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RESUMEN EJECUTIVO

El Documento presentado a continuacion es el resultado de la evaluacion de Inversiones
ACOPACIFICS.A. de C.V., empresa dedicada a los servicios de transporte terrestre. Utilizando para
ello un proceso de identificacion de las areas fuertes y las posibles deficiencias que afectan su
competitividad y desempefio con el fin de que les permitan realizar acciones correctivas.

La metodologia utilizada para la ejecucién de esta consultoria en la que la empresa desea agregar a
sus servicios de transporte terrestre, los servicios de transporte turistico y tours operador, consiste
en un proceso de varias etapas:

1. Diagnéstico Integral: se usaron varias técnicas como entrevistas, observacion directa con
visitas a la empresa y analisis de documentos. En esta etapa se identificaron aspectos puntuales en
doce areas de gestion y sus correspondientes sub-areas evaluadas, lo que permitié detectar las
principales Fortalezas y Areas de Oportunidad, las cuales se describen ampliamente en la seccién de

Diagnéstico del Consultor.

2. Establecimiento de las acciones clave de éxito: A partir de la informacion recopilada en el
diagndstico, se realizé un andlisis en el cual, se determinaron cuatro areas y sub-areas prioritarias a

intervenir, de acuerdo a variables de impacto y factibilidad.

Las areas son:

l. Gestion Estratégica — Misidn, Visidn, Valores, Metas y Objetivos.

1 Mercadeo y Ventas — Mercado y Alianzas.

1. Estrategia Operacional — Divisién del trabajo.

V. Recursos Humanos — Politica de Personal y Prestaciones de ley.



3. Informes: Durante el proceso se fueron elaborando los correspondientes informes parciales,
cuya informacion se fue presentando a validacién y aprobacién del empresario. Finalmente se realiz

la presentacion del informe final, para su revision y aprobacién definitiva.

Durante todo el proceso de la consultoria, interactuaron el equipo consultor, el empresario y sus

colaboradores directos, lo cual fue clave para la realizacién de la misma.
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INTRODUCCION

El presente informe muestra los resultados del “Diagndstico Integral” realizado para Inversiones
ACOPACIFIC, S.A. DE C.V., empresa que brinda servicios de transporte terrestre, el cual permite
evaluar el nivel de competitividad de la empresa.

El presente informe consta en su inicio, de la informacion basica de la empresa ACOPACIFIC, S.A. DE
C.V., seguida del “Diagndstico Integral” realizado, para el cual se utilizé la metodologia desarrollada
por la Universidad Tecnoldgica de El Salvador.

La metodologia para construir el “Diagndstico Integral” exige el pleno involucramiento del cliente
en cada una de sus etapas. Es asi como el proceso se inicié haciendo una presentacion del plan de
trabajo al empresario, en el que se agendaron fechas para el desarrollo de las diferentes actividades
a ser realizadas por el equipo consultor.

Seguidamente, se realizaron entrevistas a los representantes de la Junta Directiva de Inversiones
ACOPACIFIC, S.A.de C.V, en las instalaciones de su oficina Ubicada en el Aeropuerto Oscar Arnulfo
Romero, lo que permitid observar aspectos no susceptibles de evaluar, en una entrevista.

Una vez recolectada la informacion (entrevistas mas verificacion visual), se procedié a comparar las
respuestas obtenidas con los parametros dados, ponderando esta informacidn y a su vez,
extrayendo de ella los cinco menores puntajes. Estos puntajes corresponden a las principales dreas
de oportunidad, en la que se recomienda que la institucion mejore a fin de alcanzar su éxito
empresarial tanto en los servicios actuales que brindan como en los nuevos que desean
implementar, es decir, los de Transporte Turistico y Tours Operador.

El equipo consultor presenté el caso y los hallazgos encontrados en su diagnéstico al empresario,
para determinar conjuntamente la accion clave de éxito a elaborar.

Finalmente, el proceso se culmina con la redaccién y presentacién del informe final a los
propietarios, donde se incluyen las conclusiones del diagndstico, las areas de fortaleza y areas de
oportunidad consideradas como “Criticas” para la competitividad de la institucién, a fin de tomar
decisiones para revertir la situacion identificada y planteada en el diagnédstico.
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lll. DATOS DE LA EMPRESA

Ref. Nombre Campo Contenido Campo

1 Nombre Contacto Empresa Eduardo Antonio Rivas Hidalgo

2 Cargo Presidente

3 Razo6n Social Empresa Inversiones ACOPACIFIC, S.A. de C.V.

4 Matricula de Comercio

5 Giro Empresa Transporte turistico

7 Sector Transporte

8 N° Empleados Jefes 53

9 N° Empleados Administrativos |0

10 |N° Empleados Operarios 0

11 | N° Operarios Permanentes 0

12 | N° Operarios Temporales 0

13 | Direccion Aeropuerto Internacional Monsefior Oscar

Arnulfo Romero.

14 Giudad / Pais Comalapa

15 | Teléfonos 23399360

17 E-mail acopacificsv@hotmail.com

18 Mes / Afilo Fundacion Empresa | 2,002

19 | Numero de Productos 1

20 | Principal Producto / Servicio 1 :—J?I,:;F;Z:e de pasajeros para destinos
28 Exportacion Directa (SI/NO) N/A

29 I(Esﬁi)l\?cr)t)amon Distribuidores N/A

30 Egsoratamones Totales Ultimo N/A

31 Exportaciones Totales N/A

Penultimo afo
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32

Exportaciones Totales
Antepenultimo afio

N/A

IV. DIAGNOSTICO DEL EQUIPO CONSULTOR

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos por la Empresa, en la evaluacion de las
Areas de Gestidn realizada por el Equipo Consultor.

AREA

GESTION
ESTRATEGICA

RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

El negocio de ACOPACIFIC es vender destinos turisticos y brindar transporte
de microbuses.

El valor agregado es tener una flota de microbuses nuevos, personal
calificado debidamente identificado, trabajando bajo permisos
reglamentarios, horarios segun la necesidad del cliente y con precios
competitivos.

La cobertura geografica es a nivel nacional y a nivel internacional, en paises
como Honduras, Nicaragua y Guatemala.

Los valores importantes para los socios y duefios son honestidad, respeto,
confianza y discrecidn, los que estan por escrito pero no divulgadas.

No se ha escrito ni trasmitido la mision de la empresa a sus empleados.

La empresa fue fundada inicialmente por tres socios, como una

13




DIRECCION Y

LIDERAZGO

fuente de auto-empleo e ingreso para cada socio. Solo dos socios cuentan
con familiares dentro del negocio.

La definicidn de los objetivos es responsabilidad de la Junta Directiva; sin
embargo, no dan seguimiento a dichos objetivos y no estan por escrito. No
cuentan con planes de accion para el cumplimiento de los objetivos.

La consistencia entre la operacidn y los objetivos estratégicos no los tienen
por escrito.

La consistencia entre los objetivos estratégicos y la estructura de la
empresa, tendrian que tenerlos por escrito para su debida aplicacidn.

Respecto al estilo de liderazgo gerencial, las decisiones son tomadas por los
Directivos, los cuales son cinco socios, todos participan y se involucran en
las decisiones.

Los criterios de asignacién de la autoridad, los realizan en Asambleas para la
asignacion de responsabilidades y funciones. Los cargos se asignan a los
mismos socios o accionistas. El rendimiento lo evalian semanalmente con
graficas y con informacidn diaria. Existen socios que tienen mds familiares
dentro de la asociacién. El tiempo de cada socio
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dentro de la empresa estd entre 5 a 3 afios.

