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RESUMEN

El emprendedurismo es la capacidad de las personas de crear nuevas empresas U organizaciones
econdmicas y sociales, posibilitando a las personas una manera distinta de desenvolverse en la sociedad
que ayuda a potenciar la innovacién y la mejora continua, en la actualidad son muchas las personas que
toman la decisién de poner un negocio, sin embargo no cuentan con una orientacion que les indique la
forma mas adecuada de invertir en dicho negocio, debido a esto muchas empresas cierran, es por ello
que existe un interés creciente sobre la necesidad de promover el emprendedurismo en la educacién, y en
especial en los jovenes.

Por lo que ésta investigacion se realiza con la finalidad de proponer a los inversionistas y en particular a
inversionistas del subsector servicios para eventos un “Disefio de plan de negocio como alternativa de
decision para orientar la inversion de empresas emergentes del subsector servicios para eventos en la
ciudad de llobasco departamento de Cabafias”. Que permita al inversionista contar con una guia de
inversion, evitando posibles problemas antes de que ocurran y prever necesidades de recursos evaluando
permanentemente la marcha del negocio.

El plan de negocio propuesto ofrecera al emprendedor una herramienta que contiene procesos especificos
como; andlisis de la demanda, requerimiento de recursos humanos y técnicos, ubicacién dptima de la
planta, andlisis financiero, y otros aspectos necesarios para su desarrollo.

Para lo cual se recopild informaciéon sobre aspectos generales de la Ciudad de llobasco y sobre el
contenido e importancia de un plan de negocio; a fin de elaborar el marco teorico; para realizar un
diagnéstico de la situacidén actual de la demanda de productos y servicios para eventos sociales y la
existencia de competencia, se realizé una investigacién de campo tomando una muestra de 147 usuarios
y una entrevista al propietario de la Unica empresa que presta estos servicios en dicha ciudad, de donde
se obtuvieron los hallazgos siguientes: la mayoria de empresas ubicadas en la ciudad de llobasco no
cuentan con un plan de negocios previo que oriente la inversién de la empresa, lo cual representa una
ventaja al posible inversionista, ya que la competencia no cubre las necesidades y preferencias del
usuario, puesto que no cuenta con instrumentos que le indique lo que el cliente busca, sin embargo es
importante denotar que existe una demanda considerable en adquirir productos y servicios para eventos
sociales en dicha ciudad ya que un 78% de los habitantes realiza eventos sociales con una frecuencia del
42% cada afio, entre los eventos en que se utilizan articulos decorativos frecuentemente son bodas y
cumpleafios, los usuarios mencionaron que no existe un lugar especifico en donde puedan adquirir dichos
productos lo cual los obliga a salir de la ciudad para obtenerlos, entre las caracteristicas de los productos

que motivan al usuario a comprarlos estan: precio, calidad y presentacién; entre los productos y
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servicios que los usuarios estan interesados en obtener estan: detalles para regalar, articulos decorativos,
alquiler de sillas y mesas y alquiler de local, a demas el 97% de los usuarios considera de mucha
importancia que en la ciudad de llobasco exista una empresa que preste servicios completos para realizar
eventos, ya que en la actualidad no cuentan con ninguna que les brinde todos estos servicios.

Por lo anterior se exponen las siguientes recomendaciones: que el inversionista cuente con un plan de
negocio previo a la inversion que le indique los recursos necesarios para la puesta en marcha el negocio,
Entre los productos y servicios que la empresa ofrezca es importante tomar en cuenta los productos y
servicios tales como: detalles para regalar, articulos decorativos, alquiler de sillas y mesas y alquiler de
local, ya que tienen una demanda considerable por el usuario, el futuro inversionista debe ofrecer
articulos para todo tipo de evento social, sin embargo, conviene centrarse especialmente en celebracién
de cumpleafios y bodas, ya que son los mas demandados por los habitantes de la ciudad de llobasco,
prestar un servicio completo para realizar eventos puesto que hay un interés en que exista una empresa
que ofrezca todos estos servicios, y estar a la vanguardia de la competencia e innovar sus productos y
servicios para ofrecer al cliente lo que busca, manteniendo la competitividad.

Finalmente se elabora el plan de negocio como alternativa de decisiéon para orientar la inversion de
empresas emergentes, apoyandose en lo datos de la investigacién, en el cual se presenta la mision, la
visién, objetivos y estrategias, asi mismo la distribucion en planta, los requerimientos de material y equipo

y un estudio financiero detallado que indique la inversién mas adecuada del proyecto.
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INTRODUCCION

La herramienta mas importante que se debe de tomar en cuenta a la hora de poner en marcha un negocio
es el plan de negocios ya que evalla la factibilidad de la idea, buscando alternativas y proponiendo lineas
de accion.

Es por ello que se elabora el presente trabajo denominado “Disefio de un plan de negocio como
alternativa de decision para orientar la inversion de las empresas emergentes del subsector servicios para
eventos, en la ciudad de ilobasco, departamento de cabafias”; el cual esta compuesto por tres capitulos,

mencionando su contenido a continuacion.

El capitulo | esta conformado por las generalidades sobre la ciudad de llobasco, plan de negocios,

empresas y toma de decisiones y el marco teérico referencial de plan de negocio.

En el capitulo Il se describe la metodologia utilizada para realizar la investigacion de campo; por medio de
la cual se obtuvo el diagndstico de la demanda de productos y servicios para eventos sociales en la
ciudad de llobasco, a partir de esto se elaboraron las respectivas conclusiones y recomendaciones del

estudio.

El capitulo lll esta constituido por la propuesta del disefio de un plan de negocio como alternativa de
decisién para orientar la inversion de las empresas emergentes del subsector servicios para eventos en la

ciudad de llobasco, el cual posee lo siguiente: Mision, Vision, Objetivos, estrategias y analisis financiero.

Finalmente se presenta la bibliografia utilizada en el estudio, el glosario donde se encuentran términos

especificos y sus respectivos anexos.






CAPITULO |

GENERALIDADES SOBRE EL DISENO DE UN PLAN DE NEGOCIO, EMPRESAS Y
TOMA DE DECISIONES

A. ANTECEDENTES

1. EMPRENDEDURISMO

El emprendedurismo contribuye al crecimiento econdmico en la medida que estimula el surgimiento de
nuevas empresas.

Por eso, en muchos paises existe un interés sobre la necesidad de promover empresas emergentes,
especialmente con emprendedores jovenes, implantan varias iniciativas para difundirlo a través de la
educacion.

En El Salvador la educacién emprendedora tiene poco tiempo de haber surgido debido a que no se
contaba con una vision clara sobre cémo las instituciones pueden contribuir a mejorar la productividad y la
innovacion a través de éste. Algunas instituciones de educacién superior como la ESEN (Escuela Superior
de Economia y Negocios), ITCA — FEPADE (Instituto Técnico Centroamericano — Fundacién Empresarial
para el Desarrollo Educativo), lo han incorporado en sus programas de educacién; el fomento del
emprendedurismo es atn limitado. *

La mayoria de programas para promover el emprendedurismo ha surgido en el sector privado y en la
educacion no formal, algunos ejemplos son: Jovenes emprendedores y Empretec (Programa para el
Desarrollo de Emprendedores).

En el pais falta consolidar un programa de apoyo que facilite el acceso de los emprendedores a
financiamiento, asesoria técnica, capacitacion y otros recursos, vinculando la educacion formal con el
ambito laboral, a través de la formacion de emprendedores. Sin embargo, aunque el fomento del
emprendedurismo aun es limitado, dentro de las instituciones que presentan alternativas de educacién

emprendedora se encuentran: La Comisién Nacional de la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE) con

! http.//www.pridex.com.sv/PROMUEVETUPAIS2007Martes/El1%20emprendedurismo%20en%20E1%20Salvador.ppt



su programa Plan Nacional de Emprendedores, la Secretaria Nacional de la Juventud con el programa
Emprende y Festival Ingenio Joven, Fundemas con la iniciativa Empretec, entre otros. (Ver anexo No. 1)
En llobasco el desarrollo del emprendedurismo se ha fortalecido desde el afio 2004, cuando se comenz6 a
desenvolver la atenciéon a las empresas con servicios de asistencia técnica por medio del proyecto
Fortalecimiento de la Competitividad de la Micro y Pequefia Empresa en El Salvador (FOMYPE). Para la
atencion de las empresas a nivel nacional se ha dividido el pais en cuatro regiones geograficas que a su
vez se dividen en cinco lotes; la ciudad de llobasco se encuentra ubicada en el cuarto lote. En el afio 2006
para atender la demanda de los servicios de asistencia técnica en las empresas, con recursos de
contrapartida del proyecto FOMYPE se contraté al agente operador FUSADES y CONAMYPE .2

2. GENERALIDADES SOBRE LA CIUDAD DE ILOBASCO

Al hablar de llobasco, de inmediato se piensa en su laboriosidad artesanal, con sus bellos disefios
plasmados en ceramica, barro o arcilla.

Los origenes de llobasco se remontan a finales del afio 1500, en un empinado, rodeado de riachuelos a
escasos kilometros de la ubicacion actual de la ciudad, se refiere al lugar delegado como pueblo de indios
lo que hoy es Sitio Viejo.

El lugar estaba conformado solo con un pequefio grupo de indigenas asentados alrededor de una iglesia y
un par de soldados llamados ‘lanceros” probablemente estacionados en un micro edificio parroco de
construccién igualmente modesta para frenar el orden y posibles lanzamientos.

Se trataba en primer lugar de pacificar esa region que en potencia tenia mucho que ofrecer, como punto
de ordenamiento del comercio de la produccién del afio, al resto de la regién principalmente el punto de
encuentro que era San Vicente de Austria, aproximadamente hasta el afio 1810, todavia vivié un reducido
numero de familias indigenas en el Sitio Viejo.

El poblado empez6 a resurgir a principios de 1600, en el sitio actual con el nombre de San Miguel de
Xilobasco o Hilobasco, es entonces cuando se edifica la primera Iglesia (ver anexo n° 2) en el corazén de
lo que hoy es la ciudad de llobasco. Las bases de piedras encontradas en 1972 cuando se adoquinaban
las calles que rodeaban el parque y que hoy en dia se encuentran en el costado derecho del atrio de la

Iglesia y la pila bautismal.

? hpttp./www.conamype.go.sv/phpcom/info_institucional/poa_conamy07.pdf



Desde sus inicios el lugar fue puente entre los comerciantes, primero los indigenas y luego los espafioles
y criollos. Sin embargo, el lugar no por la abundante humedad, tanto en el Sitio Viejo como en el lugar de
traslado, toda la zona de acuerdo a los relatos de los que visitaron el lugar lo describen como “Himedo y
Fri6” la mayor parte del afio.

Un informe que present6 el censo elaborado en 1858 a encargo del gobierno se lee “llobasco en sus
origenes fue habitado por solo familias aborigenes del nimero de habitantes no pasaba de 200, por la
pequefa extension que ocupaba el caserio donde primitivamente se encontraba el pueblo”.

Sin duda el traslado se vio motivado por las pocas posibilidades que presentaba el lugar para extenderse
poblacionalmente.®

El Santo patrono desde los origenes del poblado fue San Miguel Arcangel, pero desde sus inicios fue
motivo de disputa entre los indigenas que lo apropiaron como su protector guerrero y los pocos espafioles
que también lo querian.

Los padres doctrinales consultaban los medios mas adaptables y que ofreciesen menos resistencia,
tomaron el traslado del santo y asi lo lograron.

Mucho tiempo después de la traslacion, siguié habitado el pueblo sélo por los indigenas, pero a mediados
del siglo proximo pasado comenzaron avecinar poco, con las primeras bodegas, farmacias, herrarias,
talabarterias, venta de carne salada, tela, etc.

Esto hizo que desde sus inicios llobasco se convirtiera en una regiéon en donde la gente llegaba para
vender y comprar productos, principalmente agricolas, hubo un tiempo hasta principios de 1800 donde la
gente llegaba a comprar por anticipado la cosecha, el afil, y luego la produccién de ceramica utilitarias;
tazas, ollas, comales, jarros, platos, entre otros que tenian gran demanda hasta en las poblaciones
hondurefias de los hoy departamentos de Lempira y La Paz eran de los productos que se comercializaban
y se transportaban en mulas y en sacos. En la actualidad este oficio es desempefiado por mas de 80
familias del area urbana y rural.

En area rural se trabaja especialmente la cerdmica tradicional popular a través de un proceso
rudimentario, elaborando cantaros, ollas, macetas y comales.

En el area urbana, los hombres, las mujeres y los nifios se dedican a la artesania y la clase de cerdmica
es diferente. En algunos casos se utilizan técnicas rudimentarias y en otros, técnicas modernas, para
lograr un perfeccionamiento en cada pieza.

Su nombre es de origen Nahuat que proviene del vocablo "Hilotaxca" que significa "Lugar de Jilotes

Secos", se cree que su nombre da lugar a la gran produccién del cultivo del maiz que se cosechaba en

3 www.ilobascoweb.com/librodevisitas/librodevisitas.htm
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aquella época. Otra de sus traducciones es: "Lugar de muchos campos del maiz" en la lengua local de
Nahuat.

llobasco es el pueblo mas representativo de la artesania salvadorefia, exclusivamente de la del barro y
ceramica. Esta es una herencia histérica-cultural, de generacién en generacion, las artesanias no solo son
adornos para casa u oficina, sino las embajadoras de El Salvador, en cualquier parte del mundo.

llobasco ubicado a 54km de San Salvador, municipio y principal distrito del departamento de Cabafias,
estd localizado en la regién paracentral de nuestro pais, limita al norte con Jutiapa y parte de
Sensuntepeque al este con el municipio de San Isidro, al sur con San Sebastian (departamento de San
Vicente), Rosario y San Rafael Cedros (ambos del departamento de Cuscatlan) y Tejutepeque en el
departamento de Cabarias’.

llobasco esta situado en la cima de una colina a 750 metros sobre el nivel del mar y esta localizada a 34
Km. al norte de la ciudad de Sensuntepeque, las poblaciones vecinas son: Tejutepeque, Jutiapa,
Cinquera, San Isidro, Rosario Cuscatlan y San Rafael Cedros. (Ver anexo n° 3)

En el afio de 1871 obtuvo el titulo de ciudad y por decreto legislativo el 10 febrero de 1873 fue creado el
departamento de Cabafias dividido en los distritos, llobasco, Sensuntepeque.

El departamento de Cabafias se encuentra ubicado en la zona central de la Republica de El Salvador,
limita con los departamentos de Chalatenango, Cuscatlan, San Vicente, La Paz y San Salvador (Ver
anexo n° 4). Posee una extension territorial de 1,103.51 Km?correspondiendo al area rural 1,099.91 Km?y
al area urbana 3.60 Km? Cuenta con una poblacion de 152,842 habitantes (hombres: 77,661 - mujeres:
75,181), para su administracion el departamento de Cabafias esta dividido en 9 municipios, siendo su
cabecera departamental la ciudad de Sensuntepeque. La gobernacién politica departamental estaba
ejercida por el Sr. José Arturo Vazquez Machado cuya oficina se encontraba ubicada en la ciudad de
Sensuntepeque.

Segun un informe municipal de la poblacion del 20 de diciembre del 1859 afirma que llobasco es un
nombre indigena y que significa HILO DE ORO.

La poblacion total del municipio es de 79,912 habitantes urbano y rural hasta el afio 2000 con un
crecimiento poblacional del 0.05% anual, su densidad poblacional es de 300 habitantes por kilémetro
cuadrado, los dias feriados para el comercio en general son los viernes, sabados y domingos donde la
gente del sector rural se abastece de productos para la semana.

Destacan en el departamento el rio Lempa (88.0 Kms), los embalses del Cerrén Grande y la presa
Hidroeléctrica 5 de Noviembre; los cerros la Cruz (921.0 m SNM) y el Ocotillo (1,014 m SNM).

* Ibid.®



El departamento de Cabarias es productor de café, cafia de azlcar, pastos, ajonjoli, plantas hortenses y
fruticula; se dedica a la crianza de ganado; a la industria de alfareria, lacteos y a la explotacion de
minerales tales como el oro, la plata y el cobre”.

En el anexo n° 5 se presenta el croquis de la ciudad de llobasco sefialando sus respectivos barrios y

organizaciones.

B. GENERALIDADES SOBRE EL DESARROLLO DE UN PLAN DE NEGOCIO

Cuando el hombre se fija el proposito de obtener algo, esta estableciéndose una meta, pero para realizar
esa idea es necesario que establezca cuéles son los pasos a seguir, qué recursos utilizar y cuanto tiempo
se necesita. Para hacerlo requiere informacion del entorno que provea una guia del camino mas adecuado
a sequir. En otras palabras, es necesario investigar, para asegurarse que un plan de accion proporcione
los resultados esperados.

La guia para la elaboracion de un proyecto empresarial o plan de negocio constituye una herramienta de
gran valor que describe, de una forma sencilla y esquematica, el marco de referencia en el plan de un
emprendedor.

Para iniciar la investigacion es necesario conocer los conceptos basicos administrativos, detallados a

continuacion:

Planeacion:
Es un proceso que comienza por los objetivos, define estrategias, politicas y planes desarrollados para
alcanzarlos, establece una organizacion para la instrumentacion de las decisiones e incluye una revision

del desempefio y mecanismos de retroalimentacion para el inicio de un nuevo ciclo de planeacion.®

Organizacion:
La organizacion consiste en la identificacion y clasificacion de las actividades requeridas, la agrupacion de
las actividades necesarias para el cumplimiento de los objetivos, la asignacion de cada grupo de

actividades a un administrador con autoridad (delegacion) precisa para la supervision y la estipulacion de

3 bid. ¢
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coordinacion horizontal (en un mismo o similar nivel organizacional) y vertical (por ejemplo: entre las

oficinas generales, una division y un departamento) en la estructura organizacional.”

Direccion:

Se define como el proceso consistente en influir en las personas para que contribuyan al cumplimiento de
las metas organizacionales y grupales.’

Requiere también implementar y mantener un ambiente en el que las personas trabajen en grupo hacia el
logro de los objetivos comunes, tomando en cuenta los factores humanos, la motivacion, el liderazgo y la

comunicacion.

Control:

Es la medicion y correccién del desempefio a fin de garantizar que se han cumplido los objetivos de la
empresa Y los planes ideados para alcanzarlos.®

La planeacion y control estan estrechamente relacionados; el control es funcion de todos los
administradores, desde el presidente de una compafia hasta los supervisores. El proceso basico del
control implica tres pasos: establecimiento de normas, medicidn del desempefio con base en esas normas
y correccion de las variaciones respecto de normas y planes.

Para que un proyecto tenga éxito es importante conocer y aplicar el proceso gerencial, citado
anteriormente. Igual de importante es saber en que consiste un plan de negocios y algunas de sus

particularidades esenciales:

1. PLAN DE NEGOCIO

a. Definiciones

A continuacién se presentan algunas definiciones de Plan de Negocio:

Es un proyecto escrito que evalla todos los aspectos de la factibilidad econdmica de su iniciativa

comercial, con una descripcion y analisis de sus perspectivas empresariales™.

7 Ibid.5 Pag.246.
 bid.® Pag.498.
? |bid.5 P4g.636
1% www. slideshare.net/expovirtual/plan-de-negocio/



Es un documento fundamental para el empresario, en distintas situaciones de la vida de una empresa se
hace necesario mostrar en un documento Unico todos los aspectos de un proyecto: para su aprobacién
por superiores dentro de la organizacion, para convencer a un inversionista, y respaldar un pedido de
crédito, ademas presentar una oferta de compraventa, conseguir una licencia o una franquicia de una
compaiiia local o extranjera, o para interesar a un socio potencial.”

Es una herramienta de direccion, que integra los principales documentos normativos. Es una forma de
pensar sobre el futuro del negocio, a donde ir, cémo ir rapidamente, qué hacer durante el camino, para
disminuir la incertidumbre y los riesgos. Es la ejecucion Uutil, tanto para implementar una nueva empresa o
una actividad en la empresa existente."

En las definiciones anteriores se muestra en que consiste un plan de negocios, ademas es necesario

conocer la importancia que tiene la elaboracion del plan referido.

b. Importancia de la elaboracién de un Plan de Negocios

Actualmente es necesario contar con instrumentos y metodologias que permitan a los empresarios o
responsables promover iniciativas de inversion, tener un prondstico lo més acertado posible de la
rentabilidad de un nuevo proyecto.

Se observa que cada afio mas de algun negocio quiebra y una de las causas es que no cuentan con un
plan de negocios bien estructurado. Por lo tanto es importante disefiar un plan, ya que guia y facilita el
desarrollo de un proyecto de empresas, convirtiéndose en una carta de presentacion para posibles
inversionistas 0 para obtener financiamiento. Ademas minimiza la incertidumbre y el riesgo del inicio o
crecimiento de una empresa asi también facilita el anélisis de la viabilidad, factibilidad técnica y economica
del proyecto.®

Para disefiar un plan de negocios se debe identificar las principales caracteristicas que se detallan a

continuacién:*

1 www.sba.gob/espanol/biblioteca_en_linea/plandenegocios.html

12 www. Monografias.com/trabajos15/plan-negocios/plan-negocio.shtnl

13 |bid®
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c. Caracteristicas principales que debe tener un plan empresarial.

1) Definir diversas etapas que faciliten la medicion de los resultados.

2) Establecer metas a corto y mediano plazo.

3) Definir con claridad el resultado final esperado.

4) Establecer sistemas de medicion para saber cuales son sus logros.

5) Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacion

6) Involucrar en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a participar en su aplicacion.
7) Nombrar un coordinador o responsable de su aplicacion

8) Prever las dificultades que pueden presentarse y las posibles medidas correctivas.
9) Tener programa para su realizacion.

10) Ser claro, conciso e informativo.

Una vez identificado el concepto de un plan de negocio, su importancia y sus caracteristicas es necesario

conocer cada uno de los elementos que debe contener dicho plan, los cuales se detallan posteriormente:™

d. Contenido de un Plan de negocio

1) Resumen Ejecutivo
Ofrece una impresiéon general del proyecto y los emprendedores, aportando todos los elementos

relevantes con la suficiente claridad y facilidad para su comprensién.

2) Antecedentes del Plan de Negocios
Se describe cual es el proyecto o estructura organizativa que se desarrollara, quiénes realizan la
presentacion del plan y para qué, cual es la fecha de presentacion, cual es el enfoque con que se preparo

el plan, el plazo para la aprobacién del plan dentro de las propiedades organizativas.

3) Analisis de Mercado
En el analisis de mercado se describen claramente las actividades que deben realizarse para hacer llegar

el producto o servicio al usuario con beneficios adicionales al precio, producto, plaza y promocién.

