
incidente, problema o duda que surja en el desarrollo de su

actividad normal



Requisitos:
» Licencia de conducir pertinente.
» Solvencia policial.
» Experiencia minima de un afio en un cargo similar.
» Edad comprendida entre 35 y 50 afios

Tdentificacidén del Cargo: Atencidén Abordo (Azafata)
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Finalidad del Cargo: Responsable de atender las necesidades

badsicas de 1los clientes durante el wviaje vy controlar

acomodamiento, abordaje y chequeo de los clientes.

Funciones:
e Responsable del chequeo del abordaje de los clientes
e Responsable del acomodamiento segln listado
e Representar a la empresa con los clientes
e Atender las necesidades del cliente durante el viaje

e Brindar informacién del wuso adecuado de las unidades

transporte.
e Realizar pedido de alimentacidén para los pasajeros
e Supervisar la ejecucidén del viaje

e TLas demds que sean asignadas por su jefe inmediato

el

de
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Requisitos:
» Bachiller o Estudios Universitarios
» Conocimientos en atencién al cliente
» Habilidad técnica y humana.
>

Buena presencia y desenvolvimiento

Tdentificacidén del Cargo: Lavador-Cuidador

Finalidad del Cargo: Responsable de realizar la limpieza a la
unidad (autobtis), asi como también cuidar la unidad en su

establecimiento.
Funciones:
e Mantener limpio el autobuls

e Responsable verificar vy supervisar el buen estado del

interior de la unidad
e Reportar cualgquier anomalia dentro de la unidad
e Vigilar el autobls mientras no anda en viaje
e Realizar pedido de material y equipo de limpieza
e Las demds que sean asignadas por su jefe inmediato
Requisitos:
» Estudios bésicos

» Experiencia de 1 a 3 afios
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Anexo 13. Cotizacidédn del AutobuUs.

1. BUSES MASCARELLO
Precio: US $125.000 por bus.

Este valor incluye:

Bus Mascarello capacidad 45 pasajeros

Asientos reclinables, sistema de audio, full equipo
Aire acondicionado

Maleteros amplios

Impuestos de introduccidén al pais

Foto:




Anexo 14. Detalle de la Depreciaciédn.

DETALLES DE DEPRECIACION

(Método de Linea Recta)

DE MAQUINARIA,

190

EQUIPO Y UTENSILIOS

Valor del Activo US $125,000.00
Afios de Vida Util 5
Ao Depreciacion Depreciacion Acumulada | Saldo en libros
anual
1 $25,000.00 $ 25,000.00 $100,000.00
2 $ 25,000.00 $ 50,000.00 $ 75,000.00
3 $25,000.00 $ 75,000.00 $50,000.00
4 $ 25,000.00 $ 100,000.00 $ 25,000.00
5 $ 25,000.00 $ 125,000.00 S 0.00

Mobiliario y Equipo de Oficina

Valor del Activo

Us$ 2,380.14

Impresora

Post

Linea Telefénica(Modem)
Sillas Ergondmicas
Mueble

Archivador

Computadora de Escritorio

430.00
95.00
115.00
25.46
109.20
1,300.00
305.48

v unuvuounvnoumevon

Afios de

Vida Util

2

D .

Afio | Depreciacion anual epreciacion Saldo en libros
Acumulada

1 $1,190.07 $1,190.07 Us$ 1,190.07

2 $1,190.07 $2,380.14 uss -