El nivel de autonomia en la decisiones, son tomadas en forma consensada
por sus asociados en asambleas. Las instituciones que pueden intervenir en
determinado momento en las decisiones son CEPA que es la actual
concesionaria y el Hotel Decamerdn con quien tienen un contrato de
servicios.

La autonomia de decisién de los cargos ejecutivos son tomados también en
forma consensada por los accionistas. Se responden a ellos mismos de las
decisiones tomadas en

general.

No realizan estudios economicos. La informacién
administrativa y financiera se presenta, se discute y acuerda en

Asambleas.
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ANALISIS DEL

ENTORNO

Dentro del conocimiento de normativas que influyen en la accion de la
empresa, las regulaciones que pueden afectar serian las impuestas por
CEPA y alguna modificacidon en el contrato que realice Hotel Decamerén.
Las instituciones publicas y privadas que influyen en la accionar de la
empresa segun la junta directiva son: el Viceministerio de transporte, la
PNC; y de las que encuentran beneficios estan, FOMILENIO y CENTRO
MyPE.

Las variables macroecondmicas que influyen negativamente en la empresa,
son: delincuencia y el poco crecimiento econémico. Dentro de las practicas
que utiliza la empresa para conocer el entorno se mencionan monitoreo en
el precio del combustible, estadisticas de turismo, competencia.

La relacion estratégica en la actualidad es la alianza con el Hotel de
Decamerdn, siendo importante porque expanden sus servicios y adquieren
mas clientes.

Los nuevos negocios que desean desarrollar estan enfocados al Turismo. No
han logrado obtener los permisos para brindar transporte de transito,
servicio enfocado a pasajeros del aeropuerto que les toca esperar de 24 a
48 horas otro vuelo.
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MERCADEO

Cada socio tiene su propia cartera de clientes y base de datos, los cuales no
son compartidos con los demds miembros de la empresa. Al momento de
hacer ruta cada uno cuenta con un orden de salida y al llegar de un nuevo
cliente el cual pasa a formar parte de su cartera.

Sus clientes estan formados por los pasajeros del aeropuerto y clientes
externos. Por lo tanto sus clientes principales son del aeropuerto y del
Hotel Decamerén.

Los atributos que sus clientes valoran son que la flota de microbuses es
reciente, bien equipada, amplia, segura, en buen estado, calidad de servicio
asi como que conozcan algo de historia del lugar hacia donde los
transportan; pero desconocen que cosas les pueden disgustar a esos
mismos

clientes de sus servicios.

Las quejas se reciben personalmente o via teléfono. No cuentan con
responsable de atencién Post venta. Se responde a las quejas dependiendo
la gravedad y existe un fondo para cubrir y subsanar el error.

Las acciones que realizan para mejorar la identidad y servicio es andar
presentables, uniformados e identificados, con
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unidades recientes y en buen estado.

El dnico marketing que realizan es a través de la pagina de Facebook. Las
ideas son generadas por los Directivos y las opiniones de los motoristas o
empleados no son tomadas en cuenta.

Los principales costos de la empresa son el combustible, el salario de los
motoristas, la depreciacién de los vehiculos y el impuesto 13.20% pagado a
CEPA. De estos los costos fijos son: El impuesto y el salario de los motoristas
y los costos variables son: El combustible y la depreciacién de los
vehiculos.

Los principales competidores de la empresa son ACACIA, ACOBAN vy los
transportes Piratas.

Los precios entre ellos y la competencia son similares pero en ocasiones la
competencia baja los precios a conveniencia. Los factores externos a
considerar para la fijacion de precios son la competencia y el precio de la
gasolina. La tendencia de precios en el mercado esta disminuyendo.

La flota de microbuses recientes se constituye en una de las principales
diferencias con respecto a la competencia la cual

18




ofrece Unicamente servicio en taxis. Ademas Acopacific ofrece una tarifa de
precios permanente.

La importancia de la fuerza de ventas y el responsable de esta no aplica ya
gue Acopacific no tiene area de ventas.

Para llevar el registro de informacién de ventas se cuenta con un contador
externo; el analisis y control se hace por medio de cuadros y graficos donde
se muestra el comportamiento de las ventas o viajes realizados al mes por
cada una de las unidades que componen la sociedad, siendo la junta
directiva la responsable de esta gestion. La cuota de ventas o cantidad de
viajes se define en base a datos histdricos de ventas realizadas en
comparacién a la misma fecha del afio anterior.

El reclamo y mejoramiento del servicio se canaliza por medio de la junta
directiva.

No se dispone de un programa de entrenamiento y capacitacion para la
fuerza de ventas.

Los materiales de apoyo que se utilizan para las ventas son Banner, tarjetas
de presentacién, anunciarse en la CAmara de Comercio y pagina de
ACOPACIFIC en Facebook. La politica de promocién de los productos no
aplica por carecerse de la
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GESTION
OPERATIVA

misma. El plan comunicacional de la empresa, opera solamente por via
telefénica, y debido a que este no se encuentra definido se hace segun las
oportunidades que van surgiendo, por lo que los elementos de promocidn
no llevan una misma linea.

El presupuesto comunicacional no se encuentra definido asi como el
presupuesto para elementos promocionales, por lo que toda la inversion
gue se haga en esto se realiza en base a las necesidades que se van dando.

No aplican los contratos con distribuidores, debido al tipo de servicio que se
presta, el cual se hace directamente con los vehiculos de cada socio.

No se cuenta con una estructura organizacional definida, y no existen
personas o departamentos especializados por lo que las tareas y
responsabilidades no estan claramente definidas y formalizadas.

El establecimiento de las reglas sobre los procedimientos lo hacen a través
de un Reglamento disciplinario por escrito.

Las decisiones son tomadas por la junta directiva, quien no

20




delega ninguna decision. Siendo esta la encargada o responsable de todo lo
concerniente a ventas o servicios, finanzas, RRHH y todo lo relativo a
decisiones que afecten a la sociedad.

En lo que se refiere a presupuestos no se tienen establecidos como tal,
mucho menos en forma independiente. La Junta directiva es quien decide
sobre inversiones, procesos de trabajo, etc.; Siendo en Asamblea general de
socios donde se realiza la toma de decisiones a nivel estratégico y operativo
por medio de votacion. El personal no participa en las tomas de decisiones,
siendo Unicamente los socios quienes pueden tomar decisiones.

FINANZAS

En relacion a los registros contables legales que se llevan se encuentran
Renta e IVA. Sin embargo, es importante mencionar que cuando los
actuales socios adquirieron la empresa, estos compromisos tributarios
estaban atrasados, razén por la cual la administracion actual realizo
esfuerzos extraordinarios para que en la actualidad estén al dia.

Es importante mencionar que la empresa no cuenta con un control de
presupuestos; sin embargo, se espera que al cierre
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de 2015 se inicie con un andlisis comparativo que les permita definir una
politica de inversiones.

Con respecto al control de flujo de efectivo, las cuentas que se llevan
Unicamente son de ingresos y egresos; sin embargo, se esta trabajando con
el despacho contable para desarrollar un sistema donde se definan las
cuentas que mejor apliquen a la empresa. En cuanto a los registros de
costos solo se manejan a nivel de costos variables y fijos, sin embargo, no
se tiene claramente definida esta estructura de costos.