S |bid." Pag. 20



Para el desarrollo de éste analisis es necesario investigar la zona geografica, canales de mercadeo,

presentacion del producto, almacenamiento, publicidad y promocién.

4) Estudio de Mercado
Se denomina como la primera parte de la investigacion formal, consta basicamente de la determinacién y
cuantificacién de la demanda y oferta, el analisis de los precios y el estudio de la comercializacion.
El objetivo general de ésta investigacion es verificar la posibilidad real de penetracion del producto en un
mercado determinado, investigando el producto o servicio que se debera producir y vender.'®

Se describen a continuacion las partes esenciales del estudio de mercado:

a) Producto o Servicio:

La gente satisface sus necesidades y deseos con productos y servicios. Se considera como producto a
todo aquello que se pueda ofrecer a un mercado, para su atencién uso o consumo, y que podria satisfacer
un deseo o una necesidad, incluye objetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas,
ademas de los bienes tangibles, los productos incluyen servicios, este comprende cualquier actividad o
beneficio que una parte puede ofrecer a otra y que es basicamente intangible, y que no tiene como
resultado la propiedad de algo, por ejemplo servicios de bancos, lineas aéreas, hoteles, etc."”

El objeto principal de una nueva empresa es ofrecer una solucién a un problema existente en el mercado
y satisfacer la necesidad de los usuarios.

El estudio se enfocara en las empresas del subsector servicios para eventos en la Ciudad de llobasco,

que satisfaga las necesidades que el usuario pretende encontrar en el producto o servicio.

b) Andlisis de la Demanda:
La gente tiene deseos casi ilimitados pero recursos limitados; por lo tanto, demandan productos que le
proporcionan mayor valor y satisfaccion a cambio de su dinero.
A través de la investigacion, se debera estimar la cantidad de productos o servicios que un usuario pueda
consumir, utilizando la herramienta de la encuesta extrayendo datos de la realidad y de fuentes

secundarias de informacion.

16 Baca Urbina, Gabriel. Evaluacion de Proyectos. 2006. 52 edicion. McGraw-Hill. México. Pag. 7.
'7 Kotler, Philip y Armstrong, Gary. Marketing. 2001. 82 edicién. Pearson Educacion. México. Pag. 5



10

c) Anélisis de la Oferta:
El propésito del analisis de la oferta es determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una

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

d) Demanda Potencial Insatisfecha
La demanda potencial insatisfecha se refiere a la cantidad de bienes o servicios que es probable que el
mercado consuma en los afos futuros sobre la cual se ha determinado que ningun producto actual podra

satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el calculo.

e) Anadlisis de Precios
El analisis de precios comprende la cantidad monetaria a la que los productores estan dispuestos a vender
y los consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y demanda estan en equilibrio.
Entre los factores internos que afectan la fijacion de precios estan los objetivos de marketing de la
compaiiia, la estrategia de mezcla de marketing, los costos y la organizacién. Antes de fijar los precios la

compafiia debe determinar qué estrategia seguira con el producto.

A continuacion se presentan los factores que afectan las decisiones de fijacion de precios'®.

Factores que afectan en la fijacion de precios

Figura n® 1
Factores Internos: Factores externos:
Objetivos de marketing Naturaleza de mercado y la
Estrategia de mezcla de > . < demanda
marketing Decisiones Competencia
Costos de fijacion Otros factores del entorno
Consideraciones de de precios (economia revendedores,
organizacion gobierno)

Fuente: Kotler, Philip y Armstrong, Gary.

8 |bid 7 pag. 317
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e. Mezcla de Mercado

Se define como el conjunto de herramientas tacticas de marketing, controlables que la empresa combina
para producir la respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de marketing incluye todo lo que la
empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto. Esta puede reunirse en cuatro grupos de
variables que se conoce como las “cuatro p”: producto, precio, plaza y promocion.'

El producto es la combinacién de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado meta, el precio es
la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto, la plaza comprende las
actividades de la empresa que ponen el producto a disposicién de los consumidores meta y la promocién
abarca las actividades que comunican las ventajas del producto y convence a los consumidores meta de
comprarlo.

En el siguiente diagrama se presentas las cuatro “p” de la mezcla de marketing, para una mayor

comprension.?

Las cuatro “p” de Marketing

Figura n° 2
Precio
| Producto Precio de lista
Variedad de productos Descuentos
gglld~ad Complementos
iseflo Periodo de pago
Caracteristicas Condiciones de
Marca crédito
Envase
Tamarios Clientes meta
Servicios
Garantias
Posicionamiento
Buscado
Plaza
Promocion Canales
Publicidad Cobertura
Ventas personales Surtido
Promocion de Ubicaciones
ventas Inventario
Relaciones publicas Transporte
Logistica

Fuente: Kotler, Philip y Armstrong, Gary

9 Ibid.'s Pag. 49
20 |bid."” Pag. 51
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f. Estudio Técnico
Después de identificar las partes esenciales del estudio de mercado es fundamental determinar las
necesidades fisicas para la puesta en marcha del proyecto.
Esta parte del estudio puede subdividirse a su vez en cuatro partes que son: determinacién del tamafio
Optimo de la planta, determinacion de la localizacion dptima de la planta, ingenieria del proyecto y anélisis

administrativo.?'

Inmediatamente se presentan los objetivos del estudio Técnico
1) Objetivos

Los objetivos de realizar un estudio técnico de un proyecto son los siguientes:

= Verificar la posibilidad técnica de la fabricacién del producto que se pretende.

= Analizar y determinar el tamafio 6ptimo, la localizacion dptima, los equipos, las

instalaciones y la organizacién requerida para realizar la produccion o servicio.

Lo que pretende el estudio técnico es resolver las preguntas referentes a donde, cuénto, cuando, como y
con qué producir lo que se desea, por lo tanto el aspecto técnico de un proyecto comprende todo aquello

que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio proyecto.

Se detallan a continuacién las diferentes piezas del estudio técnico para una mejor comprension.

2) Determinacion del tamaiio dptimo de la planta.
El tamafio 6ptimo de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en unidades de produccidn por
afo. Se considera Optimo cuando opera con los menores costos totales o la maxima rentabilidad
econdmica.

Existen diferentes factores que determinan o condicionan el tamario de una planta?:

a) Tamaro del proyecto y la demanda.
Este es uno de los factores mas importantes para condicionar el tamafio de un proyecto. El tamafio

propuesto solo puede aceptarse en caso de que la demanda sea claramente superior. Si el tamafio

2! |bid." pag. 8
22 |hig.® Pag. 104
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propuesto fuera igual a la demanda, no seria recomendable llevar a cabo la instalacion, puesto que seria

muy riesgoso.

b) Eltamafio del proyecto y los suministros e insumos.

El abasto suficiente en cantidad y calidad de materias primas es un aspecto vital en el desarrollo de un
proyecto. En etapas avanzadas del proyecto se recomienda presentar tanto las cotizaciones como el
compromiso escrito de los proveedores para abastecer las cantidades de material necesario para la

produccion.

c) Eltamafio del proyecto, la tecnologia y los equipos.

Las relaciones entre el tamafio y la tecnologia influiran a su vez en las relaciones entre tamario,
inversiones y costo de produccion. En términos generales se puede decir que la tecnologia y los equipos

tienden a limitar el tamafio del proyecto al minimo de produccion necesario para ser aplicables.

d) Eltamafo del proyecto y el financiamiento.
Si los recursos financieros son insuficientes para atender las necesidades de inversion de la planta de
tamafio minimo es claro que la realizacidn del proyecto es imposible. Si los recursos econémicos propios y
ajenos permiten escoger entre varios tamafios para producciones similares entre los cuales existe una
gran diferencia de costos y de rendimiento econémico, la prudencia aconsejara escoger aquel que se
financie con mayor comodidad y seguridad, y que a la vez ofrezca, los menores costos y un alto

rendimiento de capital.

e) Eltamafio del proyecto y la organizacion.

Cuando se haya hecho un estudio que determine el tamafio mas apropiado para el proyecto, es necesario
asegurarse que se cuenta con el personal suficiente y apropiado para cada uno de los puestos de la

empresa, sobre todo del personal técnico.

3) Localizacion 6ptima del proyecto.
Es la que contribuye en mayor medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio
privado) u obtener el costo unitario minimo (criterio social).

El objetivo general de este punto es, llegar a determinar el sitio donde se instalara la planta.”

2 |bid. ® Pag. 107
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4) Ingenieria del proyecto.

El objetivo general del estudio de ingenieria del proyecto es resolver todo lo referente a la instalacion y

funcionamiento de la planta. Desde la descripcion del proceso, adquisicion de equipo y maquinaria se

determina la distribucion 6ptima de ésta, hasta definir la estructura juridica y de organizacion que debe

tener la planta productiva.®

Debido a que el proceso de produccion es parte importante en la ingenieria del proyecto, se detalla a

continuacién su definicién y las diferentes técnicas de andlisis de procesos productivos.

a)

b)

Procesos de produccién. Es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto

para obtener los bienes y servicios a partir de insumos, y se identifica como la
transformaciéon de una serie de materias primas para convertirla en articulos

mediante una determinada funcion de manufactura.

Técnicas de analisis del proceso de produccion. Ya definido lo que es el proceso

productivo, se analizan las diferentes técnicas que dependeran de los objetivos del
estudio. Cualquier proceso productivo, puede ser representado por medio de un

diagrama para su andlisis.

Diagrama de bloques. Es el método mas sencillo para representar un proceso.
Consiste en que cada operacion unitaria ejercida sobre la materia prima se encierra
en un rectangulo; cada rectangulo se une con el anterior y el posterior por medio de
flechas que indican tanto la secuencia de las operaciones como la direccion del

flujo.

5) Diagrama de flujo de proceso.

Este método llamado: simbolos de la norma International Organization for Standarization (ISO) que ha

elaborado una simbologia para apoyar la garantia de calidad a consumidores y clientes, de acuerdo con

las normas del grupo ISO-9000 para elaborar diagramas de flujos®. Es el mas utilizado para representar

gréficamente los procesos. Se utiliza una simbologia internacionalmente aceptada para representar las

2 |bid.'s Pag. 110
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operaciones efectuadas. Dicha simbologia es la siguiente®

O Operacion.

v Entrada de bienes

Inspeccion.

Operacion e inspeccion.

Decision

= <> 0

Almacenamiento

a) Cursograma analitico.

Es una técnica que consiste en hacer un andlisis muy detallado del proceso, basicamente con la intencidn
de reducir el tiempo, la distancia, 0 ambos pardmetros dentro de un proceso que ya estd en
funcionamiento.

b) Diagrama sinéptico.

Solo se utilizan los simbolos internacionales de operacién y transporte, es decir, es un diagrama
sintetizado de un proceso. Se utiliza para representar procesos complejos que puedan tener decenas o
aun cientos de actividades. El diagrama mostrara de manera répida y clara las principales actividades,
omitiendo mostrar las demoras, almacenamiento e inspecciones.

c) Diagrama de hilos y diagrama de recorrido.
Basicamente son lo mismo, excepto por la forma en que se presentan. Ambos buscan mostrar de manera
gréfica, la ruta que recorre la materia prima, desde que sale del almacén hasta que se convierte en

producto final. Mientras el diagrama de hilos se puede presentar como una maqueta tridimensional y con

2 |bid. Pag. 116
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hilos de colores se va sefialando el recorrido de los materiales, en el diagrama de recorrido se hace
exactamente lo mismo, pero sdlo sobre un dibujo.

d) Iconograma.
Icono significa imagen, por lo que un iconograma es la representacion de un proceso por medio de
imégenes estilizadas de todos los componentes de un proceso, lo cual incluye hombres, méquinas y

medios de transporte de materiales.

Cuando se hace la evaluacién de un proyecto, el uso de un determinado diagrama debe obedecer al
objeto del estudio, ya que no es lo mismo hacer el estudio de una planta completa nueva, que la
evaluacion de la ampliacién de la capacidad instalada o la evaluacidn para lanzar al mercado un producto

nuevo dentro de una planta que ya esta funcionando.

6) Factores relevantes que determinan la adquisicion de equipo y maquinaria.
Cuando llega el momento de decidir sobre la compra de equipo y maquinaria, se deben tomar en cuenta
una serie de factores que afectan directamente la eleccion. Se especifica a continuacién toda la

informacion que se debe recabar y la utilidad que ésta tendra en etapas posteriores.

a) Proveedores.
b) Precio.

c) Dimensiones.
d) Capacidad.
e) Flexibilidad.

f)  Mano de obra necesaria.

g) Costo de mantenimiento.

h) Consumo de energia eléctrica, otro tipo de energia 0 ambas.
i) Infraestructura necesaria.

j)  Equipos auxiliares.

k) Costo de los fletes y de seguros.

[)  Costo de instalacion y puesta en marcha.

m) Existencia de refacciones en el pais.
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7) Distribucion de la planta.
Una buena distribucion de la planta es la que proporciona condiciones de trabajo aceptables y permite la
operacién mas econdmica, a la vez que mantiene las condiciones dptimas de seguridad y bienestar para

los trabajadores.

Los objetivos y principios basicos de una distribucion de la planta son los siguientes:
a) Integracion total.
b) Minima distancia de recorrido.
¢) Utilizacion del espacio cubico.
d) Seguridad y bienestar para el trabajador.
¢) Flexibilidad.

Existen tres tipos de procesos de distribucion:

= La distribucion por procesos.
Agrupa a las personas y al equipo que realizan funciones similares y hacen trabajo rutinarios en bajos

volumenes de produccién. El trabajo es intermitente y guiado por 6rdenes de trabajo individuales. El
equipo es poco costoso pero se requiere mano de obra especializada para manejarlo, es por ello que el
costo de supervision por empleado es alto, el equipo no se utiliza a su maxima capacidad y el control de la

produccion es mas complejo.

= Distribucién por producto.

Agrupa a los trabajadores y al equipo de acuerdo con la secuencia de operaciones realizadas sobre el
producto o usuario. El trabajo es continuo y se guia por instrucciones estandarizadas, el costo del manejo
de materiales es bajo y la mano de obra no es especializada. Como los empleados efectiian tareas
rutinarias y repetitivas, el trabajo se vuelve aburrido. El control de la produccién es simplificado, con

operaciones interdependientes, y por esa razén la mayoria de este tipo de distribuciones es inflexibles.

= Distribucién por componente fijo.
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Aqui la mano de obra, los materiales y el equipo acuden al sitio de trabajo, como en la construccion de un

edificio o un barco.

8) Organizacion del recurso humano y organigrama general de la empresa.
El estudio de organizacién no es suficientemente analitico en la mayoria de los casos, lo cual impide una
cuantificacién correcta, tanto de la inversion inicial como de los costos de administracion.
Las etapas iniciales de un proyecto comprenden actividades como constitucidon legal, tramites
gubernamentales, compra de terreno, construccién de edificio (o su adaptacion), compra de magquinaria,
contratacion de personal, seleccion de proveedores, contratos escritos con clientes, pruebas de arranque,
consecucion del crédito mas conveniente, entre otras actividades iniciales, que deben ser programadas,
coordinadas y controladas.
Todas estas actividades y su administracién deben ser previstas adecuadamente desde las primeras
etapas, ya que es la mejor manera de garantizar la consecucion de los objetivos de la empresa.
Es necesario presentar un organigrama general de la empresa. De entre todos los tipos de organigrama
que existen, como el circular, de escalera, horizontal, vertical, etc., se debe seleccionar el organigrama de
linea-funcional o simplemente funcional. La razén es que se debe presentar ante el promotor del proyecto
todos los puestos que se estan proponiendo dentro de la nueva empresa; por tanto, no basta con
presentar un organigrama que muestre todas las areas de actividad, ni todos los niveles jerarquicos, que a
juicio del investigador son los mas apropiados al tamafio y tipo de empresa.
El objetivo de presentar un organigrama es observar la cantidad total de personal que trabajaré para la
nueva empresa, ya sean internos o externos, y esta cantidad de personal, sera la que se va a considerar
en el analisis econémico para incluirse en la nomina de pago.
La base para decidir si determinada actividad debe ser interna o externa, es analizar si el personal que

ocupe determinado puesto tiene suficientes actividades como para mantenerlo ocupado durante el dia.

9) Marco legal de la empresa.
Es obvio sefialar que tanto la constitucion como una gran parte de los cddigos y reglamentos locales,
regionales y nacionales, repercuten de alguna manera sobre un proyecto y, por tanto, deben tomarse en
cuenta, ya que toda actividad empresarial y lucrativa se encuentra incorporada a determinado marco
juridico.
No hay que olvidar que un proyecto, antes de ponerse en marcha debe incorporarse y acatar las

disposiciones juridicas vigentes. Desde la primera actividad al poner en marcha un proyecto, que es la
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constitucién legal de la empresa, la ley dicta los tipos de sociedad permitidos, su funcionamiento, sus
restricciones, dentro de las cuales la mas importante es la forma y el monto de participacién extranjera en
la empresa. Por esto, la primera decisién juridica que se adopta es el tipo de sociedad que operaré la

empresa y la forma de su administracion.

g. Estudio Econémico

1) Andlisis econdmico

Luego de realizado el estudio técnico, se debe realizar un analisis econdmico que tiene como objetivo
ordenar y sistematizar la informacién de caracter monetario que proporcionen las etapas anteriores y
elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacion economica.?’

El andlisis econdmico pretende determinar cuél es el monto de los recursos econdmicos necesarios para
la realizacién del proyecto, cual sera el costo total de la operacidn de la planta, asi como otra serie de
indicadores que serviran como base para la parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluacion

econdmica.

2) Determinacion de costos

Para realizar el estudio econdémico se deben de identificar los costos en que incurrira el proyecto, tales

como®:

a) Costos de produccidn, son un reflejo de las determinaciones realizadas en el
estudio técnico. Estos incluyen:
= Costo de materia prima: tomando en cuenta no solo la cantidad de materia prima del
producto final que se desea, sino también la merma propia de cada proceso productivo.
= Costo de mano de obra: se obtiene dividiendo la mano de obra del proceso en directa,
que es la que interviene personalmente en el proceso de produccién e indirecta, estos

no son obreros.

77 |bid."®Pag. 168
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Envases: incluyendo los dos tipos de envases, el primario que es el que esta en
contacto directo con el producto y el secundario, que el que contiene al primario.

Costos de energia eléctrica: es el costo del alumbrado de las éreas, oficinas y lo
consumido por las maquinarias.

Costo de agua: es un insumo importante para algunos procesos productivos.
Combustibles: Se considera todo tipo de combustible que se utilice en el proceso.
Control de calidad: costos para realizar un control adecuado de calidad al interior de la
planta, se puede tener un departamento de control de calidad dentro de la empresa o
contratar un servicio externo que realice ese trabajo.

Costo de mantenimiento: este puede realizarse dentro de la industria 0 contratando un
servicio externo.

Cargos de depreciacién y amortizacion: estos son costos virtuales, es decir, se tratan y
tienen el efecto de un costo, sin serlo.

Otros costos: aqui se agrupan los costos con un importe pequefio, en relacion con los
demas costos, que se originan en produccion.

Costos para combatir la contaminacién: la contaminacién proveniente de un proceso

productivo, requiere de inversion y un costo periodico en equipo para combatirla.

b) Costos de administracién, son los costos que provienen para realizar la funcién de

administracion en la empresa.

c) Costos de venta, son los costos en que incurre el departamento de ventas o
mercadotecnia, esto quiere decir costos desde hacer llegar el producto al
intermediario o consumidor hasta actividades de investigacién y desarrollo de
nuevos mercados o productos, estudios de estratificacién de mercados, adecuacion

de publicidad, tendencia de ventas, etc.

d) Costos financieros, son los intereses que se deben pagar en relacién con capitales

obtenidos en préstamos.

Para realizar el estudio econdmico es necesario determinar lo siguiente®:

2 |bid. "6 Pag. 173
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e) Lainversion inicial total

La inversién inicial comprende la adquisicién de todos los activos fijos (bienes propiedad
de la empresa) o tangibles (que se pueden tocar) y diferidos o intangibles (bienes
propiedad de la empresa necesarios para su funcionamiento, como: patentes, marcas,
asistencia técnica, etc.) necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con

excepcion del capital de trabajo

f)  Cronograma de inversiones

Capitalizar el costo de un activo significa registrarlo en libros contables como un activo,
para controlar y planear esto es necesario construir un cronograma de inversiones o un
programa de instalacién de equipo, reflejado en un diagrama de Gantt tomando en
cuenta los plazos de entrega ofrecidos por los proveedores y el tiempo que se tome en
instalar y poner en marcha los equipos, se calcula el tiempo apropiado para capitalizar o

registrar los activos en forma contable.

g) Depreciacion y amortizacién

La depreciacién es la recuperacion de la inversidn, se aplica al activo fijo y la
amortizacion es el cargo anual que se realiza para recuperar la inversion, se aplica a los

activos diferidos o intangibles.

h) Capital de trabajo
Capital desde el punto de vista contable se define como la diferencia aritmética entre el

activo circulante y el pasivo circulante.

Capital de trabajo es el capital con que hay que contar para empezar a trabajar y
aunque es también una inversién inicial, tiene una diferencia fundamental con respecto a
la inversién en activo fijo y diferido, esta diferencia radica en su naturaleza circulante. La
inversion en capital de trabajo no puede recuperarse por via fiscal, ya que de acuerdo a

su naturaleza, la empresa compensara de el a corto plazo.
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3) Punto de Equilibrio

En el estudio econdmico es importante aplicar el analisis del punto de equilibrio que es una técnica util
para estudiar las relaciones entre los costos fijos, los costos variables y los beneficios. El punto de
equilibrio es el nivel de produccién en el que los beneficios por ventas son exactamente iguales a la suma
de los costos fijos y los variables.

Para obtener el punto de equilibrio se emplea la siguiente férmula:

Punto de equilibrio = Costos fijos totales 0
(volumen de ventas) ostos variables totale
Volumen total de ventaz
Punto de equilibrio = CF
1-CV
PxQ

4) Evaluacion econdmica

Para evaluar econdmicamente el proyecto es necesario elaborar el Estado de resultados pro-forma.

La finalidad del estado de resultados de pérdidas y ganancias es calcular la utilidad neta y los flujos netos
de efectivo del proyecto, que son el beneficio real de la operacion de la planta, y se obtienen restando a
los ingresos todos los costos en que incurra la planta y los impuestos que deba pagar.

Se le llama pro-forma porque esto significa proyectado, lo que realmente hace el evaluador es proyectar
(normalmente a cinco afos) los resultados econémicos que supone tendra la empresa.

Ademas del estado re resultados pro-forma es importante determinar la tasa minima aceptable de
rendimiento (TMAR)

Antes de invertir, una persona siempre debe de tener en mente una tasa minima de ganancia sobre la
inversion propuesta.