Los registros legales que tiene la empresa son: Estatutos y la Escritura
Publica. Sin embargo es importante mencionar que la escritura no ha
podido ser legalizada de acuerdo a la nueva conformacién de la sociedad.
Respecto a los libros de contabilidad, estos se encuentran actualizados
hasta este momento; al igual las tributaciones, ya que éstas se retomaron
con la nueva administracion.

La planificacidn tributaria y el pago de impuestos se hacen por medio de un
despacho contable, que también se encarga de llevar el respectivo control y
seguimiento.

El registro de cuentas por pagar y cobrar lo llevan en un archivo
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de Excel; utilizando esta informacién para tomar decisiones en cuanto al
manejo del capital de trabajo.

En el caso de las proyecciones de salidas e ingreso de efectivo, el control de
los mismos lo hacen por medio de cuadros donde colocan la programacion
de gastos que tienen que realizar, por lo que este registro se hace cada mes.
El control de costos lo lleva el Presidente de la compafiia, en base a los
datos que brinda el contador externo, el cual se preocupa de la reduccidn
de los mismos y expone a la junta directiva las propuestas parala
disminucién de los mismos, todo se hace mediante votacién en junta de
Socios.

Actualmente la empresa no cuenta con recursos econémicos que le permita
definir una politica de inversiones.

No cuentan con analisis financieros claramente definidos, los indicadores
gue se utilizan son estadisticas de cantidad de servicios ofrecidos y flujos de
efectivo generado por los mismos.
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RECURSOS

HUMANOS

El tipo de personal calificado que requieren para las tareas de la empresa es
con vocacién de servicio, conocimiento geografico del pais, que tenga
buenas practicas de conducir y manejo basico del idioma ingles. Siendo el
factor econdmico un limitante para disponer de todo el personal calificado
que se requiere.

El nivel académico minimo de los motoristas es bachillerato, las tareas son
asignadas de acuerdo al conocimiento que cada uno posee. En lo que se
refiere a la rotacidn del personal esto se da muy frecuentemente.

Al personal nuevo se le da informacién como generalidades de la empresa,
su forma de operar y se les presenta los miembros de la junta directiva.
Actualmente no existen politicas de promocién interna, para obtener un
trabajo mds importante dentro de la empresa.

En este momento, la empresa no tiene planeado programar capacitaciones
ni cuenta con una planeacion estratégica de personal.

El personal de Acopacific se incentiva mediante la entrega de vales
canjeables por alimentacién, cuando superan la cantidad
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de viajes asignados en el dia. Las sanciones a las cuales son sometidos los
empleados son suspensiones parciales sin goce de sueldo. La forma mas
comun con la que se motiva al personal es cuando se le asignas unidades en
excelentes condiciones.

El rendimiento del personal es medido por la cantidad de viajes que realiza
al dia, asi como también por los reclamos que puedan generar los clientes.
La remuneracion es de acuerdo al rendimiento (nimero de viajes), donde
gana una comisién en cada viaje.

El grado de identificacion se ve mide por la forma en que realizan su
trabajo y la pasién por el servicio que brindan, el cual se ve reflejado es los
resultados diarios de cada trabajador. Algunos trabajadores se sientes
orgullosos por pertenecer a esta empresa, donde participan activamente en
actividades extra programadas.

Son muchos los colaboradores que expresan satisfaccién por la
remuneracidon econémica, particularmente los que logran el cumplimiento
de sus metas diarias. Los incentivos que poseen es por cumplimiento de
metas lo cual se premia al final de mes
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INNOVACION
TECNOLOGICA

donde se reconoce, mediante vales canjeables por alimentos. El sueldo
que reciben los trabajadores se encuentra en el promedio del sector.

No existe una politica de participacién para los empleados en la que puedan
dar a conocer sus idas, cualquier tipo de

iniciativa se da Unicamente por parte de la directiva.

La tecnologia que posee la competencia es Red Wifi en los microbuses de la
linea ejecutiva. ACOPACIFIC también cuenta con red wifi tanto en las
unidades como en la base de operaciones. Actualmente no se cuenta con
actividades de busqueda de nuevas tecnologias por lo tanto no se posee
presupuesto para la misma. La tecnologia utilizada por la competencia tiene
caracteristicas similares.

En los ultimos dos afios la empresa no ha introducido ni desarrollado nuevos
productos ni servicios.

No existe una politica de seguimiento post servicio. Las demandas mas
recurrentes de los clientes son: que las unidades sean modernas y atencion
personalizada de parte del operador de la unidad de transporte. Se puede
mencionar que se ha modernizado la flota de microbuses adquiriendo
unidades
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PRODUCCION

Y

OPERACIONES

nuevas e incorporando redes de conexidn inaldmbricas.

La empresa no cuenta con presupuesto orientado a la capacitacién en
temas de tecnologia, del personal. Tampoco existe presupuesto para
desarrollar e introducir cambios tecnoldgicos, no existe participacion de los
empleados en este rubro.

Actualmente existe relacion con la universidad Tecnoldgica, sin embargo,
esta relacién no es para desarrollo tecnoldgico, si no, en apoyo y asistencia
técnica.

El analisis de la calidad de servicio es realizado Unicamente por la junta
directiva, el control de la calidad del servicio se lleva Unicamente por las
quejas o reclamos recibidos directamente por parte de los clientes.

No existen personas o departamentos especializados en areas relacionadas
con Operaciones, por lo que las tareas y responsabilidades no estan
claramente definidas y

formalizadas.

Las decisiones son tomadas por la junta directiva, la cual no delega ninguna
decisidn. Siendo esta junta la encargada o responsable de todo lo
concerniente a ventas o servicios,
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finanzas, RRHH y todo lo relativo a decisiones que afecten a la sociedad. En
lo que se refiere a presupuestos no se tienen establecidos como tal, mucho
menos en forma independiente.

Las acciones de mejoramiento estan enfocadas tanto en la calidad de
servicio como en la disminucién de costos. Los estdndares de calidad no
estan formalmente establecidos y se manejan mediante comunicacién
verbal; existe un reglamento disciplinario al cual se deben someter los
trabajadores para poder brindar un mejor servicio.

GESTION
AMBIENTAL

La empresa contrata los servicios de mantenimiento, cambio de aceites,
emisidn de gases a una empresa particular.

No cuentan con ningun tipo de control ambiental.

V. ANALISIS DE LA INFORMACION

A continuacién se detallan los resultados de las doce areas evaluadas en la consultoria, las

cuales son:
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0 Gestion Estratégica O Recursos Humanos

O Direcciény Liderazgo O Gestidon de Informacion

O Analisis del Entorno O Gestion de Calidad

g Mercadeo g Innovacion Tecnoldgica

g Estrategia Operacional g Producciony Operaciones
g Finanzas g Gestion Ambiental

El método de ponderacidn que se utilizé es el siguiente:
En base a una serie de preguntas y de acuerdo a las respuestas provenientes de las entrevistas
y verificacidn de la informacidn, se calificé en un rango del 1 al 5 (Ver anexo 1), donde:

* 1 =Deficiente

* 2 =Insuficiente

* 3 =Suficiente

* 4=Bueno

* 5=Excelente

La calificacion obtenida, permitié establecer las dreas de Fortaleza y las Areas de Oportunidad.

El siguiente grafico muestra la puntuacién y distribucién de cada una de las areas analizadas.

29



Gestion
Estratégica,
2.8

Innovacion
Tecnoldgica,
3.20

Gestion de
Calidad, 4.0

Gestion de
informacion,
2.4

Recursos
Humanos, 2.4

Finanzas, 3.9
Estrategia
Operacional,

2.2

Gestion
Ambiental, 3.8

Direccion y
Liderazgo, 4.3

Operaciones,
29

En el siguiente grafico, se puede observar que la empresa, tiene siete areas de fortaleza y cinco
de oportunidad. Las dreas de fortaleza estan sobre la media ponderada de 3.22 puntos con un

rango de puntuacién que va de 4.3 a 3.2 puntos, siendo el drea de Direccidon y Liderazgo la que
mejor puntaje obtuvo. Por otra parte, las areas de oportunidad estan bajo la media ponderada
con un rango de puntuacion que va de 3.0 a 2.2 puntos, siendo Estrategia Operacional la de

menor puntaje.
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V.1. AREAS DE FORTALEZA
A continuacidn se presenta la representacién grafica de las areas de fortaleza identificadas

donde puede verse como se distribuyen segun el nivel de puntacion alcanzado de mayor a
menor.
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GRAFICO
AREAS DE FORTALEZAS
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Conocer estas areas fuertes,

permitird a la empresa enfocarse en sus areas de oportunidad, sin

perder de vista que debe mantener sus fortalezas para no perder competitividad.

En la siguiente tabla, se presenta algunas ventajas que ACOPACIFIC recibe si mantiene las areas
de fortalezas identificadas, especialmente en su proceso de realizar la transicién a Tour

Operador.

AREAS

FUNDAMENTACION AL MANTENER LAS AREAS DE
FORTALEZA
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DIRECCION Y

LIDERAZGO
¢ Se mantendrd un orden dentro de la empresa, al continuar siendo
tomadas las decisiones en consenso, asi como la delegacidn de
actividades de cada socio en las reuniones de junta directiva.
ANALISIS DEL
* Pueden aprovechar las oportunidades que el sector turismo les
ENTORNO

presenta, al mantenerse siempre informados de los eventos y

noticias que se dan en las instituciones y empresas relacionadas con

este.

* Las actuales Alianzas que poseen con CEPA y el hotel Decamerdn, les

brindan una imagen y reputacion en el sector transporte el cual

también puede ser aprovechado en el nuevo rubro donde quieren

incursionar.
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GESTION DE

CALIDAD

La empresa se responsabiliza de los reclamos que los clientes

presentan ya sea via telefdnica o en las instalaciones que tienen en

el Aeropuerto.

Tienen una politica de calidad (Amabilidad, confidencialidad en el

servicio y agilidad en el transporte.) no establecida por escrito, pero

si aceptada por conviccion.

FINANZAS

GESTION
AMBIENTAL

Mayor disponibilidad para invertir en esta transicidn ya que se
cémo empresa se encuentran al dia con sus compromisos

tributarios.

Unidades de transporte con debido mantenimiento preventivo y
correctivo, lo cual disminuye la emision de gases contaminantes.

No se da contaminacién del ambiente, por derrames de aceites u
otros quimicos, por realizarse el cambio de los mismos y las
reparaciones, en talleres externos.
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INNOVACION
TECNOLOGICA

La iniciativa por parte de los socios de implementar tecnologia
como Wifi tecnologias en las unidades de transporte, debe
continuarse por parte de toda la empresa como un valor agregado
n todos los servicios actuales y nuevos para sus clientes.

PRODUCCION Y

OPERACIONES

El contar con un Plan de Mantenimiento preventivo y correctivo,
les permite tener sus unidades en buenas condiciones, brindar
seguridad y comodidad a sus clientes y conductores y evitar
contaminar el medio ambiente.
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V.2. AREAS DE OPORTUNIDAD

En el siguiente grafico, se muestran las dreas de oportunidad de mejora identificadas, donde
puede verse como se distribuyen segun el nivel de puntacién alcanzado de mayor a menor.
Como puede observarse, el drea de Estrategia Operacional es la que tiene el puntaje mas bajo,
con 2.2 seguida de Recursos Humanos Gestién de Informacion y Gestidn estratégica con 2.4y
Mercadeo con 3. Estas dreas son importantes especialmente en épocas de crecimiento o
cambio de la empresa.

GRAFICO
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A continuacidn, se presentan los aspectos prioritarios a intervenir, en base a los resultados del
analisis de la informacién por area, recopilada en el Diagndstico
Integral, especificamente en las dreas de oportunidad:

Areas

Analizadas Fundamentos/Consecuencias al superar la debilidad
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Gestion
Estratégica

Fundamentacion:
No cuentan con Misidn, Visidn, Valores, Metas y Objetivos Estratégicos

claramente definidos.

Consecuencias al superar la debilidad:

Sentido claro de quienes son, que hacen, que ofrecen y a quien se lo
ofrecen.

Podran pasar exitosamente de ser una empresa de transporte a un tour

operador.

Mercadeo
Fundamentacion:
La empresa no tiene informacion del mercado de tour operadores
Solo cuentan con dos alianzas corporativas: "Hotel Decamerdn y CEPA".
Consecuencias al superar la debilidad:
Mayores Ingresos
Crecimiento ordenado basado en un Plan Estratégico.
Estrategia
, Fundamentacion:
Operacional

No existe una estructura organizacional definida, ni funciones claramente

establecidas.

Consecuencias al superar la debilidad:

Cadena de mandos bien establecida, lo que evita dualidad de mandos.
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Recursos
Politica de personal Fundamentacién:
Humanos

No poseen politica de contratacidn de personal

Consecuencias al superar la debilidad:

Tener empleados competentes que permitan lograr sus objetivos y metas.

Prestaciones de Ley Fundamentacion:

El personal no esta escrito en el Seguro Social y AFP.

Consecuencias al superar la debilidad:
Evitar problemas legales de naturaleza penal
Bienestar de sus empleados

Participacion en Licitaciones Gubernamentales

VI. RECOMENDACIONES GENERALES

En el siguiente cuadro, se presentan algunas recomendaciones generales para algunas areas y
sub-dreas en las cuales la empresa podria trabajar a futuro; dichas recomendaciones no se
desarrollardan como parte de esta consultoria, pero se dejan planteadas pues podrian ayudar a
la empresa a obtener mejores resultados.

Areas Analizadas Fundamentos/Consecuencias al implementar
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DIRECCION Y

Que la Junta Directiva reciba asesoria legal y financiera para tener
claridad sobre las implicaciones legales de la integracion servicios:

LIDERAZGO transporte y tours operador de turismo; de igual manera, la asesoria
financiera les permitird identificar y acceder a las mejores fuentes de
financiamiento, que sean sostenibles en el tiempo.

Implementar un programa tecnoldégico que facilite el ingreso de la
informacion.
FINANZAS

Unificar los ingresos de los socios.

OPERACIONES

Llevar un Control de consumo de gasolina en rutas a cubrir.

Negociar la compra de vales de gasolina.

GESTION
AMBIENTAL

Llevar Control de los desechos y emisién de gases.
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VII. ACCIONES A REALIZAR DE MANERA INMEDIATA

Las siguientes acciones son las que, en conjunto el equipo consultor y el empresario, decidieron
trabajar en esta consultoria, las cuales estan referidas a las dreas de oportunidad: Gestion
Estratégica, Mercadeo, Estrategia Operacional y Recursos Humanos.