Se define a la TMAR como:

3 |bid  Pag. 180
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TMAR =i + f + if; i = promedio al riesgo; f = inflacion®".

El inversionista debe pedir que la TMAR de una inversion sea calculada sumando dos factores: primero,
debe ser tal que su ganancia compense los efectos inflatorios y en segundo lugar, ser un premio o sobre
tasa por arriesgar su dinero en determinada inversion. El inversionista esperara que la TMAR para su
horizonte de planeacién (cinco afios) prevea compensar la inflacién.

En el desarrollo del proyecto se debe ver si el proyecto es financiado, quiere decir, si se ha pedido un
capital en préstamo para cubrir cualquiera de sus necesidades econdmicas, si se pidié un préstamo para
pagarlo se elaborard una tabla de pago de la deuda para determinar que parte de la anualidad

corresponde al capital e interés.

Se utilizara las formulas siguientes para efectos de elaborar la tabla de pago de la deuda.

Para determinar la suma futura a pagar

F=P(1+)
Donde:
F = suma futura a pagar.
P = cantidad prestada.
i = interés cargado al préstamo.

n = numero de periodos o afios necesarios para cubrir el préstamo.

Para hacer pagos de cantidades iguales al final de cada uno de los periodos se emplea la formula:

i(1+i) 2
A= p[(1 Fip-1 ]

En efecto, se tiene que realizar un Balance General del proyecto y para eso es necesario

esquematizarlo asi:

31 |bid."® Pag. 183
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Balance esquematizado
Figura n® 3
Todos los valores ) (" Lepertenecen a
delaempresa *
Activo fijo Terceras personas 0 entidades con deudas
Activo diferido > < a corto, mediano y largo plazo.
Capital de trabajo = +
Otros activos Accionistas o propietarios directos de la
/ ~ Empresa

Fuente: Baca Urbina Gabriel.

El balance tiene como objetivo principal determinar anualmente cual se considera que es el valor real de la
empresa en ese momento. El balance general es un aspecto contable muy dinamico y dificil de realizar

adecuadamente.

h. Factibilidad del Negocio

Dado los resultados del estudio de mercado, estudio técnico y el estudio econdmico, se determina la
realizacion del negocio a través de una valoracién de éstos tomando en cuenta la rentabilidad que
producira el nuevo negocio y el punto de equilibrio.

En la decisién final se asumira la rentabilidad y el riesgo que se esta dispuesto a incurrir con la inversion.

i. Plan de implementacion

Es de suma importancia la formulacién de un plan de implementacién para que se puedan cumplir los
objetivos y metas del proyecto. Este es un documento debidamente estructurado que forma parte del Plan

Estratégico del nuevo negocio.

33 |bid, © Pag. 189
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El plan de negocio debe de presentar una planeacion lo mas realista posible para prevenir faltas que
amenacen el negocio, considerandose sobre todo las actividades que se van a realizar los primeros

meses definiendo las rutas a seguir en la implantacion.

C. GENERALIDADES SOBRE EMPRESAS

1. Concepto.

Se entiende por empresa una institucién caracterizada por la organizacion de los factores econémicos de
la produccion, a diferencia de la sociedad, la empresa no tiene personalidad juridica.*
El presente estudio se enfocard en las empresas emergentes, esto se refiere a negocios nuevos o

emprendedurismo, lo cual se presenta a continuacion:

2. Empresas Emergentes.

Se definen como “emergentes’, las empresas que son nuevas 0 se han constituido hace pocos afios, y
que buscan financiamiento para un plan de negocios innovador. Participan en sectores que deben
desarrollar alta tecnologia, son empresas de rapida expansién o con proyectos con fuerte potencial de
crecimiento, para cuyo financiamiento requieren necesariamente de un aumento de capital®.

El emprendedurismo es la capacidad de las personas para crear nuevas empresas u organizaciones
econdmicas o sociales.*
El emprendedurismo es importante ya que contribuye al crecimiento econdémico en la medida que estimula
el surgimiento de nuevas empresas y empleos, ademas, posibilita a las personas una manera distinta de
desenvolverse en la sociedad que ayuda a potenciar la innovacién y la mejora continua.
Este cuenta con los objetivos siguientes:
Desarrollar la competencia para ser emprendedor mediante el aprendizaje de cdmo iniciar y mantener una
empresa.

Ampliar el conocimiento sobre la importancia del emprendedurismo en la sociedad.

** Diccionario de Administracion y Finanzas. Editorial Océano. Espaiia.
33 www.bolsadesantiago.com
38 http.//www.pridex.com.sv/PROMUEVETUPAIS2007Martes/El1%20emprendedurismo%20en%20EI%20Salvador.ppt
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La educacién emprendedora es el proceso de ensefianza-aprendizaje de los atributos y las destrezas del
emprendedor, para que las personas sean responsables de su desarrollo profesional y su vida, o capaces
de crear su propia empresa.

Los atributos de la educacion emprendedora es que indican la independencia, tolerancia a la ambigiiedad,
creatividad, liderazgo, facilidad para comunicarse; y capacidad para asumir riesgos, resolver problemas y
administrar el tiempo.

La destreza de la educacion emprendedora es el disefio de estrategias y planes de negocio, toma de
decisiones, manejo de efectivo, planeamiento financiero, mercadeo y manejo de recursos humanos.

La educacion emprendedora corre el riesgo de quedarse corta si no esta integrada a una infraestructura

de apoyo que genere las condiciones idéneas para iniciar un proyecto o empresa.

Para clasificar las empresas existe diversidad de criterios.

3. Criterios para clasificar las empresas.

Para el presente estudio se tomaran en cuenta los siguientes criterios:*’

Existen numerosas diferencias entre unas empresas y otras. Sin embargo, segun en qué aspecto se fije,

podemos clasificarlas de varias formas.

a. Segun la actividad econémica que desarrolla.

1) Del sector primario, es decir, que crea la utilidad de los bienes al obtener los recursos de la

naturaleza (agricolas, ganaderas, pesqueras, mineras, etc.)

2) Del sector secundario, que centra su actividad productiva al transformar fisicamente unos

bienes en otros mas Utiles para su uso. En este grupo se encuentran las empresas

industriales y de construccion.

37 es.wikipedia.org/wiki/Empresa
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3) Del sector terciario (servicios), con actividades de diversa naturaleza, como comerciales, transporte,

turismo, asesoria, etc.

EL plan de negocio estard dirigido al subsector servicios para eventos por esta razén se presentan

definiciones de servicios, caracteristicas y principios.

Definicion

Servicio: es un conjunto de actividades que buscan responder a una o mas necesidades de un cliente, las

actividades se desarrollaran con la idea de fijar una expectativa en el resultado de éstas.

Es el equivalente no material de un bien. La presentacién de un servicio no resulta en posesion, y asi es

como un servicio se diferencia de proveer un bien fisico.

Los proveedores de un servicio participan en una economia sin las restricciones de llevar inventario
pesado 0 preocuparse por voluminosas materias primas. Por otro lado, requiere constante inversién en

mercadotecnia y en mejorar procedimientos que superen a la competencia.

Definicion establecida en la Serie de normas ISO 9000

Un servicio es el resultado de llevar a cabo necesariamente al menos una actividad en la interfaz entre el
proveedor y el cliente y generalmente es intangible. La prestacién de un servicio puede implicar, por

ejemplo:

Una actividad realizada sobre un producto tangible suministrado por el cliente (por ejemplo, reparacion de

un automvil).

Una actividad realizada sobre un producto intangible suministrado por el cliente (por ejemplo, la

declaracion de ingresos necesaria para preparar la devolucion de los impuestos).

La entrega de un producto intangible (por ejemplo, la entrega de informacion en el contexto de la

transmision de conocimiento)
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La creacion de una ambientacion para el cliente (por ejemplo, en hoteles y restaurantes)®
Caracteristicas de los Servicios
Las caracteristicas que poseen los servicios, y que los distinguen de los productos son:

« Intangibilidad: Esta es la caracteristica mas béasica de los servicios, consiste en que estos no pueden
verse probarse, sentirse oirse ni olerse antes de la compra. Esta caracteristica dificulta una serie de
acciones que pudieran ser deseables de hacer: los servicios no se pueden inventariar ni patentar, ser
explicados o representados facilmente, etc. incluso medir su calidad antes de la prestacion.

« Heterogeneidad: (o Variabilidad) Dos servicios similares nunca seran idénticos o iguales. Esto por
varios motivos: Las entregas de un mismo servicio son realizadas por personas, a personas, en
momentos y lugares distintos. Cambiando uno solo de estos factores el servicio ya no es el mismo,
incluso cambiando solo el estado de animo de la persona que entrega o la que recibe el servicio. Por
esto es necesario prestar atencion a las personas que prestaran los servicios a nombre de la
empresa.

« Inseparabilidad: En los servicios la produccién y el consumo son parcial o totalmente simultdneos. A
estas funciones muchas veces se puede agregar la funcién de venta. Esta inseparabilidad también se
da con la persona que presta el servicio.

» Perecibilidad: Los servicios no se pueden almacenar, por la simultaneidad entre produccion y
consumo. La principal consecuencia de esto es que un servicio no prestado, no se puede realizar en

otro momento. ejemplo un vuelo con un asiento vacio, en un vuelo comercial.

« Ausencia de Propiedad: Los compradores de servicios adquieren un derecho, (a recibir una
prestacion), uso, acceso o arriendo de algo, pero no la propiedad del mismo. Luego de la prestacion

s6lo existen como experiencias vividas®.
Principios del Servicio

Para llevar acabo un servicio son necesarias las bases fundamentales, es decir los principios del servicio
los cuales pueden servir de guia para adiestrar o capacitar a los empleados encargados de esta vital

actividad, asi como proporcionar orientacion de cdmo mejorar. Estas bases son los Principios del Servicio,

Bhttp://es.wikipedia.org/wiki/Servicio
lbig?®,
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los cuales se dividen en Principios Basicos del Servicio y Principios del Servicio al Clientes, los cuales se

detallan a continuacion.

Principios Basicos del Servicio

Los principios Basicos del Servicio son la filosofia subyacente de éste, que sirven para entenderlo y a su

vez aplicarlo de la mejor manera para el aprovechamiento de sus beneficios por la empresa.

Actitud de servicio: Conviccion intima de que es un honor servir.

Satisfaccion del usuario: Es la intencidn de vender satisfactores mas que productos.

Dado el caracter transitorio, inmediatita y variable de los servicios, se requiere una actitud positiva,
dindmica y abierta: Esto es, la filosofia de “todo problema tiene una solucion”, si sabe buscar.

0 Toda la actividad se sustenta sobre bases éticas: Es inmoral cobrar cuando no se ha dado nada ni se
vaadar.

[1 El buen servidor es quien dentro de la empresa se encuentra satisfecho, situacién que lo estimula a
servir con gusto a los clientes: Pedir buenos servicios a quien se siente esclavizado, frustrado,
explotado y respira hostilidad contra la propia empresa, resulta imposible.

O Tratandose de instituciones de autoridad, se plantea una continuidad que va desde el polo autoritario
(el poder) hacia el polo democratico (el servicio): En el polo autoritario hay siempre el riesgo de la

prepotencia y del mal servido. Cuanto mas nos alejemos del primer polo, mejor estaremos.

Principios del Servicio al Cliente

Existen diversos principios que se deben seguir al llevar a cabo el Servicio al Cliente, estos pueden

facilitar la visidn que se tiene acerca del aspecto mas importante del Servicio, EL CLIENTE.

Haga de la calidad un habito y un marco de referencia.
Establecer las especificaciones de los productos y servicios de comUn acuerdo con todo el personal y
con los clientes y proveedores.

0 Sistemas, no sonrisas. Decir “por favor” y “Gracias” no le garantiza que el trabajo resulte bien a la
primera. En cambio los sistemas si le garantizan eso.

O Anticipar y satisfacer consistentemente las necesidades de los clientes.
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(1 Dar libertad de accién a todos los empleados que tengan trato con sus clientes, es decir autoridad
para atender sus quejas.

Preguntar a los clientes lo que quieren y dérselo una y otra vez, para hacerlos volver.

Los clientes siempre esperan el cumplimiento de su palabra. Prometer menos, dar mas.

Mostrar respeto por las personas y ser atentos con ellas.

O O 0o o

Reconocer en forma explicita todo esfuerzo de implantacion de una cultura de calidad. Remunerar a

sus empleados como si fueran sus socios (incentivos).

0 Hacer como los japoneses. Es decir, investigar quiénes son los mejores y como hacen las cosas, para
apropiarse de sus sistemas, para después mejorarlos.

O Alentar a los clientes a que digan todo aquello que no les guste, asi como manifiesten lo que si les

agrada.

[1 Lo mas importante no deje esperando al cliente por su servicio, por que todo lo demas pasara
desapercibido por él, ya que estara molesto e indispuesto a cualquier sugerencia o aclaracion, sin

importar lo relevante que esto sea®.
b. Segun la forma juridica

Es decir, atendiendo a la titularidad de la empresa y la responsabilidad legal de sus propietarios. Podemos

distinguir:

1) Empresas individuales: Si solo pertenece a una persona. Esta responde frente a terceros con todos

sus bienes, tiene responsabilidad ilimitada. Es la forma mas sencilla de establecer un negocio y

suelen ser empresas pequefias o de caracter familiar.

2) Empresas societarias o sociedades: Generalmente constituidas por varias personas. Dentro de esta

clasificacién estan: la sociedad andnima, la sociedad colectiva, la sociedad comanditaria y la sociedad

de responsabilidad limitada y las sociedades de economia social, como la cooperativa.

¢.  Segun su dimension.

No hay unanimidad entre los economistas a la hora de establecer qué es una empresa grande o pequefia,

puesto que no existe un criterio Unico para medir el tamafio de la empresa. Los principales indicadores

“lbig*
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son: el volumen de ventas, el capital propio, nimero de trabajadores, beneficios, etc. EI mas utilizado
suele ser segun el nimero de trabajadores. Este criterio delimita la magnitud de las empresas de esta

forma:

1) Microempresa si posee menos de 10 trabajadores.

2) Pequefia empresa: si tiene menos de 50 trabajadores.

3) Mediana empresa: si tiene un numero entre 50 y 250 trabajadores.
4) Gran empresa: si posee mas de 250 trabajadores.

d. Segun su ambito de actuacion.
En funcién al aspecto geografico en el que las empresas realizan su actividad, se pueden distinguir

1) Empresas locales: las que operan en un pueblo, ciudad o municipio.
2) Regionales: cuando las ventas de la empresa involucran a varias provincias y regiones.
3) Nacionales: si las ventas se realizan practicamente en todo el territorio de un pais 0 nacion

4) Multinacionales: cuando la actividad de la empresa se extiende a varios paises y el destino de sus

recursos puede ser cualquier pais.

e. Segun la titularidad del capital.

En relacion si el capital esta en poder de los particulares o de organismos publicos, se puede categorizar

a las empresas en tres grupos*":

1) Empresa privada: si el capital estd en manos de particulares, algunas pueden tener la particularidad

de que los propietarios del capital sean a la vez trabajadores de la misma o clientes o proveedores.

2) Empresa publica: si el capital y el control esta en manos del estado, puede ser Provincial, Nacional o

Municipal.
3) Empresa mixta: si la propiedad es compartida entre el Estado y los particulares.

4) Empresa social: si el capital esta en su mayor parte en manos de los trabajadores.

#1bid *
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Segun el sector al que pertenecen: empresa privada o empresa publica, la primera busca obtener un
beneficio econémico o ganancia razonable, mediante la satisfaccion de una necesidad social. Y la
segunda tiene como finalidad satisfacer una necesidad de caracter general o social, obteniendo o no
obteniendo beneficios.

Por su constitucion patrimonial: Estan las sociedades lucrativas como sociedades de personas,
sociedades de capital, sociedades cooperativas y asociaciones cooperativas. Y las no lucrativas como:

corporaciones y fundaciones.

D. GENERALIDADES SOBRE TOMA DE DECISIONES

1. Concepto.

Toma de decisiones se define como la seleccion racional de un curso de accion entre varias opciones.*
Dentro del ambito empresarial la toma de decisiones es fundamental, ya que forma parte de la planeacion

dentro el proceso gerencial, por lo que se describe su importancia:

2. Importancia.

La toma de decisiones es una de las partes mas importantes y la esencia de la planeacién. El proceso
dirigido a la toma de decisiones puede entenderse como el establecimiento de premisas, la identificacion
de alternativas, la evaluacién de alternativas en términos de la meta propuesta y la eleccion de una

alternativa.
Factores que determinan la importancia de una decision.
Estos factores son: las dimensiones del proyecto, la flexibilidad o inflexibilidad de los planes, la

certidumbre o incertidumbre de metas y premisas, el grado en que es posible medir las variables y el

impacto sobre las personas.

“|bid.° Pag. 192
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Se debe tomar decisiones sobre la base de la racionalidad limitada, esto quiere decir, tomar las
decisiones a la luz de todo lo que se pueda saber de una situacién, aunque esto no equivalga a todo lo
que seria ideal que se supiera.

Dado que casi siempre se dispone por lo general de muchas alternativas para un curso de accién, se
debe restringir la atencién a las que consideran los factores limitantes. Estos son los factores que
obstruyen el cumplimiento de un objetivo.

Conociendo la importancia, es necesario identificar algunos tipos de decisiones que se presentan

posteriormente:

3. Tipos de decisiones.

Las decisiones pueden ser programadas y no programadas. Las programadas son aptas para problemas
estructurados o rutinarios, son especialmente los administradores de nivel inferior y los empleados en
general quienes toman este tipo de decisiones. Y las decisiones no programadas son las que se aplican
a problemas no estructurados, ni rutinarios y por lo general son responsabilidad de los administradores de
alto nivel.

Existen algunos métodos para la toma de decisiones, los cuales son:

4. Métodos para la toma de decisiones.

El anélisis de riesgo, que consiste en la asignacién de probabilidades matematicas a los resultados de
decisiones. Y los arboles de decisién, por medio de los cuales se describe graficamente los puntos de
decision, acontecimientos aleatorios y probabilidades de varios cursos de accion.

Es importante que dentro de la toma de decisiones se haga uso de la creatividad.

5. Creatividad en la toma de decisiones.

La creatividad es la capacidad de desarrollar nuevas ideas, es importante para la administracién eficaz. La
innovacion es el uso de ideas.

El proceso creativo se compone de cuatro fases: la exploracion inconsciente, la intuicion, el discernimiento
y la formulacion légica.

Dos de las técnicas mas comunes para favorecer la creatividad son la lluvia de ideas y la sinéctica.
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Después de identificar en que consiste la toma de decisiones, es necesario conocer algunas técnicas para

evaluar las alternativas propuestas.

6. Evaluacion de alternativas.

Las alternativas se evallian en términos de factores cuantitativos y cualitativos, otras técnicas son el
andlisis marginal y el analisis costo-beneficio.
La experiencia, la experimentacion, la investigacion y el analisis toman parte en la seleccion de una

alternativa.
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO DE UN PLAN DE NEGOCIO COMO ALTERNATIVA DE DECISION
PARA ORIENTAR LA INVERSION DE EMPRESAS EMERGENTES DEL SUBSECTOR
SERVICIOS PARA EVENTOS, EN LA CIUDAD DE ILOBASCO, DEPARTAMENTO DE
CABANAS.

A. INTRODUCCION

Para efectuar la investigacion en el capitulo dos, se pretende dar a conocer como se emplea la

metodologia de investigacion para lograr el objetivo principal del estudio.

Este capitulo tiene como finalidad detectar las oportunidades y amenazas que se le presentaradn a un
posible inversionista al implementar un negocios dedicado a la prestacion de servicios para eventos
sociales en la ciudad de llobasco, para ello se presenta el problema de investigacion, los objetivos que se
pretenden alcanzar y sus respectivas hipétesis, asi también la metodologia y técnicas empleadas en la
investigacion, las fuentes de donde se toma la informacion, la determinacion del universo y su respectiva
muestra poblacional, la tabulacién, analisis e interpretacién de los datos obtenidos por medio de las
fuentes, con el propdsito de elaborar conclusiones y recomendaciones que permita generar una
herramienta de toma de decision para las empresas emergentes que contribuya a la implementacion de

un plan de negocio.

Finalmente con la informacién obtenida se presenta un resumen del diagnostico de la investigacion.
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B. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

a. Formulacion del Problema.

Un plan de negocios es esencial para guiar a toda organizacién al logro de los objetivos. llobasco es
conocida como una Ciudad donde el comercio se desarrolla faciimente debido a las artesanias que este
produce, atrayendo a turistas a conocer y consumir los productos elaborados en dicha ciudad. Sin
embargo la mayoria de negocios inicia sus operaciones sin la guia de un plan debidamente estructurado,
algunos logran mantenerse en el mercado mientras que otros fracasan. Debido a esta situacion se
identifica la necesidad de elaborar un plan de negocios que sirva como guia para la inversion de empresas
emergentes del subsector servicios, en este caso, las orientadas a eventos en la ciudad de llobasco,

departamento de Cabarias.
b. Enunciado del problema
¢ En qué medida contribuira un plan de negocio como alternativa de decision para orientar la inversion de

empresas emergentes del subsector servicios para eventos, en la ciudad de llobasco, departamento de

Cabanas?

2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

a. Objetivo General.

Determinar el grado de contribucion de un plan de negocio como alternativa de decision para orientar la

inversion de empresas emergentes del subsector servicios para eventos en la ciudad de llobasco.
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b. Objetivos Especificos
»  Efectuar un diagnostico que permita identificar la oferta y demanda de los productos y servicios
de una empresa emergente del subsector servicios para eventos en la ciudad de llobasco

departamento de Cabarias.

» Realizar un estudio técnico que especifique el mobiliario y equipo necesario para desarrollar el

proyecto y su respectiva distribucion en planta.

»  Determinar la factibilidad del proyecto a través de un estudio econdmico.

3. HIPOTESIS

a. Hipétesis General
Un plan de negocios contribuye como alternativa de decisién para orientar la inversién de empresas
emergentes del subsector servicios para eventos, en la ciudad de llobasco, departamento de Cabafias.
b. Hipétesis Especificas
» A través de un diagnostico se identificara la oferta y demanda de productos y servicios de una
empresa emergente del subsector servicios para eventos, en la ciudad de llobasco,

departamento de Cabarias.

» El estudio técnico indicard el mobiliario y equipo necesario, y la distribucién en planta més

adecuada para el desarrollo del proyecto.
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»  Con el desarrollo del estudio econoémico, se determinara la factibilidad del proyecto

4. METODOLOGIA Y TECNICAS DE INVESTIGACION

a. Método de investigacion
En el desarrollo del estudio se utilizd el método cientifico, ya que es: “un tipo de investigacion sistematica,
controlada, empirica y critica de proposiciones hipotéticas sobre las supuestas relaciones entre los
fenomenos naturales.”
Las etapas a tratar en el método cientifico, para la investigacion son: la hipétesis y los métodos para
comprobar hipétesis.

Los elementos del método cientifico que se desarrollaran son:*

» El andlisis: sirvi6 para desagregar cada uno de los elementos, identificando las relaciones que

puedan darse, estableciendo los factores que influyen en el disefio de un plan de negocio.

» La sintesis y la observacién: en la sintesis se realiza una reduccidn e integracion en una sola
idea, permitiendo adquirir los disefios basicos del plan de negocio. Y en la observacion se obtuvo
una apreciacion real de la situacién en la que se encuentra la competencia y los usuarios del

servicio.

b. Tipo de investigacion
El tipo de investigacion que se aplico en el estudio fue la explicativa, ya que permite identificar las causas

o los factores que inciden en la problemética postulando hipétesis tratando de llegar a la esencia.*

c. Disefio de la investigacion
Los tipos de disefio son: Experimentales y No experimentales.
En el desarrollo de la investigacion se utilizo el disefio experimental; dado que se observan los fenémenos

tal y como se dan en su contexto natural para después aplicarlos.

“Hernandez Sampieri, Roberto. Et al. Metodologia de la Investigacion. 1999. Mc Graw-Hill. 12 Edicion. México. Pag. 23.

4 Mufioz Campos, Roberto. Guia para trabajos de investigacion universitaria. 1992. Artes Graficos. El Salvador. Pag. 27.

43 |glesias Mejia, Salvador. Guia para la elaboracion de trabajos de investigacion, Monografias o Tesis. Imprenta Universidad de
El Salvador. 52 edicion. 2006. Pag.79.
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La investigacion experimental puede ser transeccional o transversal y longitudinal. En el estudio se aplico
el disefio experimental transeccional o transversal, recolectando datos en un momento, en un tiempo
Unico, siendo su propdsito describir las variables y analizar su incidencia e interrelacion.

La investigacion transeccional o transversal se divide en: Disefio descriptivo o Disefio correlacional causal.
Se desarrolld el disefio Transversal Correlacional/causal; siendo el que tiene como objetivo describir
relaciones entre dos 0 mas variables en un momento determinado, tratandose también de descripciones,
pero no de variables individuales, sino de sus relaciones, sean éstas correlacionales o relaciones

causales. Lo que se midio es la relacion de variables en un tiempo determinado.*

d. Técnicas e instrumentos de investigacion

Las técnicas utilizadas para recolectar la informacién fueron: la encuesta, la entrevista y la observacién
directa, estas contribuyeron a obtener datos confiables.

La encuesta estuvo dirigida a los usuarios, la entrevista se orientd al Alcalde, Concejo Municipal y
trabajadores de la Alcaldia de llobasco, y la observacion directa se realizd por medio de visitas a
empresas del subsector servicios para eventos, incluyendo también en esta la entrevista.

Los instrumentos que se aplicaron en la investigacion fueron: el cuestionario, con el se obtuvo informacién
amplia formulando preguntas abiertas y cerradas, la guia de preguntas para realizar entrevistas y la ficha

para recolectar la informacién de la observacion directa.

5. FUENTES DE INFORMACION

a. Fuentes Primarias:
La informacién obtenida de las fuentes primarias, se recolecté a través de la Alcaldia Municipal, de los
usuarios y de las empresas del subsector servicios para eventos, en la ciudad de llobasco, departamento

de cabafias.

b. Fuentes Secundarias:
Las fuentes secundarias que se utilizaron en la investigacion para obtener datos fueron: libros de
procedimientos para la creacién de una empresa, de desarrollo de proyectos empresariales o plan de
negocios, de administracion, organizacion y de marketing, documentos proporcionados por la Alcaldia de

llobasco, tesis, revistas enfocadas a plan de negocios y documentos virtuales.

4 |bid 4 Pag. 188.
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6. DETERMINACION DEL UNIVERSO Y SU RESPECTIVA MUESTRA
POBLACIONAL

a. Universo

En el desarrollo de la investigacion se tomé en cuenta los universos siguientes:

Usuarios del servicio, que en este caso lo constituye la poblacién de llobasco departamento de

Cabafias. Debido a que el universo es numeroso, se define su respectiva muestra.

Personal de la Alcaldia Municipal de llobasco, como el Alcalde, Concejo Municipal y ademas los jefes

de algunas unidades de la institucion.

Competencia, empresas del subsector servicios para eventos de la ciudad de llobasco departamento de

Cabanas.

b. Muestra
Las unidades de analisis que se tomaron en cuenta para la investigacion son personas de 18 a 50 afios,
de ambos géneros, que residan en el area urbana de la ciudad de llobasco, departamento de Cabafias.
En éste se utilizd el método estratificado con las variables género y edad, empleados de la Alcaldia
Municipal de llobasco: Acalde, Concejo Municipal y jefes de Catastro, Cuentas Corrientes y Registro

Familiar y la competencia: que consiste en una sola empresa dedicada a este giro.
Para efectuar el calculo de la muestra se establecieron los pardmetros de probabilidad, error y nivel de
confianza adecuados, que proporcione resultados representativos del universo.

La férmula a utilizada para determinar la muestra respectiva fue la siguiente:

ZZ qu 47

e*(N-1) + Z*(pq)

47 Fisher, Laura et. al. Introduccion a la investigacion de mercado. 1996. México. Pag.43.
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Donde:

N = Tamafio de la muestra

Z = Nivel de confianza

p = Porcentaje de probabilidad de éxito

q = Porcentaje de probabilidad de rechazo

e = Error entre la proporcion de la muestra y la poblacién que se encuentre.

Calculo de la muestra.

Datos:

N = 27,360 habitantes que residen en la zona urbana, de 18 a 50 afios, de ambos géneros.
Fuente: Alcaldia Municipal de llobasco.
Z=95% =196
p=05
q=05
e=8%
El valor Z se trabajé con el 1.96, que localizado en las tablas estadisticas de la curva normal equivale al

95% (nivel de confianza).
Aplicando la herramienta estadistica, la muestra es:

(1.96) (0.5) (0.5) (27,360)

n =
(0.08)2 (27,360-1) + (1.96)2 (0.5 (0.5))
26,276.54
n =
179.058

n= 146.75= 147 encuestas
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En el orden de las ideas anteriores y tomando en cuenta que el 60% de la poblacion de llobasco son

mujeres y 40% son hombres, se decide distribuir la muestra de la siguiente manera:

Fuente: Alcaldia Municipal de llobasco

60% = 88 mujeres
40% =59 hombres

En el cuadro n° 1 se muestra detalladamente la cantidad exacta de encuestas estratificadas por edades y

género.
Estratificacion de la Muestra
Cuadron®1
MASCULINO N° DE FEMENINO N° DE
EDAD TOTAL
ENCUESTADOS ENCUESTADOS
18-30 29 40 69
31-40 20 30 50
41-50 10 18 28
TOTAL 59 88 147

Fuente: elaboracidn propia del grupo

7. RECOLECCION, TABULACION Y ANALISIS DE DATOS

a. Recoleccion de Datos

La estrategia que se utilizé para la recoleccion de datos es la siguiente:

= Para la entrevista dirigida al propietario de una empresa emergente del subsector servicios para

eventos en la ciudad de llobasco: se acordd una cita con el propietario de dicha empresa para que el

equipo de trabajo realizara una entrevista.

= Para encuestar a los habitantes de la ciudad de llobasco se distribuy6 el equipo investigador de la

siguiente forma:

Cuadron®2

DISTRIBUCION DE ENCUESTAS POR INVESTIGADOR
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Investigador Habitantes Periodo de recoleccion (dias)
encuestados 1 2 3

lliana Elizabeth Coto Diaz 49 X X X
Mercedes Yessenia Escobar Morales 49 X X X
Xiomara Lisset Martinez Alfaro 49 X X X

Fuente: Elaboracién propia del grupo
b. Tabulacién de datos

Antes de tabular los datos se realizd una depuracion de los mismos, luego se codificaron y procesaron
auxiliandose de la estadistica descriptiva; posteriormente la informacién se vacié en cuadros de
tabulaciones simples como el siguiente:

Pregunta:
Objetivo:

Opciones Frecuencia F%

Total

Fuente: Tesis Disefio de un programa de calidad orientado a la eficiencia en el servicio ofrecido en la

Alcaldia Municipal de San Marcos departamento de San Salvador

Donde:
Opciones: Categorias de seleccion.
Frecuencia: NUmero de veces que se repite la categoria.
Frecuencia porcentual (F%): Porcentaje relativo a la frecuencia y se calcula utilizando la siguiente formula:
F% = FX100
N

c. Anélisis e interpretacion de datos
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El analisis de los datos se efectud de forma individual, centrandose en la medicion de las variables;
describiendo y sintetizando cada uno de los datos obtenidos mediante la distribucion de frecuencia y
porcentaje para presentar los resultados de forma narrativa.

La interpretacion cuenta con diferentes herramientas como: cuadros o tablas, graficos y técnicas
estadisticas.

En la presente investigacion se aplico el gréfico de pastel, ya que es el adecuado para mostrar la
diferencia entre un todo y sus partes, utilizando los porcentajes para poder describir cada una de las
alternativas enunciadas y visualizar de una forma concreta los resultados obtenidos en la tabulacion o

cuantificacién de datos.

8. DIAGNOSTICO DE LA INVESTIGACION

Descripcion del diagndstico de la encuesta

Para la elaboracion de un diagnostico, de la situacion actual de la ciudad de llobasco respecto al interés
de los habitantes, que exista una empresa emergente que brinde servicios para la organizacion de
eventos sociales, fue necesario utilizar una serie de técnicas de investigacion, como la encuesta y la
entrevista, para tal actividad los instrumentos utilizados fueron: el cuestionario, dirigido a las personas de
la ciudad de llobasco, y una guia de preguntas para el propietario de una empresa emergente del
subsector servicios para eventos en dicha ciudad. La informacion obtenida sirvi6 como guia para la
elaboracién de un plan de negocio como alternativa de decisiéon para orientar la inversiéon de empresas
emergentes del subsector servicios para eventos en la ciudad de llobasco.

Finalmente se elaboré una hoja para vaciar informacién vista por los integrantes del grupo de
investigacion.

El diagndstico se detalla de la siguiente manera:

a. Caracteristicas de los habitantes de la zona urbana de la Ciudad de llobasco
Departamento de Cabanas.

Con respecto a las caracteristicas del los habitantes se tiene un grupo conformado aproximadamente del

33% de empleados, 28% profesionales y un 18% comerciantes mientras que el resto que forma una

minoria son estudiantes y amas de casa, lo cual percibe una gran ventaja a la hora de disefiar un plan de

negocio como alternativa de decision para la inversion de empresas emergentes del subsector servicios



45

para eventos en llobasco, ya que un mercado con estas caracteristicas manifiesta un rapido interés en
adquirir productos y servicios para eventos, puesto que cuentan con una estabilidad laboral lo que les
proporciona condiciones econdémicas necesarias para demandar dichos servicios. (Ver anexo n° 7 cuadro
n°3)

Con respecto a los ingresos que los habitantes obtienen mensualmente, una gran mayoria de 36% recibe
un salario minimo sin embargo el 31% tiene un salario de $400 a mas, considerando las condiciones
actuales en las que se encuentran los habitantes de la ciudad se confirma a través de la investigacion que
la estabilidad laboral se convierte para el inversionista en una fortaleza al disefiar el plan, que le permita
ofrecer servicios que puedan solventar las necesidades del usuario de acuerdo a sus posibilidades
econdmicas. (Ver anexo n®7 cuadro n®4).

Ademas es importante tomar en cuenta que el mercado al que se dirigira el plan de negocio es un
mercado joven, ya que en su mayoria las edades oscilan entre 18 a 40 afios, por lo tanto la oferta de la
empresa emergente buscara proporcionar productos y servicios innovadores que llame la atencién del
usuario a adquirirlos satisfaciendo sus gustos y preferencias (Ver anexo n® 7 cuadro n° 2).

El género que demanda estos servicios con mayor frecuencia es el femenino, esta caracteristicas
proporciona informacion importante para el inversionista, dandole un panorama general del mercado al

que dirigira sus productos y servicios. (Ver anexo n® 7 cuadro n® 1).

b. Demanda de productos y servicios para eventos sociales
Este es el punto de partida para la realizacion de un plan de negocios orientado a empresas emergentes
del subsector servicios para eventos en la ciudad de llobasco, ya que es importante identificar si existe la
necesidad y el interés de parte de los habitantes de adquirir servicios para eventos sociales, estos datos
fueron obtenidos a través de la investigacion de campo.

De acuerdo a la exploracion realizada en la ciudad se comprobd que un porcentaje del 78% de
habitantes realizan eventos sociales, estos datos fortalecen la elaboracién del plan de negocio puesto que
manifiestan la existencia de usuarios que demandan estos productos ya que se consideran servicios
necesarios que no se pueden dejar de utilizar al momento de realizar un evento social, por lo tanto el
inversionista cuenta con posibles clientes potenciales a los que podra ofrecer una variacién de productos y
servicios que solucionen dichas necesidades, gustos y preferencias (Ver anexo n° 7 pregunta n® 1 cuadro
n°5).

Ademas es importante sefialar que un porcentaje del 42% de personas manifestaron que la frecuencia

con la que realizan eventos sociales es cada afio y un porcentaje menor de 13% realiza eventos cada tres
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meses, en cifra se identifica que cada afio se tiene una demanda considerable de estos servicios, por lo
cual en la etapa de realizar el plan de negocio se debe tomar en cuenta esta informacion puesto que
indica al inversionista lo que puede presupuestar anualmente para cubrir dicha demanda y ofrecer un
servicio de calidad al cliente, facilitandole lo que busca en el momento justo. (Ver anexo n° 7 pregunta n°2

cuadro n° 6).

Otra de las oportunidades que se le presenta al futuro inversionista es que el 90% de los encuestados
consideran de mucha importancia que en un evento social se utilicen articulos decorativos, ya que
demuestran elegancia y prestigio al evento, por lo tanto estan dispuestos a adquirir estos productos y a
contratar servicios para decoracion de eventos sociales, entre las lineas de productos que el inversionista
ofrezca al mercado es importante que se tome en cuenta la elaboracion de articulos decorativos y
decoracion de local puesto que son productos buscados por los usuarios al realizar un evento sobre todo
si son productos innovadores que capten la atencion del usuario. (Ver anexo n® 7 pregunta n°® 3 cuadro
n°7).

Para los eventos en los cuales los usuarios consideran importante adquirir este tipo de productos y
servicios son en cumpleafios y bodas, segun la investigacion un 49% manifestd que los cumpleafios son
los eventos que realizan con mayor frecuencia y en segundo grado las bodas considerando un 16% de
habitantes que los utiliza, y en menor porcentaje eventos como graduaciones, baby shower, reuniones y
conferencias. Es elemental que se identifique los eventos mas demandados por el usuario puesto que de
esta forma al momento de invertir se deben de tomar en cuenta en especial estos servicios, para ofrecerle
al usuario una alternativa nueva que les permita innovar sus eventos sociales en este caso para
cumpleafios y bodas ya que son los eventos que se demandan con mayor frecuencia (Ver anexo n® 7

pregunta n® 4 cuadro n° 8).

En cuanto a los articulos que el usuario adquiere generalmente se encuentran: detalles para regalar,
articulos decorativos y tarjetas para ocasiones especiales, éstos son articulos que se utilizan en todo
momento sin necesidad que haya un evento social, pues sin importar la ocasion adquieren este tipo de

productos y servicios para intereses personales (Ver anexo n® 7 pregunta n® 5 cuadro n° 9).

Es notable que la mayoria de habitantes ha utilizado servicios para la realizacién de eventos sociales
porqgue no cuentan con mobiliario y equipo suficiente para realizarlos, por lo tanto, se ven en la necesidad

de acudir a una empresa que les preste estos servicios (Ver anexo n° 7 pregunta n® 9 cuadro n° 13).
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Entre los servicios que son mas demandados por los usuarios se encuentran alquiler de sillas, mesas y
alquiler de local, es importante que el inversionista ofrezca al usuario un lugar adecuado, elegante y
espacioso en donde puedan realizar sus eventos sociales, pues es unos de los servicios que se

demandan con mayor frecuencia. (Ver anexo n° 7 pregunta n° 10 cuadro n° 14)

Estos son los servicios y productos que los habitantes de llobasco demandan al realizar un evento social,
datos que servirdn de guia para la elaboracion del plan de negocio, permitiendo al inversionista ofrecer al

usuario lo que necesita y desea.

¢. Fuentes de abastecimiento de productos y servicios para eventos

En la Ciudad de llobasco los habitantes no cuentan con un lugar especifico que les ofrezca productos y
servicios para eventos sociales, es importante tomar en cuenta este punto al realizar el plan de negocio,
ya que algunos usuarios a través de la investigacién manifestaron que estos productos en su mayoria son
encontrados en tiendas, y una minoria los adquiere en mercados, sin embargo no cuentan con un lugar en
el cual puedan encontrar productos y servicios innovadores que realcen el evento a realizar. (Ver anexo n°
7 pregunta n° 6 cuadro n® 10). Este fenémeno provoca que con frecuencia las personas tengan que salir
de la ciudad en busca de un producto de buena calidad que satisfaga sus gustos y preferencias, por lo
tanto, es necesario que se cubra esta demanda. (Ver anexo n° 7 pregunta n® 7 cuadro n° 11).

Estos datos representan una oportunidad para el inversionista y son esenciales al momento de realzar el
plan de negocio, ya que puede implementar una empresa emergente que ofrezca variedad de productos y
servicios para la organizacion de eventos sociales, evitdndole a los usuarios desplazarse a otros lugares a
adquirir estos productos, ofreciendo un lugar dentro de la ciudad que tenga las caracteristicas que buscan
y motiven al usuario a adquirir estos servicios, tales como: precio, presentacion, calidad variedad y disefio.

(Ver anexo n° 7 pregunta n° 8 cuadro n° 12).

d. Competencia
En el ambito de la competencia, a través de la investigacion se identifico la existencia de una empresa
emergente del subsector servicios para eventos en la ciudad de llobasco, esta empresa es conocida como
“Sala de Té Cristal” es importante denotar que un mayor porcentaje de los habitantes conoce de dicha
empresa y de los productos y servicios que ofrece. (Ver anexo n° 7 pregunta n° 12 cuadro n° 16).
Asimismo un grupo considerable de usuarios ya ha utilizado productos y servicios que la empresa ofrece.

(Ver anexo n° 7 pregunta n® 13 cuadro n° 17). Entre los servicios que los habitantes de llobasco han
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utilizado con mayor frecuencia se encuentra, el alquiler de mesas, sillas, alquiler de local y decoracién de
local. Es significativo manifestar que dicha empresa tiene 15 afios de estar ofreciendo estos servicios en la
ciudad. La forma en la que decidié empezar a ofrecer este tipo de productos y servicios fue por motivacion
de un usuario, el cual le pidi6 en alquiler un terreno con el que el empresario ya contaba para organizar un
evento social y asi fue como inicié en esta rama dando en alquiler el local para realizar eventos, a medida
que la demanda fue creciendo incrementé alin mas los productos y servicios para ofrecer al cliente, el
propietario dio apertura a su empresa sin contar con un plan de negocios que le permitiera orientara la
inversidn y en la actualidad aun no cuenta con dicho plan, por lo tanto, no existe en la empresa una debida
organizacion que le proporcione al empresario una guia para seguir invirtiendo. Entre los servicios que
ofrece esta empresa se encuentran, alquiler de mesas, sillas, alquiler de local, decoracion de local,

recuerdos para eventos y tarjetas de invitacion.

Sin embargo, se debe de tomar en cuenta que el mercado al que va dirigida la investigacion demanda
frecuentemente estos servicios, dado que la demanda no es cubierta en su totalidad, proporciona una
ventaja considerable para el posible inversionista ya que el consumidor esta interesado en adquirir un
servicio completo para la organizacion de eventos sociales, en donde el inversionista tiene la oportunidad
de ofrecer dichos productos y servicios al usuario, considerando que la competencia que este tiene no es

cuantiosa en la ciudad.

Debido a la diversidad de usuarios que demandan estos productos y servicios el empresario ha centrado
su atencion en mejorar sus servicios, hace cuatro afios inicid sus estudios en el extranjero en arte y
disefio; y disefio de interiores para poder ofrecer productos de mejor calidad al usuario, esto puede
significar una amenaza para el posible inversionista, ya que la competencia esta a la vanguardia en
mejorar sus productos e incrementar su gama de servicios. Sin embargo, ésta informacion viene a

fortalecer el desarrollo del plan de negocio, pues el inversionista puede identificar la competencia a la cuél

se va a enfrentar.

e. Motivacion de los habitantes de la ciudad de llobasco con respecto a que exista una
empresa en la ciudad que preste productos y servicios para eventos sociales.

A pesar que ya existe una empresa dentro de la ciudad, los habitantes se muestran interesados en recibir

un servicio completo para eventos sociales, ya que no cuentan con una compafia que solvente todas las

necesidades y preferencias requeridas por el usuario, al realizar la investigacion un porcentaje notable del
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97% manifestd la necesidad e importancia de que exista una empresa que cubra esta demanda, pues
algunas veces tienen que ir en busca de estos servicios fuera de la ciudad (Ver anexo n°® 7 pregunta n® 15
cuadro n° 19). Entre los servicios que desean adquirir se encuentran: alquiler de local, alquiler de mesas,
sillas, musica, decoracion de local, comida, decoracion de iglesia, recuerdos para eventos, video y fotos,
cake, entre otros. (Ver anexo n° 7 pregunta n® 16 cuadro n® 20). Esto representa una ventaja para el
inversionista puesto que los usuarios desean recibir servicios innovadores mostrando disponibilidad en
obtener éste tipo de servicios para todo tipo de evento social (Ver anexo n° 7 pregunta n° 17 cuadro n°
21). Estas sugerencia hechas por el usuario fortifican el desarrollo del plan del negocio convirtiéndose en
una guia para orientar la inversién de la empresa emergente, dandole la oportunidad de conocer los
gustos y preferencias del usuario al momento del realizar un evento social, asi mismo permite al
inversionista ofrecer una gama de productos que cubran los requerimientos de los habitantes en la ciudad

de llobasco.

9. ALCANCES Y LIMITACIONES

En este acapite se detalla el alcance y limitaciones que se presentaron en la investigacién de campo.

a. Alcance
Para el desarrollo de la investigacion se recibi6 el apoyo del propietario de la empresa existente conocida

como “Sala de Té Cristal” para realizar la entrevista.