ACCIONES CLAVE A DESARROLLAR POR EL EQUIPO CONSULTOR

1. Gestion Estratégica:
1.1. Elaborar el marco estratégico de ACOPACIFIC
1.2. Disefiar un plan para la transicién de una empresa de transporte a
Tour Operador.
2. Mercadeo:
2.1. Propuesta de base de datos de organizaciones con los que se recomienda que
ACOPACIFIC realice alianzas estratégicas.
2.2. Andlisis del mercado potencial de los Tours operadores.
2.3. Guia de productos para Tour Operador
3. Estrategia Operacional: Disefiar la Estructura Organizacional

4. Recursos Humanos: Elaborar la Politica de Recompensas

VIl. 1. GESTION ESTRATEGICA

Lo que se pretende con este entregable, es brindar a la organizacion un horizonte claroy
definido que les permita evolucionar e integrar el servicio de transportes turistico con el
servicio de tours operador.
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Igualmente para que la empresa pueda trabajar con una visién clara de dénde estan y hacia
dénde quieren llegar, que tengan definida su Misidn, es decir su razén de ser, asi como su
Vision, Valores, Metas y Objetivos estratégicos, acordes a la nueva oferta de servicios.

Para tal efecto se propone también a ACOPACIFIC, S.A. de C.V., una hoja de ruta, pasos y
tiempos definidos, para lograr la transicién de una empresa de transporte,
independientemente conformada, a una empresa Operadora de

Tours, verticalmente integrada con los servicios de transporte.

VII. 1.1.

MARCO ESTRATEGICO DE ACOPACIFIC
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INVERSIONES ACOPACIFIC, S.A. DE C.V.

Julio de 2015

RCORAEHE

MISION

Brindar la mejor experiencia de transporte y
turismo - receptivo a cada uno de nuestros
clientes, ofreciendo paseos innovadores y
servicios de alta calidad en forma consistente,
consintiendo a cada uno mejor que todos

nuestros competidores.
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WO

VISION

Hacer de ACOPACIFIC la empresa la lider en
la promocion y prestacion de servicios de
transporte y turismo-receptivo con mejor

Imagen, alta calidad, modelo de liderazgo y

crecimiento a nivel regional.

VALORES

Ya que los valores son principios éticos sobre los que se asentara la cultura de la empresay
permitirdn las pautas de comportamiento, no pueden ser solo una expresién de deseo por
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parte de sus dirigentes, sino que tienen que plasmar la realidad y lo que como empresa se
quiere lograr.

Se ha incluido valores que estén acorde a la misidn, los cuales, a su vez ayudaran al logro de la
vision, las metas y objetivos planteados.

Los valores propuestos son:

* INTEGRIDAD

e RESPETO

e COMPROMISO

[J RESPONSABILIDAD

0 CALIDAD

El significado de cada valor, se propone en el siguiente afiche:

Ia

WG

VALORES
O INTEGRIDAD: Actuar con intachable rectitud, ser correctos en el aspecto
moral y personal.
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O RESPETO:

Actitud positiva al brindar los servicios siendo el reflejo de
la empresa a cada momento.

0 COMPROMISO: Obligacién adquirida y conciencia en la
importancia de cumplir con el buen desarrollo del trabajo
dentro del plazo estipulado.

. RESPONSABILIDAD: Toma de conciencia en valorar, afrontar y asumir

las decisiones tomadas por nuestro personal de la manera
mas positiva e integral.

. CALIDAD: Satisfacer las necesidades y expectativas de

nuestros clientes con los servicios inherentes brindados.

Ia

NSRaE

METAS

* Posicionar a la Empresa como una de las de las empresas tours operador mas confiable

a corto plazo y ampliar nuestra cobertura de servicios en todo el pais.

* Consolidar una empresa formal y rentable.
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OBJETIVO ESTRATEGICO

Integrar los servicios de transporte y tours, para pasar de una empresa de transporte turistico a
operador de turismo.

ACORAGHE

VII. 1.2.

PLAN PARA LA TRANSICION DE
EMPRESA DE TRANSPORTE A
TOUR OPERADOR

INVERSIONES ACOPACIFIC, S.A. DE C.V.
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Julio de 2015

Introduccion

Inversiones ACOPACIFIC, S.A. DE C.V., es una empresa que brinda servicios de transporte
turistico y como empresa que conoce el mercado en el que se desenvuelve, tiene como
objetivo realizar la transicidn y diversificarse en el mercado, mediante la conversidn de
entregar a sus clientes solo servicios de transporte a servicios de Tours Operador.
La empresa cuenta con un equipo de transporte moderno para cubrir la demanda que
ameritara la transicion que planean realizar.
El plan incluye cuatro partes:

1.2.1. Plan de socializacién del Marco Estratégico

1.2.2. Integracion de la Junta Directiva

1.2.3. Analisis de inversién para la transicion

1.2.4. Cronograma para el primer afio de operacidn

1.2.1. PLAN DE SOCIALIZACION DEL MARCO ESTRATEGICO

El Plan de orientacidn y socializacidn tiene por objeto que el Socio y los empleados, asimilen de
manera intensiva y rdpida la cultura de la nueva organizacién, para que su actuar sea coherente
con la misma, fortaleciendo su sentido de pertenencia a la empresa.

1.1.1.1. Objetivos:

Los objetivos a alcanzar son los siguientes:

* Darles a los nuevos Socios y empleados una visién global de la historia de la empresay

su posicidn actual.
* Descripcién del marco estratégico - filosofico de la empresa, sus metas y objetivos.

* Descripcién de las funciones generales de la empresa.
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* Explicar la estructura organizacional.

* Sensibilizacién a cada Socio y empleado, para alcanzar las metas de la empresa.

1.1.1.2. Programa de Socializacién:
Los elementos que incluye el Programa de socializacion, son:
1. Misidn, Visién y Valores
2. Metasy objetivos de la empresa.
3. Politicas de la empresa.
4. Estructura organizacional de la empresa 5. Productos y servicios que ofrece la empresa.

6. Normas y procedimientos internos.

1.1.1.3. Actividades a realizar:

Las actividades a desarrollar para lograr la socializacion son:

1. Capacitacion alos Socios en laimportancia de la formacién e
integracion que les permita unificar criterios.

2. Orientacion para lainteraccion continta de la direccién de la empresa
inculcando los valores de la empresa en el proceso formativo, asi como el resto de
elementos que forman el drea e gestion estratégica,

3. Importancia de maximizar el conocimiento de la empresa y toda su cadena de
valor.

4. Lograr un mayor involucramiento en la relacion de todos los Socios.

5. Desarrollo de contenidos propios parala empresa, como trabajar en equipo

hacia un mismo fin.
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6. Reuniones de socializacién con los empleados para darles a conocer el marco

estratégico.

1.2.2. INTEGRACION DE LA JUNTA DIRECTIVA
1.2.2.1 Acerca de la Junta Directiva:

Una de las necesidades basicas para el buen funcionamiento de la empresa es la existencia de
un érgano colegiado, que se retina con mucha mayor periodicidad que la Asamblea General de
Accionistas y con unas funciones indelegables suficientemente definidas. Esta es la Junta
Directiva, y es igualmente deseable que la conformacidn de la Junta refleje la estructura
accionaria de la compaiiia.