Ademas se contd con la participacién de algunos habitantes de la ciudad de llobasco, quienes

proporcionaron informacion a través de las técnicas utilizadas, contribuyendo a realizar el diagnostico.

b. Limitaciones
Dificultades al pasar la encuesta, debido a la desconfianza de los habitantes y poca disponibilidad de

tiempo.
Las condiciones climatoldgicas no fueron favorables al momento de poner en practica la investigaciéon.
Dificultad al realizar la investigacién, ya que en la ciudad de llobasco se estaba realizando cambio del

tendido eléctrico, obstruyendo el paso en las principales calles de la ciudad, sin embargo a pesar de los

problemas antes mencionados se cumplié con la totalidad de la muestra establecida.
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10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

a. Conclusiones

La investigacion realizada en la ciudad de ilobasco Departamento de Cabafias, permite que se expongan

las conclusiones siguientes:

O Enla ciudad de llobasco existe un mercado potencial disponible para demandar productos y servicios
para organizar eventos sociales, ya que con frecuencia los habitantes de dicha ciudad realizan

eventos sociales (ver anexo N° 7, pregunta N° 2, cuadro N° 6).

O Por lo general las empresas emergentes no cuentan con un plan de negocio que les oriente en la
inversién, lo cual a causado que mucho de los negocios no cuenten con una guia de estrategias que
les permita mantenerse competitivamente, este fendémeno representa una ventaja competitiva para el

futuro inversionista (ver anexo N° 7, pregunta N° 2).

O Los productos y servicios que los habitantes de llobasco demandan con mayor frecuencia para
organizar eventos sociales son: detalles para regalar, articulos decorativos, alquiler de sillas y mesas

y alquiler de local (ver anexo N° 7, pregunta N° 5y 10, cuadro N° 9y 14).

O Los habitantes de la ciudad de llobasco demuestran mayor interés en utilizar servicios para los
eventos siguientes: celebracién de cumpleafios y bodas ya que son eventos que se realizan

frecuentemente (ver anexo N° 7, pregunta N° 11, cuadro N° 15).

O Los habitantes de llobasco tienen un notable interés de que exista una empresa que preste un

servicio completo para realizar eventos, ya que en dicha ciudad la mayor parte de los habitantes
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realizan eventos sociales y no cuentan con una empresa que satisfaga sus gustos y preferencias ya
que para adquirir estos productos se ven en la necesidad de salir de la ciudad, este fenémeno
representa una oportunidad para el inversionista de ofrecer éstos servicios (ver anexo N° 7, pregunta
N° 15y 16, cuadro N° 19y 20).

En la ciudad de llobasco solo existe una empresa del subsector servicios para eventos, tomando en
cuenta que es una empresa que no presta servicios completos y carece de un plan de negocio que le

oriente a seguir invirtiendo, no representa una amenaza para un posible inversionista
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b. Recomendaciones

Se formulan las siguientes recomendaciones con las cuales se pretende orientar a los interesados en

invertir en el subsector servicios para eventos en la ciudad de llobasco.

O El inversionista se debera interesar en la demanda potencial que existe en la ciudad de llobasco

ofreciendo productos y servicios innovadores que satisfaga las necesidades requeridas por el usuario.

O Contar con un plan de negocio que oriente la inversion de una empresa emergente del subsector

servicios para eventos, que le permita alcanzar sus objetivos y metas.

O Entre los productos y servicios que la empresa ofrezca es importante tomar en cuenta los productos y
servicios tales como: detalles para regalar, articulos decorativos, alquiler de sillas y mesas y alquiler

de local ya que tienen una demanda considerable por el usuario

O El futuro inversionista debe ofrecer articulos para todo tipo de evento social, sin embargo, conviene
centrarse especialmente en celebracién de cumpleafios y bodas, ya que son los mas demandados

por los habitantes de la ciudad de llobasco.

O Que el inversionista se enfoque en prestar un servicio completo para realizar eventos, ya que los
habitantes de llobasco estan interesados en que exista una empresa que ofrezca todos estos

servicios.

O Estar a la vanguardia de la competencia e innovar sus productos y servicios para ofrecer al cliente lo

que busca, manteniendo la competitividad.
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CAPITULO I

PROPUESTA DEL DISENO DE UN PLAN DE NEGOCIO COMO ALTERNATIVA DE
DECISION PARA ORIENTAR LA INVERSION DE EMPRESAS EMERGENTES DEL
SUBSECTOR SERVICIOS PARA EVENTOS, EN LA CIUDAD DE ILOBASCO,
DEPARTAMENTO DE CABANAS.

A. INTRODUCCION

Una de las partes importantes en un plan de negocio es el estudio técnico y financiero de la investigacion,

ya que muestra los requerimientos tanto fisicos como financieros para la puesta en marcha de un negocio.

En capitulo tres se presenta la propuesta del estudio técnico y financiero de la investigacién, detallando
aspectos importantes como: La localizaron 6ptima del proyecto, la distribucion en planta, los

requerimientos de maquinaria y equipo, los requerimientos de mano de obra, etc.

En el estudio econdmico se muestran los costos en los que incurrira la inversién del proyecto, asi como
los ingresos proyectados al final de cada afio, dicha proyeccion se realizo para un periodo de 5 afios, el
cual incluye, las ventas proyectadas, los costos administrativos, de ventas y de produccion, la inversién

inicial, estados financieros, y el punto de equilibrio.

Con el objetivo de exponer al posible inversionista un panorama general de lo que debera invertir en la

puesta en marcha del proyecto.
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B. RESUMEN EJECUTIVO:

La empresa del subsector servicios para eventos sociales se establecera en la Ciudad de llobasco, con el
proposito de ofrecer al usuario productos y servicios para organizacién de eventos sociales a través de
una sala de ventas y recepciones que estara ubicada en el barrio San Miguel de dicha ciudad, sus clientes
seran personas de 18 a 50 afios o diferentes instituciones que deseen adquirir este tipo de productos y

servicios.

Se ofreceran productos y servicios completos para todo tipo de evento social garantizando la calidad del
servicio, proporcionandole al consumidor productos y servicios agradables e innovadores que satisfagan

los gustos y preferencias del usuario, dandole un toque de elegancia a los eventos sociales.

El grupo emprendedor esta conformado por profesionales en las areas de Administracion de Empresas,
tienen experiencia directa en el manejo administrativo y técnico de este tipo de proyectos y una excelente

formacion en areas gerenciales.

La empresa requiere de una inversion total de $ 88,665 de los cuales se propone que el inversionista
aporte el 50% de la inversion inicial ($44,332.5) y solicitar el otro 50% a través de financiamiento en un

banco.

La oportunidad es clara, pues la demanda por utilizar servicios para organizacién de eventos es notable.
La produccion de productos y servicios sera de un promedio de 48 eventos por afio, obteniendo ingresos

promedio anuales de $168,000 por concepto de realizacion de eventos.

La rentabilidad del proyecto, en un analisis a 5 afios, es del 98.2% anual. El valor presente neto al 12%,
alcanza un valor positivo de $244,193.74 y el periodo de recuperacion de la inversion es desde el primer

afio. Y realizando 22 eventos anuales, alcanzando su punto de equilibrio.

De esta manera se demuestra la viabilidad comercial, técnica, econémica, y financiera para la puesta en

marcha de la empresa.
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C. DIRECCION ESTRATEGICA

1. MISION
Servir a los clientes en un deseo de satisfaccion, a través de la preparacion y realizacién de eventos tanto
sociales como empresariales. Invirtiendo constantemente en el mejoramiento de las instalaciones y en
capacitacion para los colaboradores, logrando asi un equipo comprometido en asegurar una maxima

complacencia.

2. VISION:
Ser una empresa ampliamente reconocida por la alta calidad en el servicio a los usuarios.
Contando con un equipo altamente calificado que estard comprometido permanentemente con la

prestacion de nuestros servicios y que garanticen el maximo grado de confiabilidad a nuestros usuarios.

3. OBJETIVOS:

»  Satisfacer las necesidades de los clientes ofreciendo la mejor calidad en el servicio para eventos
sociales.

e Ser una empresa de alto prestigio en el mercado local y en la prestacion de servicios para
eventos sociales.

e Ofrecer bienes y servicios innovadores que capten la atencién del cliente para satisfacer sus
gustos y preferencias.

e Expandir los productos y servicios a otros mercados potenciales.

4. ESTRATEGIA

Posicionarse como una empresa seria, confiable, honesta y responsable, todo esto basado en un

excelente servicio y un equipo de trabajo comprometido con la calidad y la ética.

Ademas se ofrecera productos y servicios innovadores con excelentes disefios y acabados.



56

D. ESTUDIO DE MERCADO

1. Oferta
En la ciudad de llobasco no existe una empresa que preste un servicio completo para eventos, por tanto la
empresa deberd enfocarse en ofrecer servicios innovadores que satisfaga cada una de las areas para
realizar un evento social, tal como:

» Alquiler y decoracion de local

» Alquiler de sillas y mesas

» Comida

* Mdasica

» Tarjetas de invitacion

» Recuerdos para eventos

» Videoy fotos

* Postre

»  Decoracion de iglesia
A medida que se vaya desarrollando la empresa se podran ofrecer otros servicios que requiera el usuario

segun sus gustos y preferencias.

2. Demanda
La demanda del servicio para eventos sociales, esta conformada por las diversas necesidades logisticas
que tienen los habitantes de llobasco al organizar un evento social.
A través del estudio realizado se determind que estos servicios son muy demandados por un porcentaje
notable y mayoritario en la ciudad, por lo tanto se percibe una demanda potencial para un posible
inversionista, ya que los usuarios desean adquirir servicios completos para realizar eventos, tomando en

cuenta que en la ciudad no existe una empresa que cubra todas las necesidades de los usuarios.

3. Anadlisis del mercado
El mercado al cual van dirigidos los servicios que debera ofrecer la empresa, estaran caracterizados por
los siguientes aspectos:
- Consumidores con gustos y preferencias para el uso de articulos decorativos de alta calidad, de fina 'y
delicada elaboracion con disefios y estilos innovadores para eventos sociales o prestacion de servicios.

- Suficiente poder adquisitivo.
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Mercado meta

El mercado meta de la empresa para eventos sociales, lo constituyen los consumidores que aprecian y
reconocen la necesidad de contar con prestacion de servicios completos que incluyen todos los
requerimientos que éstos necesitan tomando en cuenta la calidad del servicio y que estan dispuestos a

pagar por el buen servicio que se les ofrece.

Necesidades del mercado
Existe en el mercado de usuarios de servicios para eventos una necesidad de adquirir productos y
servicios completos para organizar un evento, de alta calidad, con innovacién llenando todos los requisitos

que demandan los usuarios, a esta necesidad es a la cual la empresa se debera enfocar.

4, Competencia
Para poder identificar a los competidores que existen en el mercado, se realiz6 una recopilacion de datos
a través de una encuesta a usuarios y entrevista al propietario de la empresa dedicada a este rubro,
actualmente en la ciudad de llobasco existe una empresa que se dedica a prestar servicios para eventos
conocida como “Sala de Té Cristal”, y otros pequefios negocios que se dedican a prestar servicios
individuales tales como: alquiler de sillas y mesas, recuerdos para eventos y alquiler de local, sin embargo,
a través de la recopilacion de datos se pudo determinar que no existe una empresa que preste un servicio

completo para eventos sociales, por lo tanto la competencia es minima.

5. Plan de Mercadeo

a. Productos y servicios

La empresa se especializara en la prestacién de servicios completos para eventos sociales. Teniendo en
cuenta que los servicios mas demandados son: el alquiler de sillas y mesas y alquiler de local.
Los servicios y productos que deben ofrecerse por la empresa se clasifican como productos de compra, ya
que son productos y servicios que los clientes compraran cuidadosamente en términos de idoneidad,
precio y estilo.

Entre los productos y servicios que se recomienda que la empresa ofrezca al mercado estan:
» Alquiler y decoraci6n de local
» Alguiler de sillas y mesas

* Comida
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* Musica

» Tarjetas de invitacion

* Recuerdos para eventos
» Video y fotos

» Postre

»  Decoracion de iglesia

Ofreciendo disefios innovadores siguiendo la tendencia de la moda actual.

b. Precio
Para fijar el precio de servicios para eventos sociales en el proyecto de inversidn, se considera el tipo de
mercado, estrato de consumidores y las caracteristicas del servicio, ademas el precio actual en el
mercado.
La politica de descuentos que la empresa deberia adoptar puede ser:

* Por clientes frecuentes

»  Por prestar servicios completos

Dado a la naturaleza de la empresa, los precios de los servicios que esta ofrezca variaran de acuerdo a

los servicios que se demanden.

¢. Plaza_
Canales:
Ya que es para una empresa del subsector servicios para eventos, el canal de distribucion que se
recomienda utilizar es el canal de marketing directo, ya que no tiene niveles de intermediarios sino que se

pretende llegar directamente al usuario.

CANAL DE MARKETING PARA CONSUMIDOR
Figura n° 4
FABRICANTE > USUARIO

Fuente: Kotler, Philip y Armstrong, Gary. Marketing
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Cobertura:
La cobertura de una empresa del subsector servicios para eventos se enfocara para el drea urbana de la
ciudad de llobasco, departamento de Cabafias, sin embargo el servicio sera ofrecido también para la

poblacién de la zona rural que desee satisfacer una necesidad en la organizacién de sus eventos.

Surtido:
La empresa debera ofrecer un servicio completo para organizar un evento social, que satisfaga las

necesidades del usuario.

Ubicaciones:

El posible inversionista, debe tomar en cuenta las siguientes caracteristicas para ubicar su empresa
emergente:

- Facilidad de acceso.

- Disponibilidad de agua, energia eléctrica, teléfono e Internet.

- Porlo cual se recomienda que la empresa sea ubicada en la calle principal del Barrio San Miguel.

d. Promocion:
Publicidad:
La ciudad de llobasco, cuenta con una emisora de radio y un canal de televisién en los cuales se pueden
presentar productos y servicios que la empresa ofrezca.
Entre los medios de publicidad que se pueden aprovechar en la ciudad de llobasco se encuentran:
O Canal 13 de la localidad.
0 Radio del centro de la ciudad.
O Volantes.
De esta forma se da a conocer los productos y servicios que la empresa ofrecera al usuario.

Promocién de venta:

Al utilizar el servicio completo, podrian ofrecerse al usuario diferentes promociones, tales como:
0 Cupones de descuento por utilizar los servicios en un segundo evento.

0 Recompensa por ser cliente habitual.
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La empresa puede adoptar un plan que otorgue puntos por utilizar el servicio de la empresa y que puedan

ser cambiados por los usuarios por un regalo o descuentos.

Relaciones publicas:
Otra importante herramienta de promocién masiva son las relaciones publicas, lo cual indica forjar buenas

relaciones con el diverso publico de una compaiiia, obteniendo publicidad favorable, creando una nueva

imagen corporativa y manejando o bloqueando los rumores, relatos o sucesos desfavorables.

Las funciones que se pueden utilizar para las relaciones publicas son:

» Relaciones con la prensa y agentes de prensa:
Crear y colocar informacion noticiosa en los medios de comunicacién para atraer la atencién de una
persona, producto o servicio.

* Asuntos publicos:

Forjar y mantener relaciones comunitarias, nacionales o locales.

E. ESTUDIO TECNICO

1. Capacidad instalada

Para realizar eventos sociales la planta que se ha disefiado en la propuesta tiene capacidad, segun los
requerimientos de maquinaria, materiales y mano de obra, para realizar un minimo de ocho eventos al
mes.

La tecnologia que se utilizara es: una maquina para elaborar las tarjetas para eventos o dias especiales,
ya sea de invitacion o felicitacion, y una computadora con un sistema dotado de programas adecuados

para disefiar algunos de los productos que ofrecera la empresa.

2. Localizacion del proyecto
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Se desea instalar una planta para el subsector servicios para eventos en la ciudad de llobasco. Se
necesita un lugar adecuado para realizar la prestacién de servicios para eventos, area de produccion de
los articulos decorativos, tarjetas para eventos o dias especiales, bodega para guardar los muebles y
equipo de alquiler y un area de exhibicién para los productos de decoracién para eventos o dias
especiales.

Se utilizara energia para la maquinaria, se requerira de personal con experiencia en el &rea de prestacion
de servicios y elaboracion de articulos decorativos y tarjetas para eventos o dias especiales, se manejara
herramientas como tijeras, pistolas de silicon, guillotina, etc. La produccion no es muy riesgosa ya que la

maquinaria, equipo y herramientas se pueden manipular facilmente.

De acuerdo a lo antes expuesto se indicara el lugar més adecuado para ubicar la planta y la forma cémo

elegirlo.

Se aplicara el método de localizacion por puntos ponderados, desarrollando los siguientes pasos*:

e Enumerar una serie de factores.

Mercado proveedor

Mercado consumidor

Vias de acceso

Energia eléctrica

Agua potable

Alojamiento

Desarrollo de la comunidad

Mano de obra calificada

Disponibilidad de la poblacién de colaborar con el proyecto

Servicios de comunicacién

» Escoger 5 6 6 factores que inciden en el proyecto.

8 |bid.® Pag. 131
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Mercado proveedor
Mercado consumidor
Vias de acceso
Energia eléctrica

Servicios de comunicacién

» Asignar un peso a cada factor de manera que la suma sea igual a 100%.

Mercado proveedor 20%
Mercado consumidor 20%
Vias de acceso 20%
Energia eléctrica 20%
Servicios de comunicacion 20%
TOTAL 100%

» Escoger 3 6 4 lugares que satisfagan (geograficamente) los factores del peso. En este caso se

tomaran los siguientes barrios de la ciudad de llobasco.
Barrio Los Desamparados
Barrio San Miguel

Barrio El Calvario

» Asignar un peso ponderado a cada factor segun la zona.

Excelente 3/3
Bueno 2/3
Regular 113

»  Elaborar una matriz que muestra en sus filas las zonas y en las columnas los factores; se pondera y

se suma horizontalmente, escogiendo al de mayor valor. Asi:
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MATRIZ
LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO
Cuadro N° 3
LUGAR MERCADO MERCADO ViAS DE ENERGIA SERVICIOS DE [ oo
PROVEEDOR | CONSUMIDOR | ACCESO ELECTRICA | COMUNICACION
20% 20% 20% 20% 20%
B? Los 2| 1333% |1| 667% |2| 13.33% |2| 13.33% |2| 13.33% |46.67%
desamparados
B? San Miguel 3| 20.00% |[3]| 20.00% |[3| 2000% |3| 20.00% |[2| 13.33% |93.33%
B? El Calvario 3| 2000% |[2]| 13.33% |[3| 2000% |2| 1333% |[2| 13.33% |79.99%

Fuente: Elaboracion propia del grupo

De acuerdo a los resultados de la tabla, el lugar mas adecuado y que cuenta con las mejores condiciones

para ubicar la planta es el Barrio San Miguel, de la ciudad de llobasco, departamento de Cabafas.

3. Ingenieria del proyecto

Debido a la naturaleza del negocio, en la planta se realizara un proceso de contratacion el cual incluira
tanto los servicios prestados al interior de las instalaciones, como servicios a domicilio los cuales se
efectuaran segun lo solicite el cliente, ademas se presenta el proceso de elaboracién de productos y
prestacion de servicios para eventos sociales, detallando desde el momento en que se solicita la materia
prima hasta que se presta al servicio.

El método utilizado en la descripcidén de procesos es llamado: Simbolos de la norma International

Organization for Standarization (ISO) que ha elaborado una simbologia para apoyar la garantia de calidad
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a consumidores y clientes, de acuerdo con las normas del grupo 1ISO-9000 para elaborar diagramas de
flujos™.
Este método se considera el méas utilizado para representar los procesos.

A continuacién se presenta la descripcidn del proceso de contratacion de servicios para eventos sociales

a. Descripcion del proceso

Cuadron®4
PROCESO PARA LLENAR SOLICITUD DE PRESTACION DE SERVICIOS PARA EVENTOS
] SOCIALES i

N° DESCRIPCION DEL PROCESO SIMBOLOGIA
1 El usuario se acerca a las instalaciones de la empresa para

contratar el servicio para eventos sociales. Q Operacién
2 | Elusuario presenta la fecha en la que desea realizar su

evento. Q Operacién
3 | EL encargado del servicio revisa agenda e informa al usuario

de las fechas disponibles. Q Operacién
4 | En caso que la fecha que desea el usuario no este disponible,

el encargado de servicios muestra las fechas adecuadas para Operacion

realizar el evento.
5 | El encargado le presenta los diferentes servicios con los

respectivos precios que la empresa ofrece para decorar y Q Operacién

realizar sus eventos.
6 | El usuario informa si el servicio sera recibido a domicilio o en

las instalaciones de la empresa. Q Operacion
7 | Elusuario realizar la contratacion de servicios.