En términos amplios, la Junta debe servir de enlace entre la compaiiia y sus accionistas e
inversionistas, garantizar el trato equitativo a todos éstos, garantizar la calidad de la
informacidn que la compaiiia revela al mercado, y verificar que se satisfagan los requerimientos
de gobierno corporativo exigidos en las normas legales o aquellos que se adopten
voluntariamente por la compaifiia.

1.2.2.2 Tamafo, Conformacion y Funcionamiento:

Del tamafio y la periodicidad de las reuniones, depende que la Junta pueda evacuar
satisfactoriamente sus funciones. En ciertos casos, segun la complejidad de las operaciones del
emisor y de los comités que se conformen, el minimo legal de miembros podria no ser
suficiente.

La existencia de un Reglamento Interno de Funcionamiento de la Junta Directiva es un
elemento de vital importancia para la transparencia de sus reuniones.

Los miembros de Junta Directiva deberan ser idoneos para el desempeno del cargo, por lo que
se requiere que quienes se postulen para el cargo cuenten con el perfil que les permita
desarrollar adecuadamente sus funciones.

1.2.2.3 Deberes y derechos del miembro de Junta Directiva
Sin la informacion necesaria, no es posible determinar objetivamente la existencia de
situaciones generadoras de conflictos de interés. El miembro de Junta Directiva debe contar

oportunamente con los instrumentos, tanto de informacidon como de asesoria, que le permitan
afrontar de manera informada las diferentes decisiones que se someten a su consideracion.
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Asimismo, y dada su responsabilidad como administrador, debe contar con la posibilidad de
dejar constancia del sentido de su voto y de las razones del mismo.

1.2.2.4 Funciones de la Junta Directiva

Existe un amplio numero de temas en los cuales la participacién de la Junta es decisiva. Los
principales objetivos de la Junta Directiva son de una parte, concebir la estrategia que regird el
curso del emisor y de otra, controlar la ejecucidn de la misma, convirtiéndose en el supervisor
de las actividades de la alta gerencia y de la proteccion de los derechos de los accionistas.

Con el fin de desarrollar sus objetivos, la Junta Directiva tiene como funciones, ademas de
aquellas establecidas en la ley o los estatutos, las siguientes funciones:

(i) Planeacion y finanzas, que le permiten establecer la vision estratégica del emisor.

(i) Identificacion de riesgos y establecimiento de las politicas asociadas a su mitigacion.

(iii) Fijar y modificar las politicas contables del emisor de acuerdo con la normatividad
contable aplicable.

(iv) Disponer de la informacién que se deba presentar a los accionistas, en adicién a la que

por obligacion legal o reglamentaria se debe entregar.

Para cumplir de manera satisfactoria con sus funciones, resulta deseable que la Junta Directiva
se apoye en comités que traten temas particulares de interés de la empresa, sin que ello se
traduzca en la delegacién de su responsabilidad ni la de sus miembros.

Debera tenerse claridad acerca de las funciones y alcances de cada comité, por lo que es

recomendable que éstos y sus regulaciones, sean incluidos en el
Reglamento Interno de Funcionamiento de la Junta Directiva.
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1.2.3. ANALISIS DE INVERSION PARA LA TRANSICION

La inversidn que se realizara para materializar la integracion de servicios de transporte y tour
operador de turismo serd pequefia, gracias a que Inversiones

ACOPACIFIC, ya cuenta con una base importante de recursos, particularmente 22 unidades de
transporte, que por el tipo de negocio en el que se encuentran, representa la mas alta
inversion.

Esto genera que la inversidn inicial se minimice considerablemente, tomando en cuenta que
este recurso es el mas costoso.

El total de inversién incremental requerida es de $ 16,263, la cual se distribuye entre equipo de
oficina, pagina web, equipo de transporte y gastos de puesta en marcha. El desglose de la
inversion incremental es la siguiente:

EQUIPO DE OFICINA
) ; Costo
Detalle Cantidad Proveedor Teléfono Unitario Total

Computadora 2 S 400 | S

HP 800
Impresora

Multifuncional 1 S 80 SSO
Epson

Camar.a‘ Office Depot 2260-4111 S

digital 3 S 85

255
Sony

Escritorios 2 S 100 | S

200

Sillas 6 S 36 | S

216

Almacenes S

Pantalla LCD 1 Prado 2212-1100 | S 350 350

Decoracion 2 Decora 2130-1298 | S 451 | S

902

Sub-Total $

2.803
PAGINA WEB
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Detalle |Cantidad| Proveedor | Teléfono Uc;‘}(i)tjr(i)o Total
Disefo de
pagina 1 CompuGlobal|2229-9692 > >
Web 700 700
Sub-Total $
700
EQUIPO DE TRANSPORTE
. , Costo
Detalle |Cantidad| Proveedor | Teléfono Unitario Total
Vehiculo , S S
Sedan 1.200 2.400
Vez)'f:'o 1 Grupo Q  (2248-6400 1$.500 3$.ooo
Vehiculo 2 S S
Coaster 3.000 6.000
Sub-Total $
11.400
GASTOS DE PUESTA EN
MARCHA
Gastos Legales S
1.200
Inscripcién Ministerio de Hacienda S
75
Inscripcion en ASOTUR (Membresia y Mensualidad) S
85
Sub-Total $

1.360
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RESUMEN DE INVERSION

Equipo de Oficina S
2.803

Disefio pagina web S
700

Equipo de Transporte S
11.400

Gastos de puesta en marcha S
1.360

Total Inversion $
16.263

1.2.4. MAPA DE RUTA PARA LA TRANSICION
a) CRONOGRAMA DEL PRIMER ANO DE OPERACION (Ver anexo 2)
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b) REQUISITOS PARA LA INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE

TURISMO *1

Llenar Solicitud *
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Matricula de Comercio Relacionada con Servicio Turistico

Documentos Representante legal (DUI, NIT, Credencial)

Documentos de Personeria Juridica: Escritura de Constitucidn, tarjeta de IVAy

NIT

Activo conforme declaracidn jurada por notario

Comprobante pago derechos de inscripcién (monto segun el activo)*

Carta de Alianzas actuales con Agencias de viaje y otras empresas) Presentar paquetes
turisticos que tienen actualmente(precio, que incluye, vigencia y condiciones para su
modificacién)

Pago de Inscripcion de empresa y titular (ver tabla de tarifas) Renovacién cada dos
afios $ 50.00
Tabla tarifas Inscripcidon Tour Operador MITUR:

' De acuerdo a Activos Valor a
Tipo totales hasta Pagar
$12,000 $15
$12,001a$ 25,000 $25
| N E Turisti
nscripcion de mpres.as uristicas, de $ 25,001 a $ 50,000 $50
acuerdo a sus activos totales
$ 50,001 a $ 200,000 $100
$ 200,001 en adelante $200
Inscripcién de Titular $25
Renovacién cada dos afios S50
Modificacidn, traspaso o cancelacidn S50

c) REQUISITOS PARA EL INGRESO A LA ASOCIACION SALVADORENA DE

OPERADORES DE TURISMO DE EL SALVADOR **1

Matricula de Comercio Relacionada con Servicios Turisticos Receptivos

Documentos Representante legal (DUl y Credencial)
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Documentos de Personeria Juridica: Escritura de Constitucidn, tarjeta de IVAy NIT
Direccidn pagina Web y Correo electrénico

Contar con direccion fisica del establecimiento

Inscripcidn Registro Nacional de Turismo de MITUR / CORSATUR

Contar con productos y servicios turisticos comprobables

Experiencia de 1 afio en sector Turismo

Pago de membrecia $ 50 y mensualidad $ 35

Es de hacer notar, que los tiempos planteado, son suponiendo que ya se tiene toda la
documentacion necesaria para cada tramite, no se incluyen tiempos de adicionales tramites
como son agregar el giro de Operador de Turismo a la Matricula de Comercio en el CNR el cual
tarda 15 dias, o modificacidén de giro en escritura en caso de requerirse.

VIl.2. MERCADEO

En el area de Mercadeo, se presentan tres acciones clave de éxito, que permitiran a
ACOPACIFIC, superar debilidades relacionadas por una parte, con las relaciones de la Empresa
con otros actores al realizar alianzas estratégicas; y por otra parte, con el conocimiento del
mercado potencial al que la empresa esta incursionando, para lo cual se presenta un analisis de
dicho mercado.

Igualmente y debido a los cambios interno que esta propuesta realizar la empresa, al
convertirse en Operador de Turismo, se ha incluido una Guia de productos con los cuales la
Empresa podria iniciar su cambio.

A continuacion se presentan las acciones clave mencionadas.

2.1. Propuesta de base de datos de organizaciones con los que se recomienda que
ACOPACIFIC realice alianzas estratégicas.

2.2. Analisis del mercado potencial de los Tours operadores.

2.3. Guia de productos para Tour Operador
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RCSRRAHE

VII. 2.1.
BASE DE DATOS PARA

ALIANZAS ESTRATEGICAS

INVERSIONES ACOPACIFIC, S.A. DE C.V.

Julio de 2015

Como se ha mencionado a lo largo de este documento, actualmente
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ACOPACIFIC cuenta con dos grandes Alianzas con el Hotel Decamerdn y CEPA, debiendo
ampliar su mercado, ya que si bien esto aporta muy buenas referencias para la empresa, la

coloca en una situacion vulnerable en caso de retirarse de la Alianza cualquiera de estas dos

empresas.

Es indispensable buscar nuevas alianzas dentro del sector con empresas del tipo hoteleroy

restaurantes que ofrezcan los mejores servicios en su categoria, a fin de generarles una mejor
demanda a éstos y obtener mejores precios en tarifas para sus clientes.

A su vez, debe mantener un estrecho vinculo con gremiales y entidades gubernamentales que
promuevan el turismo nacional, para obtener beneficios como participar en promociones y
ferias internacionales, que dan proyeccidn internacional y nacional.

Aun cuando no se han incluido en la lista, lineas aéreas y empresas de cruceros que tienen
mercado turistico definido, lo que pone a El Salvador como punto de embarque en circuitos
marinos, se recomiendan para buscar alianzas.

Se presenta a continuacidn una base de datos basica de organizaciones propuestas, para la
realizacion de alianzas estratégicas de ACOPACIFIC, la cual no agota todas las posibilidades pero

proporciona una base inicial.

HOTELES
EMPRESA DATOS
Teléfono (503) 2249 - 3000
. ., Calle N°3 Esquina Calle 2 y Calle 3, Centro de
) Direccidn . . , .
Hotel Marriott Courtyard Estilo de Vida La Gran Via, Cd Merliot
Correo
Sitio Web http://www.marriott.com/
Teléfono (503) 2133 - 7000/2500 0700
. ., 89 Avenida norte y 11 calle poniente, San
Direccion .
Crowne Plaza San Salvador Salvador., Calle del mirador, San Salvador
Correo
Sitio Web www.crowneplaza.com
Teléfono (503) 2500-6000
. ., Urb.y Blvd. Santa Elena, San Salvador. Santa
] Direccion
Hotel Holiday Inn Tecla, El Salvador
Correo
Sitio Web
Hotel Terraza San Salvador Teléfono (503) 2133 - 7000
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89 Avenida norte y 11 calle poniente, San

Direccién
Salvador., Calle del mirador, San Salvador
Correo
Sitio Web WWw.terraza.com.sv
Teléfono (503) 2267 - 0800
. ., Alameda Roosevelt Y 43 Av. Sur No 2305 San
Direccion
Hotel Alameda Salvador San Salvador
Correo
Sitio Web http://www.hotelalameda.com.sv/
Teléfono (503) 2261-0555
. ., Ave. Sisimiles 2922, Colonia Miramonte, San
) Direccion
Hotel Grecia Real Salvador, El Salvador.
Correo
Sitio Web
Teléfono (503) 2526 -7000
Direccién Antiguo Cuscatldn, Nueva San Salvador
Hotel Capital
Correo
Sitio Web
Teléfono (503) 2335-3166, (503) 2346-2320
. . ., Final 5ta. Avenida Sur #37-6, Playa La Paz, La
Hotel La Posada de Don Lito |Direccién ) y
Libertad.
Correo
Teléfono (503) 2682 -1000
Direccién Urbanizacién San José, San Miguel
Hotel Trépico Inn . -
Correo info@tropicoinn.net
Sitio Web www.tropicoinn.net
Teléfono (503) 2209-3000
. ., Carretera al Litoral Km.84 Acajutla, Sonsonate, El
i o Direccion
Royal Decameron Salinitas Salvador
Correo
Sitio Web www.decameron.co
Teléfono (503) 2397 4444
. . ., Kildbmetro v st us rrur
Hotel Bahia del Sol Direccidén
Correo www.bahiadelsolelsalvador.com
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Teléfono (503) 2608-0686
Hotel Arcos del Espino . ., Playa El Espino, Usulutan 100 Mts. De La Entra
Direccion
Ppal. San Salvador San Salvador
Teléfono (503) 2608-0694
Hotel Real Oasis Espino Direccién Lotif. Arcos Del Espino El Espino Usulutan,
Jucuaran, Usulutan, El Salvador
Teléfono (503) 2389 - 6126
Direccién Calle litoral, Km.42, Cantdn El Sunzal
Roca Sunzal Hotel y Playa El Tunco
Restaurante Correo rocasunzal@hotmail.com
Sitio Web http://rocasunzal.com/
Teléfono (503) 2487- 1000
. ., Av. Independencia Sur, Santa Ana Santa Ana
Direccion
Hotel Tolteka Plaza (El Salvador)
Correo admin@hoteltolteka.com
Sitio Web http://hoteltolteka.com/
Teléfono (503) 2447 - 8865
Direccién 3a Calle Pte., Santa Ana
Hotel Sahara
Correo
Sitio Web
Teléfono (503) 22245-988 / 2433-0357
o . ., Apaneca km 86 y medio Ahuachapan
Santa Leticia Hotel y Direccion
Restaurante Correo
Sitio Web http://www.hotelsantaleticia.com/
Teléfono (503)2441-6037
Direccién Lago de Coatepeque, Sta. Ana
Hotel Torre Molinos
Correo
Sitio Web
Teléfono (503) 2335-9312 / 2347-2600
Km. 87 1/2, carretera troncal del Norte, San
Hotel Entre Pinos Direccioén Ignacio, Chalatenango
San Ignacio (El Salvador)
Correo entrepinosresort@yahoo.com
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Sitio Web

http://hotelentrepinos.com

Teléfono (503) 2680 - 4046
i Direccion Km. 205 1/2 Carretera a Perquin, Morazan, El
Perquin Lenc? Hotel de Salvador Centroamérica
Montana Correo info@perkinlenca.com
Sitio Web http://www.perkinlenca.com/
Teléfono (503) 2281- 5042
Playa Costa del Sol, Km. 75, Blvd. Costa del
. ) Direccion Sol. La Paz, El Salvador
Hotel Pacific Paradise La Herradura, La Paz, El Salvador
Correo
Sitio Web www.hotelpacificparadise.com
Teléfono (503)2681- 5528
Direccién El Tamarindo, La Unidn
Torola Hotel Resort
Correo
Sitio Web