Q Operacién

8 | El encargado del servicio pide la informacién requerida para Operacién

llenar el contrato (datos personales) (ver anexo n° 9). m

N/

“ |bid 2 Pag. 216
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9 | El encargado de servicios sefiala en el formulario los servicios
que recibira el usuario. Q Operacién
10 | El usuario firma contrato.
Q Operacion
11 | Por politica de la empresa, el usuario cancela un porcentaje
del total de los servicios solicitados. Q Operacion
12 | Elusuario se retira de las instalaciones de la empresa.
Q Operacion
13 | El encargado del servicio envia a produccion la solicitud de lo
deseado. |:> Transporte

Fuente: Elaboracién propia del grupo

Cuadron®5
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PROCESO DE ELABORACION Y PRESTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS PARA EVENTOS

] SOCIALES ]
N | DESCRIPCION DEL PROCESO SIMBOLOGIA
1 | Area de produccién recibe solicitud.
Q Operacion
2 | Producciéon revisa los requerimientos de materiales para la .
3 g o Inspeccion y
produccion y prestacion de servicios. -
Medicion
3 | Produccién envia solicitud a bodega para que le proporcione
los materiales. |:> Transporte
4 | Encargado de bodega verifica la existencia de suficiente .
_ o Inspeccion y
material solicitado. -
Medicion
5 En caso de no existir suficientes materiales, el encargado de
bodega solicita material mediante el departamento de Q Operacién
compras.
6 | Compras adquiere los materiales mediante solicitud de
compra. y
Q Operacion
7 | Compras envia a bodega los materiales adquiridos.
|:> Transporte
8 | Encargado de bodega recibe materiales.
Q Operacién
9 | Encargado de bodega lleva a produccion los materiales
o Transporte
solicitados. |:>
10 | Produccién recibe la materia prima solicitada.
v Entrada de
Bienes
11 | Produccién elabora el o los articulos segun lo estipulado en la
solicitud. m Operacion
N
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12 | Produccion envia materia prima sobrante a bodega.
|:> Transporte
13 | Bodega Almacena materia prima.
A Almacenamiento
14 | Produccién presta el servicio al usuario ya sea a domicilio o
en las instalaciones de la empresa. Q Operacion
15 | Produccién recibe el porcentaje restante del total del servicio
por parte del usuario. Q Operacion
Fuente: Elaboracién propia del grupo
b. Diagrama de flujo
Figuran®5
DIAGRAMA DE FLUJO
PROCESO PARA LLENAR SOLICITUD DE PRESTACION DE SERVICIOS PARA EVENTOS
SOCIALES
USUARIO ENCARGADO DEL SER VICIO

0




Llega a las instalaciones

Presenta fecha del evento
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Revisa agenda

Propone fechas adecuadas

Ofrece productos y
servicios

o

Informa tipo de servicio

Llena formulario

(<)«

Realiza contrato

o

Sefala los servicios

Firma contrato

ol [oC

Cancela porcentaje del servicio

o+
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1 b 13 Envia solicitud a
- . produccion
Se retira

Revisd Autorizé Fecha de elaboracion

Fuente. Elaboracién propia del grupo

Figura n° 6
DIAGRAMA DE FLUJO
PROCESO DE ELABORACION Y PRESTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS PARA EVENTOS
PRODUCCION COMPRAS BODEGERO

Recibe solicitud




Revisa solicitud

Envia a solicitud

Solicita materiales mediante
orden de compra

70

Verifica existencias

> 4

Solicita a
compras

. Envia

materiales

9

Recibe
materiales

Envia materiales
a produccion

Elabora Articulos

Envia sobrante
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de materiales

Presta el servicio

13

Almacena materia
prima

0

Recibe el dinero
restante de parte

del usuario

Reviso

Autorizé

Fecha de elaboracion

Fuente: Elaboracién propia del grupo

c. Mobiliario y equipo del proyecto

Para realizar el proyecto es necesario contar con cierto mobiliario y equipo, que servird para que una

empresa dedicada al subsector servicios para eventos sociales pueda funcionar. Entre el mobiliario

necesario se encuentran:

REQUERIMIENTO DE MOBILIARIO Y EQUIPO

Cuadron®6
MOBILIARIO Y EQUIPO ESPECIFICACIONES CANTIDAD PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
AREA DE VENTAS
1. Vitrina Largo: 124 cm - Alto:
100em 2 $200 $400
2. Estantes Largo: 1,20 m - Alto:
1,85 m Prof.: 0,40 m 6 $30 $180




3. Television

AREA
ADMINISTRATIVA
4. Escritorios

5. Sillas para
oficina
6. Sillas

7. Mueble para
computadora

8. Computadora

9. Impresora

10. Archivero

11. Teléfono

21" a color, pantalla
plana, entradas de
audio y video.

SUBTOTAL

47.50” ancho x 30.75"

alto x 20.75”
profundidad, peso 95
Ibs.

Silla ergondmica con
rodos y con
regulacion de altura.

Plasticas, color
blanco

Espacio para
impresor, bandeja
portapapeles,
espacios para
teclado, CPU, fax y
porta CD’s.

Monitor 14", RAM
512, Disco duro
120GB, CD-RW,
DVD+RW, Windows.

Impresora/copiadora/
scanner, resolucion
4800x1400dpi,
22ppm negro, 17ppm
color.

138cm x 45¢cm ancho
frente x 66cm
profundo, 4 gavetas.

Teléfono/fax
impresién de tinta,
automatico
alimentador de
documentos,
resolucion de
600x600dpi.

$200

$215

$50

$15

$60

$600

$75

$150

$90

72

$200

$780

$215

$50

$30

$60

$600

$75

$300

$90




AREADE
PRODUCCION

12. Mesas grandes

13. Cémara
fotografica

14. Camara de
video

15. Sillas para
alquilar

16. Mesas para

alquilar

17. Impresor de

tarjetas

18. Equipo de
sonido

19. Ventiladores

20. Bases para

decoracion

AREA DE COCINA

21. Cristaleria para

cocina

22. Refrigeradora

SUBTOTAL

2mts x 1mt de
madera

Zoom Optico 3x,
pantalla LCD 24", 6.2
mega pixeles, zoom
digital 6x, 32MB.

PVGS85 en formato
de mini DVD con 32x
de estabilizacion de
imagen.

Grandes de plastico

Cuadradas de
plastico

Impresora/copiadora/
scanner, resolucion
4800x1400dpi,
22ppm negro, 17ppm
color.

1 consola 16
entradas, power, 2
bocinas, 2 monitores.

18 pulgadas

De fibra de plastico,
50 piezas

SUBTOTAL

600

150

2

50 piezas

400

(juegos)

$75

$137

$350

$5

$10

$3,800

$7,000

$20
$90

$3.88

73

$1,420

$150

$274

$700

$3,000

$1,500

$3,800

$7,000

$40

$4,500

$20,964

$1,552




23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

Hieleras

Cocinas

Plancha de
cocina

Pantry

Set de cocina

Manteleria

Batidoras

Licuadoras

Microondas

Refrigeradora frié
seco de 10 PC, 5.5
pies, parrillas
metalicas, gavetas
para carnes y
vegetales.

Hieleras de mesa con
tenazas de aluminio,
8” de alto.

Cocina a gas con
horno, 30", encendido
electrdnico, 6
quemadores, comal
con teflon.

De metal, dos
quemadores

8 gavetas, 10
puertas, 4 vitrales
largos.

15 piezas, teflon y

tapadera de vidrio.
Tela lino, 1 %2 yardas

3 velocidades,
eléctrica.

Tipo industrial, 2
velocidades.

0.7pc, panel digital,
en espafiol, 700 watts
de potencia.
SUBTOTAL

TOTAL

75

(juegos)
300

$500

$4

$500

$200

$300

$50

$1.33

$10

$30

$69

74

$500

$300

$1,000

$200

$300

$100

$400

$20

$60

$69

$4,501.00

$27,665.00

Fuente

: Periddico La Prensa Gréfica

d. Estructura organizativa




A continuacién se muestra el organigrama propuesto de la empresa emergente.

ORGANIGRAMA PROPUESTO

75

GERENCIA
PRODUCCION Y ADMINISTRA-
SERVICIOS MARKETING CION FINANZAS COMPRAS
DECORACION
BODEGA
COCINA

Fuente: Elaboracion propia del grupo

e. Distribucion en planta

En este apartado se sefiala una propuesta de la direccion fisica de las instalaciones de la empresa y las

facilidades de acceso para el personal que laborara en la misma.
A continuacion se presenta una propuesta de la distribucién en planta de la empresa para una mejor

visualizacion para el inversionista.




PROPUESTA DE LA DISTRIBUCION EN PLANTA (PRIMERA PLANTA)

Figuran®7
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| 5.00m | 15.00m 10.00m |
| BANOS 1
2.00m
COCINA
10.00m
10.00m
10.00m
8.00m OFICINAS ADMINISTRATIVAS BODEGA
42.00m
BANO 2 2.00m
1
18.00m 18.00m
SALA DE VENTAS AREA DE PRODUCCION
PASILLO/COCHERA
PARQUEO 4.00m
Ii 10.00m ' 10.00m 8.00m ———|2.00m—|

Fuente: Elaboracién propia del grupo

30.00m

Escala 1:200



Distribucion de las Instalaciones (primera planta)
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Cuadro N°7

, Descripcion Mts®
- Area de bafios 1 10.00
- Area de barios 2 4.00
- Areade pasillo y cochera 410.00
- Area de oficinas administrativas 80.00
- Areade sala ventas 180.00
- Areade cocina 100.00
- Areade bodega 100.00
- Area de produccion 180.00
- Area de parqueo 120.00

Total 1,184.00

Fuente: Elaboracién propia del grupo
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PROPUESTA DE LA DISTRIBUCION EN PLANTA (SEGUNDA PLANTA)

Figuran®8
I 5.00 i 22.00 I 3.00_|
i B
2.00 .
_Jj BANOCS 1 ESCALERAS
AREA PARA MESAS
38.00m

| 30.00m i

Fuente: Elaboracién propia del grupo Escala 1:200

T

3.00

35.00m




Distribucion de las Instalaciones (segunda planta)
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CuadroN° 8
Descripcion Mts?
- Area de bafios 3 10.00
- Area para eventos sociales 1130.00
Total 1,140.00

Fuente: Elaboracion propia del grupo

f. Aspectos legales

Lo mas importante que se tiene que decidir antes de iniciar los pasos que encaminaran la actividad del

negocio, es la forma juridica que debe adoptar la empresa que se pretende constituir.

La seleccién de la forma juridica que la empresa adopte debe tener en cuenta todas las formas

alternativas que pudieran ser requeridas y que permitan a la empresa tener todos los elementos técnicos,

administrativos, financieros y juridicos que demande para funcionar satisfactoriamente a lo largo de todo el

proyecto.

Para elegir la forma juridica como ha de construirse la empresa, deben tomarse en cuenta los siguientes

factores:

» Los riesgos que estén dispuestos a admitir.
La magnitud de los recursos financieros requeridos.
Las caracteristicas de los miembros.

La forma en que debe ser administrada.

YV V V V

La estabilidad y flexibilidad que deba tener.

La formacién de una empresa deberd hacerse de acuerdo con la legislacion mercantil vigente en El

Salvador. Las formas béasicas de constitucion son las siguientes:

Empresa individual (Titulo I, Art. 7-16 del Codigo de Comercio de la Republica de El Salvador)
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Constituye la forma mas sencilla de organizacion y gestion de una empresa. En este tipo de empresa
todos los derechos y obligaciones recaen sobre una persona. Dentro de las ventajas de constituir la
organizacion de esta manera, estd la de permitir una mayor agilidad y discrecion en las funciones
directivas. Dentro de las desventajas se encuentra el de presentar limitaciones financieras y
administrativas para su desarrollo, ya que hay una excesiva dependencia de una sola persona, quien

arriesga capital, lo administra y recibe todas las utilidades.

Sociedad Colectiva (Capitulo Ill, Seccion “A” Art. 73-77 del Cédigo de Comercio de la Republica de El
Salvador)

En esta forma de constitucion se asocian individuos, los cuales aportan el capital total de la empresa. Las
actividades de los miembros son el resultado de las acciones técnicas y administrativas individuales de los
mismos. En este tipo de sociedad la capacidad de endeudamiento de la empresa es proporcional a la
suma de los bienes de los socios. Cada socio es responsable de todas las obligaciones de la sociedad
hasta el casi por el limite de su fortuna personal, velan porque los demas socios cumplan con sus
responsabilidades y en la toma de decisiones de politica empresarial se presentan diferencias entre los
socios, lo cual dificulta la marcha de la sociedad. Entre ellos mismos pueden darse innumerables formas

de arreglos.

Sociedad de Responsabilidad Limitada (Capitulo V, Art. 101-125 del Cédigo de Comercio de la Republica
de El Salvador)

En este tipo de sociedad todos los miembros son responsables de las obligaciones de la sociedad
solamente por el monto de su participacion en el capital total de la misma. En este tipo de empresa los
s0cios no pueden transferir su participacion en la propiedad de la misma sin el consentimiento de los otros
socios, a la vez que su participacion en las decisiones de la empresa es proporcional al capital que han
aportado. Se delimita desde un principio el nimero minimo y méximo de socios, asi como el monto total
de capital social con el cual se trabajara, esta es la caracteristica que hace la diferencia entre la sociedad

y sociedad anénima.
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Sociedad Anénima (Capitulo VII, Seccion “A” Art. 191-206 del Cédigo de Comercio de la Republica de El

Salvador)

Este tipo de sociedad se constituye bajo una razén social que permite que los socios se mantengan
andnimos y se caracteriza ademas porque los socios obtienen titulos representativos de su participacion
en la propiedad de la empresa y pueden transferir dichos titulos generalmente sin restriccion alguna y su

responsabilidad esta limitada al valor de sus acciones.

Sociedad en Comandita (Capitulo IV, Art. 93-100 del Codigo de Comercio de la Republica de El Salvador)

Se trata de una combinacion entre la sociedad andnima y la sociedad colectiva ya que convierte en socios
de tipo colectivo y por tanto de responsabilidad ilimitada con socios comanditados o con responsabilidad
limitada. Esta sociedad esta sujeta al requisito legal de regirse por los estatutos otorgados en escritura
publica e inscritos en el registro publico correspondiente. Si en los estatutos no se establece una relacién
de los socios colectivos y de los en comanditados, se presumira que todos los socios son colectivos lo

cual supone que todos los socios responden ilimitadamente por los resultados de la actividad empresarial.

Aunque existen diversas formas de asociaciones, lo mas comun y frecuente en nuestro medio empresarial
actual son las sociedades anonimas de capital variable (S.A. de C.V.)

Las empresas del subsector servicios para eventos se clasifican segin su actividad econémica como
empresa de servicios y puede clasificarse segun su tamafio como pequefia empresa, ya que sus

actividades no requeriran mas de 50 empleados.

F. ESTUDIO FINANCIERO ECONOMICO

1. Pronéstico de ventas

La herramienta que se utiliza para la elaboracion del pronéstico de ventas es la encuesta, de acuerdo a la
investigacion de mercado, se identificd que la mayoria de los habitantes de la ciudad de llobasco realizan
eventos sociales cada afio, tomando en cuenta la demanda que existe en dicha ciudad de recibir este tipo
de servicios, se espera que la empresa emergente tenga la capacidad de organizar 4 eventos sociales

mensuales durante el primer afio, en las instalaciones de la empresa, con un costo promedio de $3,500,
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con un crecimiento del 25% en eventos, en el horizonte de proyeccién de ventas de 5 afios, ya que es

considerable la cantidad de habitantes que utilizan estos servicios.

Segun el comportamiento historico basado en la competencia se establece que el precio del evento tiene

un crecimiento anual del 5%.

PROYECCION DE VENTAS PARA CINCO ANOS

Cuadro N°9
Numero de Numero de
Ao eventos eventos anuales | Precio por evento Ingreso anual
mensuales
1 4 48 $3, 500 $168,000
2 5 60 $3,675 $220,500
3 6 72 $3,850 $277,200
4 7 84 $4,025 $338,100
5 8 96 $4,200 $403,200

Fuente: Elaboracidn propia del grupo

2. Costos Totales

De acuerdo al tamario del proyecto, la inversion necesaria para llevar a cabo el proyecto es la siguiente:

PROYECCION DE COSTOS TOTALES

Cuadro N°10
N°deMag. | Costo Total Vida Uil | DePreciacion
Obra Fisica $40,000.00 5 $8,000.00
Mobiliario y Equipo $27,665.00 3 $9,221.70
Vehiculo $6,000.00 4 $1,500.00
Terreno $15,000.00 -
Total $88,665.00 $18,721.70

Fuente: Elaboracién propia del grupo
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En el proyecto, la depreciacion se ha calculado sobre la base de la linea recta quedando de la siguiente

manera:

DEPRECIACION

Cuadro N° 11

Ano

Depreciacion

$18,721.7

$18,721.7

$18,721.7

$9,500

1]
1
2
3
4
5

$8,000

Total

$73,665

Fuente: Elaboracion propia del grupo

3. Especificacion de Mano de Obra

Los salarios del personal administrativo y operativo aumentarén afio con afio en un 3%. El numero de

empleados administrativos se estima que no crecera durante los primeros 5 afios en cambio el personal

operativo aumentara de acuerdo a la produccion afio con afio.

PROYECCION DE MANO DE OBRA

Cuadro N° 12
Area Salario | Vacaciones
Numero de
Cargo Salario total anuales Salario anual
empleados (Salario de 15 dias
+ ¢l 30%)
Gerente
Administrativa 1 $1,000.00 | $1,000.00 | ¢ 650.00 $12,650.00
General '
Jefe de Produccion y
- o 1 $400 $400 $260.00 $5,060.00
Produccién servicios '
Jefe de
_ Marketing 1 $400 $400 $ 260 $5,060.00
Marketing
Jefe
L Administrativa 1 $400 $400 $ 260 $5,060.00
Administrativo
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Jefe de
. Finanzas 1 $400 $400 $ 260 $5,060.00
Finanzas
Jefe de
Compras 1 $400 $400 $ 260 $4,060.00
Compras
Area de Produccion y
y . 3 $250 $750 $487.50 $9,487.50
Decoracion Servicios '
Produccion y
Bodega . 1 $160 $160 $104.00 $2,024.00
Servicios
. Produccion y
Cocina - 3 $200 $600 $390.00 $7.590.00
Servicios
TOTAL $2,931.50 $57,051.50
ISSS (7.5%) $4,069.00
AFP (6.75%) $ 3,653.00

Fuente: Elaboracién propia del grupo

Para el célculo de vacaciones anuales se tomd en cuenta el Art. 177 del Codigo de Trabajo. El aguinaldo

se debe calcular de acuerdo al tiempo de trabajo de cada empleado, estipulado en el Art. 198 y 199 del

Codigo de trabajo.

Proyeccion de Costos de Mano de Obra para Cinco Aios (Aumento de 3% anual)

Fuente:
Elaboracién
propia del
grupo

4. Costos de materia prima

Cuadro N°13

Mano de Obra
Ao Mano de Obra Directa

Indirecta
1 $22,137.50 $2,024.00
2 $22,801.63 $2,084.72
3 $23,485.68 $2,147.26
4 $24,190.25 $2,211..68
5 $24,915.95 $2,278.00




Se detallan a continuacion los costos de materia prima:

PROYECCION DE COSTOS DE MATERIA PRIMA

Cuadro N° 14
Materia prima Costo mensual Costo anual
Flores naturales $1,200.00 $14,400.00
Flores Artificiales $200.00 $2,400.00
Materiales para
$400.00 $4,800.00
recuerdos
Silicon $24.00 $288.00
Papeleria $200.00 $2,400.00
Materiales para
3 $200.00 $2,400.00
decoracion
Gas helio $75.00 $900.00
Materiales para cocinar $400.00 $4,800.00
Gas propano $15.00 $180.00
Agua $50.00 $600.00
Otros costos $100.00 $1,200.00
Total $2,864.00 $ 34,368.00

Fuente: Elaboracién propia del grupo

Para el horizonte de planeacién, se estima que los costos de materia prima incrementaran en un 2%
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Proyeccion de costo de materia prima para cinco afios (Aumento de 2% anual)
Cuadro N° 15

Ao Costo de Materia Prima

$34,368.00
$35,055.00
$35,756.00
$36,471.00

5 $37,200.00
Fuente: Elaboracion propia del grupo

S jw I |-

5. Costos Indirectos de Fabricacion

Para determinar los CIF se establecié un 2% sobre Costo Primo.

PROYECCION DE COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACON

Cuadro N° 16
Ano Cto. De Mat. Cto. Mano de Obra Cto. Primo CIF
2007 $34,368.00 $2,024.00 $36,392.00 $37,119.84
2008 $35,055.00 $2,084.72 $37,139.72 $37,882.51
2009 $35,756.00 $2,147.26 $37,903.26 $38,661.33
2010 $36,471.00 $2,211..68 $38,682.68 $39,456.33
2011 $37,200.00 $2,278.00 $39,478.00 $40,267.56

Fuente: Elaboracién propia del grupo

6. Costos de Produccion

Para determinar la produccion anual se hizo a través de la suma del Costo Primo mas los CIF.




PROYECCION DE COSTOS DE PRODUCCION PARA CINCO ANOS

Cuadro N° 17
Ano Costo Primo CIF Produccion
2007 $36,392.00 $37,119.84 $73,511.84
2008 $37,139.72 $37,882.51 $75,022.23
2009 $37,903.26 $38,661.33 $76,564.59
2010 $38,682.68 $39,456.33 $78,139.01
2011 $39,478.00 $40,267.56 $79,745.56

Fuente: Elaboracién propia del grupo

7. Gastos de administracion y ventas

PROYECCION DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Cuadro N°18

Gastos Gasto mensual Gasto anual
Administrativos
Sueldos $2,657.50 $31,890.00
Papeleria y utiles $100.00 $1,200.00
Energia eléctrica, agua
$150.00 $1,800.00
y teléfono
Otros gastos $100.00 $1,200.00
Ventas
Gastos de ventas y
$200.00 $2,400.00
publicidad
Total $3,207.50 $38,490.00
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Ao Gastos de Administracion y Ventas

$38,490.00

$39,259.80

$40,045.00

$40,845.90

o BN =

$41,662.82

enun 2%

88

Fuente: Elaboracion

propia del grupo

Para el horizonte de
planeacién, se estima
que los gastos de
administracion y
ventas incrementaran

HORIZONTE DE GASTO DE ADMINISTRACION Y VENTAS PARA 5 ANOS

Cuadro N°19

Fuente: Elaboracién propia del grupo

Financiamiento requerido

Como propuesta en este caso ilustrativo se tomara en cuenta que el 50% se cubrira a través de fuentes de

financiamiento interno, en este caso la inversién con capital propio, y se requerira utilizar como fuente

externa de financiamiento un préstamo del 50% de la inversion.

En la propuesta se seleccioné al Banco Agricola como fuente de financiamiento y la tasa de interés es del

12%.

El 50% al Banco.



Inversion total = $88,665
Financiamiento del banco 50%
$88,665/2 = $44,332.5

Tasa =12%

n =5 afios

La cuota anual fija sera:

A=P| (1+iy*i
[ (1+i)”—J

A=$12,298.2

Cuadro de Amortizacion

AMORTIZACION PARA 5 ANOS

Cuadro N° 20
Nuevo
Ano Saldo Anterior Interés Saldo Cuota Saldo Final
1 0.00 0.00 0.00 0.00 44,332.5
2 44,332.50 5319.90 | 49,652.40 12,298.30 37,354.10
3 37,354.10 448249 41,836.59 12,298.30 29,538.29
4 29,538.29 354460 33,082.89 12,298.30 20,784.59
5 20,784.59 249415| 23,278.74 12,298.30 10,980.44
6 10,980.44 1,317.65 12,298.10 12,298.30 -0.02

Fuente: Elaboracién propia del grupo

8. Estado de Resultado Pro Forma

ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO PARA 5 ANOS
Cuadro N° 21
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Ao 0 Afo 1 Aio2 Aio3 Ao 4 Afio 5
Ventas $168,000.00 | $220,500.00 | $277,200.00 | $338,100.00 | $403,200.00
Costo de Venta $73,511.84| $75,022.23 | $76,564.59 $78,1399.01| $79,745.56
Utilidad Bruta $94,488.16 | $145,477.77 | $200,635.41 | $259,960.99 | $323,454.44
Gto. de Admén. Y
Ventas $38,490.00| $39,259.80 | $40,045.00| $40,845.90| $41,662.82
Intereses $5,319.90 | $4,482.49| $3544.60| $2,494.15| $1,317.65
UAI $50,678.26 | $101,735.48 | $157,045.81 | $216,620.94 | $280,473.97
Impuestos $12,669.57 | $25,433.87 | $39,261.45| $54,155.24| $70,118.50
uDI $38,008.70 | $76,301.61 | $117,784.36 | $162,465.71 | $210,355.48
Depreciacion $18,721.70| $18,721.70| $18,721.70| $9,500.00  $8,000.00
FNE -$88,665 $56,730.40 | $95,023.31 | $136,506.06 | $171,975.71 | $218,355.48
VAN $244,193.74
TIR 98.2%

Fuente: Elaboracion propia del grupo

9. Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Cuadro N° 22
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Ao 0 Afio 1 Ano2 Ano3 Ao 4 Ano 5
Ingresos
Ventas $168,000.00 | $220,500.00 | $277,200.00 | $338,100.00 | $403,200.00
Egresos ($185,684.00) | ($97,019.50) | ($99,201.15) | ($101,433.94) | ($103,718.83) | ($106,056.77)
Activo Fijo ($88,665.00)
Terreno e
infraestructura ($55,000.00)
Mobiliario, equipo
y herramientas ($33,665.00)
Capital de
trabajo ($56,505.50) | ($56,505.50) | ($57,856.63) | ($59,241.68) | ($60,661.25) | ($62,115.95)
Materia prima (834,368.00) | ($34,368.00) | ($35,055.00) | ($35,756.00) | ($36,471.00) | ($37,200.00)
Mano de obra
directa ($22,137.50) | ($22,137.50) || ($22,801.63) | ($23,485.68) | ($24,190.25) | ($24,915.95)
Costos
indirectos ($40,514.00) | ($40,514.00) | ($41,344.52) | ($42,192.26) | ($43,057.58) | ($43,940.82)
Mano de obra
indirecta ($2,024.00) | ($2,024.00) | ($2,084.72) | ($2,147.26) | ($2,211..68) | ($2,278.00)
Gastos
administracion y
ventas ($38,490.00) | ($38,490.00) | ($39,259.80) | ($40,045.00) | ($40,845.90) | ($41,662.82)
Saldo antes de
impuesto ($185,684.00) | $70,980.50 | $121,298.85 | $175,776.06 | $234,381.17 | $297,143.23
Impuesto sobre la
renta (25%) $17,74513 | $30,324.71 | $43,941.52 | $58,595.29 | $74,285.81
Saldo después
de impuestos $53,235.38 | $90,974.14 | $131,834.55 | $175,785.88 | $222,857.42

Fuente: Elaboracién propia del grupo

10. Punto de equilibrio

En el estudio econémico es esencial aplicar el analisis del punto de equilibrio ya que es una técnica util

para estudiar las relaciones entre los costos fijos, los costos variables y los beneficios. El punto de

equilibrio muestra el nivel de produccién en el que los beneficios por ventas son exactamente iguales a la

suma de los costos fijos y los variables.




Punto de equilibrio = CF/ PU-CVU

CF= $59,651.50 (Ver cuadro No. 25)
CV=$37,368.00 (Ver cuadro No. 26)
CVU= CVT / UNIDADES PRODUCIDAS
CVU=$37,368.00 / 48 EVENTOS ANUALES
CVU=$§7785

PE = $59,651.50/($3,500 — $778.5)

PE= $59,651.50/$2,721.50

PE= 22 EVENTOS

Ingresos y costos

En miles de dolares
120,000
100,000

80,000

60,000

P.E.

Ingresos

cv

40,000

20,000

CF

10 20

Segun los datos obtenidos que se presentan en

equilibrio realizando 22 eventos anuales.

11. Costos fijos

30 40 50

NUmero de eventos anuales
la grafica, muestran que la empresa tendra un punto de

PROYECCION DE COSTOS FIJOS
Cuadro N° 23
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Fuente: Elaboracién
propia del grupo

Concepto Monto
Materia prima $ 34,368
\Flores naturales | naturales $14,400
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Otros Gastos $1,200.00

TOTAL $59,651.50

12. Costos variables

PROYECCION DE COSTOS VARIABLES
Cuadro N° 24
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Fuente: Elaboracién propia del grupo

GLOSARIO DE TERMINOS

Abordar: Emprender o plantear un negocio que ofrezca dificultades, acercarse a una persona para tratar

un asunto especifico.

Actitud: Manera de estar alguien dispuesto a comportarse u obrar.
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Administracion: Es el proceso de disefiar y mantener un ambiente en el que las personas trabajando en

grupo alcance con eficiencia metas seleccionadas.

Analisis: Separar el todo para estudiarlo en partes.

Aptitud: Capacidad y buena disposicion para ejercer o desempefar una determinada tarea, funcién,

empleo, efc.

Asesoria: Dentro de la empresa es el 6rgano cuyo objeto basico es orientar, aconsejar, sugerir

acciones de caracter especifico al elemento que dirige la organizacion.

Capacitacion: Es complementar la educacién académica del "empleado” o prepararlo para emprender
trabajos de mas responsabilidad. Otras teorias manifiestan que la capacitaciéon es el conjunto de

conocimientos sobre el puesto que se debe desempefiar de manera eficiente y eficaz.

Capacidad: Aptitud o suficiencia para realizar algo

Competitividad: Capacidad de una organizacion publica o privada, lucrativa o no, de mantener
sistematicamente ventajas comparativas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada

posicidn en el entorno socioeconomico.

Consolidar: Adquirir firmeza o solidez

Contrapartida: Intercambio de una cosa contra otra, especialmente el abandono de un beneficio o una
ventaja por otra considerada mas deseable.

Conjetura: Juicio que se forma por sefiales que se observan. Presuncion

Educacion no formal: Toda actividad educativa llevada a cabo fuera del sistema educativo formal. Este
tipo de educacién en el pais es realizada por escuelas técnicas, empresas, centros colaboradores
acreditados por INSAFORP, que es el ente rector y normador de la Formacion Profesional, considerando a

ésta como el sinénimo de Educacion No Formal en el pais.


http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=eficiencia&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=grupo&?intersearch
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Emprendedurismo: Es la capacidad de las personas para crear nuevas empresas U organizaciones

economicas y sociales.

Empresas: Entidad integrada por el capital y el trabajo, como factores de la produccion, y dedicada

a actividades industriales, mercantiles o de prestacion de servicios con fines lucrativos.

Empresas Emergentes: Empresas que son nuevas o se han constituido hace pocos afios y que buscan

financiamiento para un plan de negocios innovador.

Empirico: Que depende de la experiencia, que se funda en la experiencia, o que se refiere a la

experiencia.

Factibilidad: Algo que es posible hacerlo o llevarlo acabo.

Financiamiento: Es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a cabo una actividad
economica, con la caracteristica de que generalmente se trata de sumas tomadas a préstamo que
complementan los recursos propios.

Hipotético: Es del conocimiento conjetural, que no ha sido totalmente verificado.

Innovacion: Se refiere a procesos y productos tecnoldgicamente nuevos, ya sea a nivel de la firma, a

nivel local, del pais o del mundo, que han sido validados por el mercado.

Investigacion: A partir de la formulacién de una hipdtesis u objetivo de trabajo, se recogen datos segun
un plan preestablecido que, una vez analizados e interpretados, modificaran o afadiran nuevos

conocimientos a los ya existentes, inicidndose entonces un nuevo ciclo de investigacion.

Marketing: Es el Estudio o investigacién de la forma de satisfacer mejor las necesidades de un grupo

social a través del intercambio con beneficio para la supervivencia de la empresa.


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml?interlink
http://www.monografias.com/trabajos14/dinamica-grupos/dinamica-grupos.shtml?interlink
http://www.monografias.com/trabajos11/norma/norma.shtml?interlink
http://es.wikipedia.org/wiki/Conocimiento
http://es.wikipedia.org/wiki/Dato
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Merma: Es la pérdida fisica en el volumen, peso o unidad de las existencias, ocasionado por causas
inherentes a su naturaleza o al proceso productivo.

Es la disminucién o rebaja de un bien, en su comercializacion 0 en su proceso productivo, debido a la
pérdida fisica que afecta a su constitucién y naturaleza corpérea, asi como a su pérdida cuantitativa por
estar relacionada a cantidades

Negocio: Es la consecuencia de la correcta administracion de los recursos con un resultado
economicamente positivo para las partes; es importante sefialar que no solamente puede ser dinero sino
relaciones de poder.

Organizaciones: Formacion social o grupo institucionalmente independiente.

Plan de negocios: Creacion de un proyecto escrito que evalle todos los aspectos de la factibilidad

econdmica de su iniciativa comercial con una descripcion y anélisis de sus perspectivas empresariales.

Postulando: Proposicién que, sin ser evidente, se admite como cierta sin demostracion.

Sistematico: Método de ordenacion, organizacion o clasificacién de elementos

Suficiencia: Capacidad, aptitud para la realizacion de algo.

Sintesis: Unir las partes del todo para obtener una respuesta.

Subsector: Sector econémico o social integrado en otro mas amplio.
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 Iglesias Mejia, Salvador
Guia para la elaboracién de trabajos de investigacién. Monografias o Tesis
52 Edicién
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El Salvador, 2006
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México, 1998
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México, 2001
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El Salvador. 2004
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ANEXO 1

Cuadro de iniciativas e instituciones que desarrollan programas de emprendedurismo.

{?}

52

FUSADES-DEES

Iniciativas

Instituciones

Plan Nacional de Emprendedores

Conamype

Programa Emprende y Festival de Ingenio Joven

Secretaria de la Juventud

Proyecto Juventud

Secretaria de la Juventud y GTZ

Emprende Tu Ildea

Fusades, Conamype, Fundemas, TechnoServe

Empretec

Fundemas

Proyecto Jovenes Emprendedores

Asociacion de Jévenes Empresarios y OIT

Programa de Promocion de Cultura Emprendedora

Empresarios Juveniles de H Salvador

Programa de Empresarialidad

Fundapyme, UTECy BID

Cursos sobre emprendedurismo

Fundapyme

Programa Jovenes Emprendedores

TechnoServe en convenio con [TCA, ITSO, [TCHA,

USO, UDB, UNVO y UEES

Centro Emprendedor ESEN

Emprendedor Matias y Feria de Emprendendores = UJMD

Municipio Emprendedor OH

Programa de Innovacion Tecnoldgica y Desarrollo

de la Cultura Empresarial UCA

Agroinnova FIAGRO
ANEXO 2

Edificacion de la primera Iglesia en llobasco




ANEXO N°3

Zonas aledaias a la ciudad de llobasco
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Departamento de Cabanas y zonas adyacentes
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ANEXO N°5
Croquis de la Ciudad de llobasco
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ILOBASCO

a San Rusiasl Codron

wsanimi Con  Excistent 17 Grupos de Alcohdlicos Andnimos en la zona rural

FACTORES DE RIESGO
Puntos Ciegos
Maras
Trafico de Drogas

Consumo de Drogas (Venta, distribucién y
consumo)

Tréfico de Armas
Trafico de Personas
Punto de Secuestros
Punto de Asaltos

Cantinas

Prostibulos (Barra show, billares, prostibulos,
night club, moteles, etc.)

Crimen Organizado

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

FACTORES DE PROTECCION
PC  Alcohdlicos Anénimos
MA  Alcohdlicos Anénimos Dr. Ayala

TD Centros de Tratamiento
CD Centro de Rehabilitacion y Reinsercién

TA  Centro de Prevencion
TP Unidad de Salud

PS  Policia Nacional Civil
PA  Narcodticos Anénimos

CA Centros Recreativos

PB  Oportunidades Laborales

CO Hospital
ANEXO N°6
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http://www.gobernacion.gob.sv/Observatorio/Iniciativas%20Locales/WEB/Caba?as/PDF/ilobasco.pdf

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS HABITANTES DE LA CIUDAD DE ILOBASCO DEPARTAMENTO
DE CABANAS.

OBJETIVO: Recopilar informacion a través del presente cuestionario que sirva como instrumento para
realizar un estudio del “Disefio de un plan de negocio como alternativa de decision para orientar la
inversion de las empresas emergentes del subsector servicios para eventos, en la ciudad de
llobasco, departamento de Cabanas”.

Sus respuestas seran utilizadas sélo para fines académicos en el desarrollo de nuestro trabajo de
graduacion.

INDICACIONES: Lea detenidamente cada pregunta y marque con una “X” la opcién que estime

conveniente, y conteste cuando se le indique.

|. Datos de Identificacion

Sexo: Masculino Femenino

Edad: 18 a 30 arfios 31 a 40 afios 41 a 50 afios

Ocupacion:  Estudiante Empleado Ama de casa
Comerciante Profesional

Otro, especifique:

Ingreso Mensual: $140 a $200 $201 a $300

$301 a $400 $401 a mas

Il. Datos Especificos.

1- ¢ Realiza usted eventos sociales?



Objetivo de la pregunta: Conocer si los habitantes de la Ciudad de llobasco realizan eventos sociales para
identificar la necesidad de ofrecer este tipo de servicios que les facilite el desarrollo de sus eventos ~ Si
No

2- ;. Con que frecuencia realiza eventos sociales?
Objetivo de la pregunta: Identificar con que frecuencia realizan eventos sociales en llobasco para

determinar si existe un mercado potencial

Cada mes Cada tres meses Cada seis meses

Cada afo Otros, especifique

3- ¢ Es importante para usted los articulos decorativos para la realizacién de eventos sociales?
Objetivo de la pregunta: Conocer si para los habitantes de llobasco son importantes los articulos

decorativos para realizar eventos sociales.

Si No Algunas veces

4-  ;Para qué tipo de eventos utiliza con mayor frecuencia articulos decorativos?
Objetivo de la pregunta: Determinar que tipo de eventos se realizan con mayor frecuencia y utilizan

articulos decorativos en llobasco.

Bodas Baby Shower Cumpleafios
Graduacién Reuniones y
conferencias

Otros, especifique

5-  De los siguientes articulos 4 cuales utiliza con mayor frecuencia?
Objetivo de la pregunta: ldentificar que tipo de articulos decorativos utilizan con mayor frecuencia los

habitantes de la ciudad de llobasco para determinar las necesidades que existen en el usuario al realizar

eventos sociales.

Articulos decorativos Detalles para regalar
Tarjetas para ocasiones especiales Recuerdos para eventos

Otros, especifique




6- ¢ En que lugar adquiere éste tipo de productos?
Objetivo de la pregunta: Conocer los lugares que abastecen a los habitantes de llobasco con este tipo de

productos

Mercado Tiendas

Otros, especifique

7- ¢ Puede adquirir estos productos sin tener que salir de la ciudad de llobasco?
Objetivo de la pregunta: Identificar si existe dentro de la Ciudad de llobasco un lugar que satisfaga las

necesidades del usuario sin tener que trasladarse a otro lugar para adquirirlos..

Si No Algunas veces

8- Qué caracteristicas le motivan a adquirir este tipo de productos?
Objetivo de la pregunta: Conocer las caracteristicas que motivan a los habitantes de llobasco a adquirir

este tipo de productos.

Precio Calidad Variedad

Presentacion Disefio Todas las anteriores

Otros, especifique

9-  ;Ha utilizado servicios para eventos sociales?
Objetivo de la pregunta: Identificar si los habitantes de la ciudad de llobasco han utilizado servicios para
eventos y a la vez conocer las causas que lo motivaron a utilizarlo o en caso contrario las que no lo
motivaron a utilizar dicho servicio

Si No

¢ Porque?

Si su respuesta es si conteste las siguientes dos preguntas de lo contrario pase a la pregunta n® 12.
10- ¢ Qué tipo de servicio ha utilizado?
Objetivo de la pregunta: Conocer el tipo de servicio que los habitantes de llobasco utilizan con mayor

frecuencia para realizar eventos.

Alquiler de local Decoracién de local Decoraci6n de iglesia

Alquiler de sillas y mesas Musica Todas las anteriores

Otros, especifique




11- ¢ Para qué tipo de eventos a utilizado estos servicios?
Objetivo de la pregunta: Identificar para que tipo de eventos sociales los habitantes de llobasco consideran

importante adquirir éstos servicios.

Bodas Baby Shower Cumpleafios

Graduacion Reuniones y conferencias

Otros, especifique

12- ;Conoce usted alguna empresa que preste servicios para eventos en llobasco?

Objetivo de la pregunta: Identificar la existencia de una empresa que preste servicios para eventos en la
ciudad de llobasco y que tanto los habitantes conocen de su existencia.
Si No
Si su respuesta es Si responda las siguientes dos preguntas de lo contrario pase a la siguiente pregunta

n°16.

13- ¢Ha utilizado algun tipo de productos y servicios que ofrece dicha empresa?

Objetivo de la pregunta: Determinar si los habitantes de llobasco han hecho uso de algin producto o
servicio que preste una empresa de servicios para eventos en la ciudad de llobasco.
Si No

14-  ; Qué tipo de productos incluy6 el servicio que le presté dicha empresa?

Objetivo de la pregunta: Conocer los tipos de servicios que los habitantes de llobasco han recibido de

parte de una empresa del subsector servicio para eventos en la ciudad de llobasco.

Decoracion del local Alquiler del local
Comida Recuerdos

Mesas y sillas Video y fotos
Todos los anteriores Otros, especifique

15- ¢Considera importante le existencia de una empresa que preste servicios para eventos en
llobasco?
Objetivo de la pregunta: Investigar si los habitantes de llobasco estan interesados en que exista una
empresa que preste servicios para eventos en dicha ciudad.
Si No




Si su respuesta es Sl conteste las siguientes dos preguntas de lo contrario le agradecemos su
colaboracion

16- ;Qué aspectos le gustaria que incluyera el servicio que prestara esta empresa?

Objetivo de la pregunta: Identificar el tipo de productos que los habitantes de llobasco estén interesados

que incluya un servicio para eventos en dicha ciudad.

Decoracion del local Alquiler del local
Comida Recuerdos
Mesas y sillas Video y fotos
Decoracion de iglesia Musica

Cake Otros, especifique

17- ¢ Para qué tipo de eventos le gustaria que la empresa le prestara servicios?
Objetivo de la pregunta: Determinar para que tipo de eventos los habitantes de llobasco estan interesados

en recibir este servicio.

Bodas Baby Shower Cumpleafios
Graduacién Reuniones y
Clausuras conferencias

Todas las anteriores

Otros, especifique




ANEXO N°7

TABULACION DEL CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS HABITANTES DE LA CIUDAD
DE ILOBASCO, DEPARTAMENTO DE CABANAS.

. DATOS DE IDENTIFICACION

SEXO

Se encuestd una muestra de 147, segun la estratificacién de la muestra.

Cuadron°1
OPCIONES FRECUENCIA F%
a) Femenino 88 60%
b) Masculino 59 40%
TOTAL 147 100%
SEXO

@ a) Femenino

m b) Masculino

ANALISIS E INTERPRETACION

El gréfico anterior muestra una considerable cantidad de mujeres, (60%) que participaron en la
investigacion, Sin embargo, caso contrario con el género masculino, este fendomeno se debe a que el sexo
femenino es el que demanda con mayor frecuencia servicios para eventos sociales y estan ain més

interesadas en adquirir e innovar sus eventos con productos y servicios nuevos.



EDAD

Cuadron®2
EDAD FRECUENCIA F%
18-30 69 47%
31-40 50 34%
41-50 28 19%
TOTAL 147 100%
EDAD

19%

47%

ANALISIS E INTERPRETACION

El grafico anterior refleja que las dos porciones mayoritarias en aspectos de edades corresponden a las
personas que oscilan entre las edades de 10 a 30 afios en segunda posicidén se encuentra de 31 a 40
afios y en tercera posicion los de mayor edad de 41 a 50. Este fenomeno se debe a que las personas de
18 a 40 por el hecho de ser jovenes utilizan estos servicios con mayor frecuencia ya que son los

participantes principales en los diferentes eventos sociales y cuentan con apoyo econdmico para

realizarlos tanto de familiares como propios.

O 18-30
m 31-40
@ 41-50




OCUPACION

Cuadron®3
OCUPACION CANTIDAD PORCENTAJE
ESTUDIANTE 22 15%
EMPLEADO 49 33%
AMA DE CASA 7 5%
COMERCIANTE 26 18%
PROFESIONAL 41 28%
NO CONTESTO 2 1%
OTRO 0 0%
TOTAL 147 100%

OCUPACION DE PERSONAS ENCUESTADAS

1% 15%

@ ESTUDIANTE
m EMPLEADO

O AMA DE CASA
m COMERCIANTE
@ PROFESIONAL
m NO CONTESTO

18%

5%

ANALISIS E INTERPRETACION

En el grafico anterior se muestra que las ocupaciones con un porcentaje mayor que tiene los encuestados
en la ciudad son: empleados, profesionales y comerciantes, y en un menor porcentaje estudiante, y ama
de casa, esto muestra un dato importante ya que define al tipo de usuario al que se le ofrecera productos
y servicios para eventos, datos que se deben tomar en cuenta a la hora de disefiar el plan de negocios

que contribuya al eficiente servicio al cliente.



INGRESO MENSUAL

Cuadron® 4
INGRESO PERSONAS PORCENTAJE
$140 A $200 53 36%
$201 A $300 22 15%
$301 A $400 19 13%
$400 A MAS 45 31%
NO CONTESTO 8 5%
TOTAL 147 100%

INGRESO MENSUAL DE LAS PERSONAS ENCUESTADAS

5%

31% 36%
0

= $140 A $200
= $201 A $300
0 $301 A $400
m $400 A MAS

@ NO CONTESTO

13% 15%

ANALISIS E INTERPRETACION

De acuerdo a los resultados de la encuesta se pudo determinar que la mayoria de las personas en el
centro de la ciudad de llobasco tiene un salario minimo pero segun sus respuestas siempre realizan
eventos ya sean cumpleafios, algun tipo de reuniones o alguna actividad que requiere de diferentes
servicios, tales como alquiler de sillas, articulos decorativos o detalles para regalar. Pero también existen
muchas personas que tienen muy buenos ingresos y corresponde a la segunda gran mayoria y ellos
mencionaban que necesitaban de un servicio completo para la organizacion y elaboracion de eventos
sociales, para mayor comodidad y mejor presentacion del evento.

Las demés personas que tienen ingresos entre $201 - $400 délares, daban su opinion y comentaban que
necesitaban de ese tipo de servicios debido a que en la ciudad de llobasco no hay muchas empresas que
se dedican a prestarlos, todas las personas encuestadas, de cualquier nivel de ingresos, solo conocen una
empresa que ofrece el servicio completo.

Por esa razdn, se pudo determinar que depende del nivel de ingresos que tengan las personas asi es la
requerimiento de servicios para organizar dichos eventos. En la ciudad de llobasco no existe suficiente
oferta para la demanda actual que se tiene en relacion a estos servicios ya que la gran mayoria en algin
momento dado se ven en la necesidad de utilizarlos de acuerdo a su nivel de ingresos.

IIl. DATOS ESPECIFICOS



PREGUNTA N°1

¢ Realiza usted eventos sociales?

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Conocer si los habitantes de la Ciudad de llobasco realizan eventos
sociales para identificar la necesidad de ofrecer este tipo de servicios que les facilite el desarrollo de sus
eventos.

Cuadron®5
OPCIONES FRECUENCIA F%
Sl 114 78%
NO 33 22%
TOTAL 147 100%

PERSONAS QUERFALIZAN EVENTOS SOCIALES

22%

78%

ANALISIS E INTERPRETACION

La grafica anterior demuestra que la mayoria de los habitantes (que representan el 78%) de la ciudad de
llobasco realizan eventos sociales, esto representa una ventaja para el que desea invertir en el subsector
servicios para eventos, ya que existe un mercado potencial del cual se puede posicionar una empresa

ofreciendo una gama de productos y servicios que satisfaga las necesidades del usuario al realizar
eventos sociales.

PREGUNTA N° 2



¢ Con qué frecuencia realiza eventos sociales?

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Identificar con que frecuencia realizan eventos sociales en llobasco para

determinar si existe un mercado potencial.

Cuadron®6

OPCIONES FRECUENCIA F%
CADA MES 13 9%
CADA TRES MESES 19 13%
CADA SEIS MESES 9 6%
CADA ANO 62 42%
OTRO 44 30%
TOTAL 147 100%

FRECUENCIA CON LA QUE SE REALIZAN EVENTOS SOCIALES
9%

30%

42%

B CADA MES B CADA 3MESES O CADA 6 MESES O CADA ANO O OTRO

ANALISIS E INTERPRETACION
Se puede observar en la gréfica que la mayoria de personas realiza eventos sociales cada afio,
representado con el 42%. Esto demuestra que existe una cantidad aceptable de personas que demandan
servicios para eventos sociales dandole la oportunidad a la empresa emergente de poder ofrecer y
satisfacer las necesidades a través de estos servicios

PREGUNTA N° 3



¢ Es importante para usted los articulos decorativos para la realizacion de eventos sociales?

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Conocer si para los habitantes de llobasco son importantes los articulos

decorativos para realizar eventos sociales.

Cuadron®7
OPCIONES FRECUENCIA F%
Sl 133 90%
NO 4 3%
ALGUNAS VECES 10 7%
TOTAL 147 100%

INTERES EN UTILLIZAR ARTICULOS DECORATIVOS

7%

\—90%

oSt ENO B ALGUNAS VECES

ANALISIS E INTERPRETACION
Es necesario denotar que para el 90% de los habitantes de llobasco es importante utilizar articulos
decorativos en un evento social, ya que dan prestigio y calidad al evento, por lo tanto es preciso que exista

una empresa que ofrezca productos innovadores que satisfagan los gustos y preferencias del usuario.

PREGUNTA N° 4

¢ Para qué tipo de eventos utiliza con mayor frecuencia articulos decorativos?



OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Determinar para qué tipo de eventos utilizan con mayor frecuencia

articulos decorativos en llobasco.

Cuadron® 8

OPCIONES FRECUENCIA F%
BODAS 32 22%
BABY SHOWER 17 12%
CUMPLEANOS 97 66%
GRADUACION 17 12%
REUNIONES Y ONFERENCIAS o4 16%
OTROS 4 3%
NO CONTESTO 9 6%

EVENTOS QUE SE REALIZAN CON MAYOR FRECUENCIA

6%
16% % 22%

12% 12%

66% ;
mBODAS = BABY SHOWER
0 CUMPLEANOS 00 GRADUACION
m REUNIONES Y CONFERENCIAS o OTROS
m NO CONTESTO

ANALISIS E INTERPRETACION
En su mayoria los encuestados manifestaron que utilizan articulos decorativos con mayor frecuencia en
las celebraciones de cumpleafios y bodas con un 66% cumpleafios y un 22% en bodas, por lo tanto son
eventos en los cuales en gran mayoria se demandan productos y servicios, el inversionista debera
centrarse en ofrecer productos y servicios enfatizados para este tipo de eventos.

PREGUNTAN° 5

De los siguientes articulos ¢,cuéles utiliza con mayor frecuencia?



OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Identificar que tipo de articulos decorativos utilizan con mayor frecuencia
los habitantes de la ciudad de llobasco para determinar las necesidades que existen en el usuario al

realizar eventos sociales.

Cuadron®9

OPCIONES FRECUENCIA | F%
ARTICULOS DECORATIVOS 62 42%
DETALLES PARA REGALAR 66 45%
TARJETAS PARA OCASIONES ESPECIALES ar 32%
RECUERDOS PARA EVENTOS 32 22%
OTROS 3 2%
NO CONTESTO 4 3%

PRODUCTOS UTILIZADOS CON MAYOR FRECUENCIA

2%3%
22%

42%

32%
45%
@ ARTICULOS DECORATIVOS W DETALLES PARA REGALAR
O TARJETAS PARA OCASIONES ESPECIALES [0 RECUERDOS PARA EVENTOS
WmOTROS @ NO CONTESTO

ANALISIS E INTERPRETACION

Segun la gréfica anterior la mayor parte del total de encuestados manifestd que los productos utilizados
con mayor frecuencia principalmente son los detalles para regalar, articulos para decorar eventos 'y
posteriormente, tarjetas para ocasiones especiales, esta investigacion demuestra que ademas de
demandar servicios para eventos existe la necesidad de adquirir este tipo de articulos para intereses
personales, por lo tanto el inversionista debera tomar en cuenta ofrecer estos productos en ventas al
detalle.

PREGUNTA N° 6

¢ En qué lugar adquiere productos para eventos sociales?



OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Conocer los lugares que abastecen a los habitantes de llobasco con este

tipo de productos.

Cuadron®°10
OPCIONES FRECUENCIA F%
MERCADO 35 24%
TIENDAS %4 64%
OTROS 16 11%
NO CONTESTO 2 1%
TOTAL 147 100%

LUGARES DONDE COMPRAN LOS USUARIOS
1%
1%

24%

64%

BMERCADO OTIENDAS B OTROS B NOCONTESTO

ANALISIS E INTERPRETACION

La porcién mas grande de las personas encuestadas asegura que compran los productos decorativos para
eventos sociales en tiendas y el resto (una porcion de 24%) dice comprarlos en mercado. Esto se debe a
que la mayoria de éstos articulos se venden en tiendas, sin embargo, no existe un lugar especifico que
ofrezca estos productos en especial, es por esta razon que el inversionista a demas de ofrecer servicios

debera tomar en cuenta en tener un lugar donde pueda exhibir y proporcionar este tipo de productos.

PREGUNTA N°7

¢ Puede adquirir éstos productos sin tener que salir de la ciudad de llobasco?



OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Identificar si existe dentro de la ciudad de llobasco un lugar que satisfaga
las necesidades del usuario sin tener que trasladarse a otro lugar para adquirir los productos para eventos

sociales.

Cuadro n® 11

OPCIONES FRECUENCIA F%
Sl 95 37%
NO 13 9%
ALGUNAS VECES 79 54%
TOTAL 147 100%

ADQUISICION DE PRODUCTOS

37%

54%

\l

9%

mSsl ONO O ALGUNAS VECES

ANALISIS E INTERPRETACION

Un porcentaje poco mayor de la mitad de los encuestados manifestaron que algunas veces encuentran
disponibles los productos para eventos sociales en la ciudad de llobasco, sin embargo, un 37% de la
poblacién asegura que si pueden adquirir los productos sin tener que salir de la ciudad de llobasco. Es
evidente que las personas tienen que trasladarse algunas veces a otros lugares para poder adquirir este
tipo de productos, por lo tanto considerando dicha demanda es importante tomar en cuenta proporcionar
al usuario un lugar que le permita obtener lo que busca sin tener que salir de a ciudad.

PREGUNTA N° 8

¢ Qué caracteristicas le motivan a adquirir este tipo de productos?



OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Conocer las caracteristicas que motivan a los habitantes de llobasco a

adquirir este tipo de productos.

Cuadro n®12

OPCIONES FRECUENCIA | F%
PRECIO 31 21%
CALIDAD 26 18%
VARIEDAD 19 13%
PRESENTACION 27 18%
DISENO 20 14%
TODAS LAS ANTERIORES 68 46%
OTROS 2 1%

CARATERISTICAS QUE MOTIVAN A LOS USUARIOS AL ADQUIRIR
PRODUCTOS

1% 21%

46%
18%

13%
14% 18%

| OPRECIO O CALIDAD B VARIEDAD OPRESENTACION E DISENO B TODAS EOTROS

ANALISIS E INTERPRETACION

Los habitantes de la ciudad de llobasco respondieron que las caracteristicas que les motivan a adquirir
productos para eventos sociales son todas las que se presentan en el cuadro n° 12; sin embargo, el 21%
se enfoca en el precio, estos datos indica que los usuarios buscan productos de calidad, variedad, disefio,
presentacion etc. esta informacién es importante para todo inversionista ya que en la elaboracién de
productos y servicios se deben de tomar en cuenta para ofrecer al usuario un producto que satisfaga
todos sus gustos y preferencias.

PREGUNTA N°9

¢ Ha utilizado servicios para eventos sociales?



OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Identificar si los habitantes de la ciudad de llobasco han utilizado servicios
para eventos y a la vez conocer las causas que lo motivaron a utilizarlo o en caso contrario las que no lo

motivaron a utilizar dicho servicio.

Cuadron®13
OPCIONES FRECUENCIA F%
Sl 84 57%
NO 63 43%
TOTAL 147 100%

PERSONAS QUEHAN UTILIZADO SERVICIOS PARA EVENTOS
SOCIALES

I SI ONO

ANALISIS E INTERPRETACION

En este caso la mayoria de la poblacién encuestada declara que ha utilizado servicios para eventos
sociales, ya que consideran que no poseen los recursos materiales necesarios para realizarlos por su
propia cuenta. Por otra parte un 43% expres6 que nunca ha utilizado servicios para eventos ya que no lo
consideran necesario 0 porque realizan sus eventos con recursos propios, por lo tanto, es importante
motivar al usuario a través de ofrecer servicios innovadores para realizar eventos que impulsen al usuario

a adquirirlos

PREGUNTA N°10

¢ Qué tipo de servicio ha utilizado?



OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Conocer el tipo de servicio que los habitantes de llobasco utilizan con

mayor frecuencia para realizar eventos sociales.

Cuadro n° 14

OPCIONES FRECUENCIA F%
ALQUILER DE LOCAL 36 24%
DECORACION DE LOCAL 10 7%
DECORACION DE IGLESIA 3 2%
ALQUILER DE SILLAS Y MESA 48 33%
MUSICA 19 13%
TODAS LAS ANTERIORES 33 22%
OTROS 0 0%
NO LOS HA UTILIZADO 53 36%

SERVICIO UTILIZADOS POR LOS USUARIOS

24%

36%

gin

22%

33%

13%

OALQUILER DE LOCAL O DECORACION DE LOCAL O DECORACION DE IGLESIA
B ALQUILER DE SILLAS YMESAS BEMUSICA OTODAS
B NO LOS HA UTILIZADO

ANALISIS E INTERPRETACION

Los servicios mas utilizados por los usuarios de llobasco es el alquiler de sillas y mesas como también el

alquiler del local. Un 22% mencioné que ha utilizado todos lo servicios detallados en el cuadro n° 14. El

alquiler de sillas y mesas es el servicio que tiene una mayor demanda para realizar eventos sociales en la

ciudad de llobasco, por lo cual el inversionista debera tomar en cuenta ofrecer este tipo de servicios de

forma individual ya que existen personas que estan interesadas en adquirir un servicio en especifico.
PREGUNTA N° 11

¢ Para qué tipo de eventos a utilizado estos servicios?



OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Identificar para que tipo de eventos sociales los habitantes de llobasco

consideran importante adquirir estos servicios.

Cuadro n® 15

OPCIONES FRECUENCIA F%
BODAS 30 20%
BABY SHOWER 14 10%
CUMPLEANOS 61 41%
GRADUACION 20 14%
REUNIONES Y CONFERENCIAS 19 13%
OTROS 5 3%
NO LOS HA UTILIZADO 53 36%

EVENTOS EN LOS QUE HAN SOLICITADO SERVICIOS
20%

36%

10%

3%
13% 41%
(1}
14%

OBODAS OBABY SHOWER
O CUMPLEARNOS O GRADUACIONES
O REUNIONES B OTROS
ONOHA UTILIZADO SERVICIOS PARA EVENTOS

ANALISIS E INTERPRETACION

El gréfico anterior muestra que las dos porciones mayoritarias de los eventos en que se ha utilizado
servicios son para cumpleafios y bodas. Demostrando una demanda considerable en este tipo de eventos,
el inversionista al presentar productos innovadores para todo tipo de eventos motivara al usuario a adquirir

servicios no solo para bodas y cumpleafios si no para todo evento social.

PREGUNTA N° 12

¢ Conoce usted alguna empresa que preste servicios para eventos en la ciudad de llobasco?



OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Identificar la presencia de una empresa que preste servicios para eventos

en la ciudad de llobasco y que tanto los habitantes conocen de su existencia.

Cuadro n® 16
OPCIONES FRECUENCIA F%
Sl 105 71%
NO 42 29%
TOTAL 147 100%

PERSONAS QUE CONOCEN LA EXISTENCIA DE UNA EMPRESA QUE
PRESTE SERVICIOS PARA EVENTOS EN ILOBASCO

29%

asi ENO

ANALISIS E INTERPRETACION

La mayor parte del total encuestado manifestd que conoce la existencia de una empresa que presta
servicios para eventos ubicada en la ciudad de llobasco. Demostrando con esto que existe competencia
para un posible inversionista del subsector servicios, sin embargo existe un porcentaje del 29% que aun

no conoce dicha empresa, existe un mercado del cual se puede posicionar el inversionista.

PREGUNTA N° 13

¢ Ha utilizado algun tipo de productos y servicios que ofrece dicha empresa?



OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Determinar si los habitantes de llobasco han hecho uso de algun producto

0 servicio que preste una empresa de servicios para eventos en la ciudad de llobasco.

Cuadro n® 17
OPCIONES FRECUENCIA F%
Sl 79 54%
NO 26 29%
NO CONOCE LA EMPRESA 42 17%
TOTAL 147 100%

UTILIZACION DE SERVICIOS PARA EVENTOS POR EMPRESAS
CONOCIDAS EN ILOBASCO

17%

54%

| msl ENO B NO LA CONOCE

ANALISIS E INTERPRETACION
Los resultados obtenidos de las encuestas pasadas a los habitantes de la ciudad de llobasco muestra que
un porcentaje mas de la mitad de ella ha utilizado servicios que presta la empresa existente que se dedica
al subsector servicios para eventos sociales, sin embargo un 29% de los que conocen dicha empresa aun
no han utilizado dichos servicios, esto se debe a que algunos usuarios no se sienten motivados o no
consideran necesario la utilizacién de servicios para eventos, por lo tanto, requieren que se les presente
servicios innovadores que motiven a los consumidores a adquirirlos.

PREGUNTA N° 14
¢ Qué tipo de productos incluyo el servicio que le presto dicha empresa?
OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Conocer los tipos de servicios que los habitantes de llobasco han recibido

de parte de una empresa del subsector servicio para eventos en la ciudad de llobasco.



Cuadron®18

OPCIONES FRECUENCIA | F%
DECORACION DE LOCAL 30 20%
ALQUILER DEL LOCAL 42 29%
COMIDA 14 10%
RECUERDOS 8 5%
MESAS Y SILLAS 55 37%
VIDEO Y FOTOS 8 5%
TODOS LOS ANTERIORES 15 10%
OTROS 1 1%
NO LOS HA UTILIZADO 70 48%
SERVICIOS UTILIZADOS PORLOS USUARIOS
1% 20%
O DECORACION DE LOCAL B ALQUILER DE LOCAL ECOMIDA
B RECUERDOS D ALQUILER DE MESAS Y SILLAR B VIDEOY FOTOS
B TODOS ENOLOS HA UTILIZADO BOTROS

ANALISIS E INTERPRETACION

Segun la gréfica anterior los productos que son més demandados por los habitantes de llobasco son:
alquiler de mesas y sillas, alquiler de local y decoracién de local, es importante tomar encuentra que existe
un porcentaje del 48% que no han adquirido estos servicios, una empresa emergente debera de buscar

estrategias que motiven a los consumidores a adquirir productos y servicios para realizar eventos social

PREGUNTA N° 15

¢ Considera importante la existencia de una empresa que preste servicios para eventos sociales en la

ciudad de llobasco?




OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Investigar si los habitantes de llobasco estan interesados en que exista

una empresa que preste servicios para eventos sociales en dicha ciudad.

Cuadron®19
OPCIONES FRECUENCIA F%
Sl 142 97%
NO 5 3%
TOTAL 147 100%

PERSONAS INTERESADAS EN QUE EXISTA UNA EMPRESA
QUE PRESTE SERVICIOS PARA EVENTOS SOCIALES

3%

0 st B NO

ANALISIS E INTERPRETACION
De acuerdo a la investigacion existe una cantidad notable de un 97% de habitantes que consideran
importante que haya una empresa en la ciudad que preste servicios para eventos sociales, por lo tanto se
denota una demanda potencial con necesidades de adquirir este tipo de servicios ofreciéndole ventajas al
posible inversionista de proporcionar y solventar las necesidades del usuario.

PREGUNTA N° 16

¢ Qué aspectos le gustaria que incluyera el servicio que prestara ésta empresa?

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Identificar el tipo de productos que los habitantes de llobasco estan

interesados que incluya los servicios para eventos sociales en la ciudad.



Cuadro n° 20

OPCIONES FRECUENCIA | F%
DECORACION DE LOCAL 25 17%
ALQUILER DEL LOCAL 33 22%
COMIDA 25 17%
RECUERDOS 13 9%
MESAS Y SILLAS 34 23%
VIDEO Y FOTOS 11 7%
DECORACION DE IGLESIA 15 10%
MUSICA 31 21%
CAKE 6 4%
OTROS 4 3%
TODOS LOS ANTERIORES 83 56%
NO CONTESTO 5 3%

SERVICIOS QUE LE INTERES AN A LOS USUARIOS
17%

56%

17%

0,
3%,
0,
21% 10% 7% 23%
O DECORACIONDE LOCAL B ALQUILER DE LOCAL O COMIDA O RECUERDOS
O MESAS YSILLAS O VIDEOS Y FOTOS B DECORACION DE IGLESIA OMUSICA
O CAKE B OTROS O TODAS O NOCONTESTO

ANALISIS E INTERPRETACION

Los aspectos que interesan a los usuarios que incluya el servicio proporcionado por la empresa emergente
que se incorporara al subsector servicios para eventos sociales, son todos los que se muestran en el
cuadro n° 20, enfocandose mas en el alquiler se sillas y mesas, alquiler de local y servicios de musicas
para eventos, estos datos muestran el interés de los usuarios de adquirir un servicio completo para
realizar eventos; este fenémeno es debido a que en la ciudad de llobasco no existe ninguna empresa que

ofrezca estos servicios en un paquete completo e innovador para realizar eventos sociales.



PREGUNTA N° 17

¢ Para qué tipo de eventos le gustaria que la empresa le prestara servicios?

OBJETIVO DE LA PREGUNTA: Determinar para que tipo de eventos los habitantes de llobasco estan

interesados en recibir estos servicios.

Cuadro n® 21



OPCIONES FRECUENCIA | F%
BODAS 32 22%
BABY SHOWER 14 10%
CUMPLEANOS 33 22%
GRADUACION 29 20%
REUNIONES Y CONFERENCIAS 12 8%
CLAUSURAS 0 0%
TODAS LAS ANTERIORES 92 63%
OTROS 1 1%
NO CONTESTO 5 3%

EVENTOS EN LOS CUALES LOS USUARIOS DESEAN RECIBIR
SERVICIOS
1Y3% 22%
10%
63%

22%
0% 20%
8%
O BODAS HBABY SHOWER O CUMPLEANOS 0 GRACUACION O REUNIONES
O CLAUSURAS O TODAS B OTROS ONOCONTESTO

ANALISIS E INTERPRETACION

Se muestra en el grafico anterior que los habitantes de la ciudad de llobasco desean que la empresa que
preste servicios para eventos sociales, se enfoque en ofrecer servicios para todos los eventos
presentados en la tabla n® 21. Esto muestra la demanda que existe en los usuarios de adquirir servicios
para organizar eventos sociales, la empresa emergente buscara incluir productos y servicios innovadores

para todo tipo de evento social, ya que son productos que el usuario desea adquirir.



ANEXO N° 8

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

ENTREVISTA DIRIGIDA AL PROPIETARIO DE UNA EMPRESA EMERGENTE DEL SUBSECTOR
SERVICIOS PARA EVENTOS EN LA CIUDAD DE ILOBASCO

De una manera muy cordial, solicitamos su colaboracion para responder algunas preguntas que seran

utilizadas para fines académicos y poder desarrollar asi el proyecto de graduacion.



Objetivo: Obtener informacion por medio de la presente entrevista para conocer aspectos generales de

las empresas del subsector servicios para eventos ya existentes en la ciudad de llobasco, departamento

de Cabaiias.

1. ¢ Cdmo inicié su idea de negocio?

2. ¢ Utilizé algun tipo de plan de negocio para iniciar su empresa emergente?

3. ¢Como oriento su inversidn en el subsector servicios para eventos?

4. ¢ Quién orientd su inversion en el subsector servicios para eventos?

5. ¢ Por qué decidi6 invertir en el subsector servicios para eventos?

6. ¢Cuales fueron las fuentes de financiamiento para iniciar su negocio?

7. ¢ Esta utilizando algun plan estratégico para administrar su empresa emergente?

ANEXO No. 9

SOLICITUD PARA EVENTOS SOCIALES

NOMBRE: No. DUI:

DIRECCON: TEL.: CEL.:
TIPO DE EVENTO:

SERVICIO SOLICITADO

DENTRO DE LAS INSTALACIONES FUERA DE LAS INSTALACIONES

DIA DEL EVENTO HORA



SI ES UN SERVICIO EXTERNO DETALLAR EL LUGAR DONDE SE RECIBIRA EL SERVICIO

SERVICIOS SOLICITADOS
DECORACION DEL LOCAL O MESEROS [

DECORACION DE IGLESIA O MUSICA N

ALQUILER DE SILLAS Y MESAS O PASTEL H

ALQUILER DE LOCAL O CRISTALERA

ALQUILER DE MANTELERIA O

ALQUILER DE FORROS PARASILLAS [

OTRAS CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

ANTICIPO: RESTANTE:

F F

SOLICITANTE GERENTE DE VENTA