INSTITUCIONES GUBERNAMENTALES Y ASOCIACIONES

EMPRESA DATOS
Teléfono 2511-8300/ 2511-8303
Alameda Dr. Manuel Enrique Araujo Edif. y Pj.
Policia de Turismo Direccion | carbonell No 1 Col. Roma, Locales 4 y 7 San Salvador,
(POLITUR)
Correo info@politurelsalvador.com
Sitio Web twitter.com/POLITURES
Teléfono (503)2243-7835 (503)2241-3200
Ministerio de Turismo ) o Edif. Carbonell #1, Col. Roma, Alam. Dr. Manuel
(MITUR) y Corporacion Direccion Enrique Araujo, Pj. Carbonell, San Salvador.
Salvadorefia de Turismo Correo info@ " b
(CORSATUR) ! info@corsatur.gob.sv
Sitio Web www.rnt.gob.sv
Asociacién Salvadorefia de Teléfono (503) 2298-2844
Operadores de Turismo . ., Paseo General Escalén # 3658. Col. Escaldn.
Direccion

(ASOTUR)

San Salvador
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Sitio Web

http://www.asotur.org/

Teléfono (503) 2132-0200
Camara Salvadorefia de Direccién Pj. 1 Casa No. 8 Col. Avila, San Salvador.

Turismo (CASATUR) Correo asistente@casatur.org
Sitio Web http://www.casatur.org/
Teléfono (503) 2298-5383

Asociacion Salvadorefia de . . Blvd. del Hipéddromo, Col. San Benito "Hotel Suites Las
Hoteles Direccion Palmas", San Salvador
Correo hotelesdeelsalvador@gmail.com
Teléfono (503) 2131-6742, (503) 7842-4536
ianid & . L Paseo General Escaldn, 71 Av. Norte # 3698, Col.
Asociacion de Pequefios Direccién oot San Salvador
Hoteles de El Salvador ’ :
(HOPEYS) Correo aphoteles@yahoo.es

Sitio Web www.hopes.com.sv
Teléfono (503) 2245-4638

Asociacion de Lineas  p; q0cign 63 Ave. Sur, Urb. y Pje. Sta. Ménica # 12-A

Aéreas (ASLA)
Correo asla@navegante.com.sv
Teléfono (503) 2279-3610
Cl. La Reforma # 232, Centro Comercial El manantial,
Asociacion de Restaurantes Direccion Local # 10. Col. San Benito, San Salvador

de El Salvador (ARES)
Correo ares.gerencia@gmail.com
Sitio Web www.restaurantesdeelsalvador.com

RESTAURANTES Y CAFES

EMPRESA DATOS
Teléfono (503) 2257-7777
Direccion Sucursales en todo el pais
PlzzA HUT -~ . .
Correo servicioalcliente@pizzahut.com.sv
Sitio Web http://www.pizzahut.com.sv/
Teléfono (503) 2250-5050
TIPICOS MARGOTH ) ., Sucursales en Ciudad Merliot, Col. Escalén y Puerto de
Direccion .
La Libertad

62



http://www.casatur.org/
http://www.casatur.org/
http://www.hopes.com.sv/
http://www.hopes.com.sv/

Correo

Sitio Web http://www.tipicosmargoth.com
Teléfono (503)2429-8769, 2429-8766
. Direccion Km. 63 Carretera a San Salvador a Sonsonate,
RESTAURANTE DONA Sonsacate, Sonsonate
LAURA
Correo laura@agape.com.sv
Sitio Web
Teléfono (503) 2248-4577
Direccién Ubicacién: Km. 25 1/2, Ruta Boquerdn. Oficinas: Pje. 2,
CAFE MIRANDA No. 233, Col. Roma, Fte. Parqueo Burger King, San Salvador
Correo info@cafemiranda.com.sv
Sitio Web www.cafemiranda.com.sv
Teléfono (503) 2280- 8822
. ., Planes de Renderos km. 8 1/2, cantdn casa de piedra, san
Direccion
salvador, el salvador
RESTAURANTE CASA
DE PIEDRA Correo
Sitio Web http://www.casadepiedrarestaurante.com/
Teléfono (503) 2249-0845
Direccién @ Torre Futura, Edificio World Trade Center San Salvador, Torre I,
Buffalo Wings Local 11-07, Colonia Escalén, San Salvador
Correo
Sitio Web http://www.thebuffalowings.com/
Teléfono (50-) 2328- 0877
Direccién Playa San Blas, Carretera Litoral, km 39.5, Puerto La
La Dolce Vita San Blas Libertad, La Libertad
Correo
Sitio Web http://www.ladolcevita.com.sv/
Teléfono (503)2223 - 6865
La Ola Betos . o ) )
Direccidn Colonia San Benito. Zona Rosa
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http://share.here.com/r/mylocation/e-eyJuYW1lIjoiTGEgSG9sYSBCZXRvcyBSZXN0YXVyYW50ZXMiLCJhZGRyZXNzIjoiQ29sb25pYSBTYW4gQmVuaXRvLiBab25hIFJvc2EsIFNhbiBTYWx2YWRvciIsImxhdGl0dWRlIjoxMy42OTEwMjAyNzc4NzksImxvbmdpdHVkZSI6LTg5LjIzODM2Mjk5ODQ4NSwicHJvdmlkZXJOYW1lIjoiZmFjZWJvb2siLCJwcm92aWRlcklkIjozODYzNjU1OTE0NDM4NDB9?ref=facebook

Correo

San Salvador

Sitio Web http://www.laholabetos.com/
Teléfono (503) 2319- 3189
Km 37 carretera que conduce a Quezaltepeque, 1/2 Km.
Direccidn del desvié de Opico, San Juan Opico, La Libertad, El Salvador
El Jabali
Correo
Sitio Web www.restauranteeljabali.com
Teléfono (503) 2604 -4645
Direccién La Unién, El Salvador
Restaurante El
. Correo
Amanecer Marino

Sitio Web https://twitter.com/amanecer_marino
Teléfono (503) 7759 - 9909

Fincay Restaurante Direccién Jayaque, La Libertad

Santa Elena
Correo
Sitio Web
Teléfono (503) 2263-6660 / 2263-8744
. L Colonia Campestre Av. Alfredo Espino Calle A 1324, San
Direccion
LA PAMPA ARGENTINA Salvador
Correo lapampa.reservaciones@gmail.com
Sitio Web www.restauranteslapampa.com
Teléfono (503) 2667 -7354
Direccién Puerto de La Libertad, San Miguel, San Salvador
Restaurante La Pema .

Correo info@lapema.com
Sitio Web www.lapema.com
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VII. 2.2.

ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL DE LOS TOUR
OPERADORES

INVERSIONES ACOPACIFIC, S.A. DE C.V.

Julio de 2015

Esta accion clave de éxito permitird conocer claramente el mercado meta objetivo ACOPACIFIC,
el cual estara de acorde a la integracidn de servicios

(transporte/tours). De igual forma permitird conocer la demanda turistica en El Salvador, los
competidores, las oportunidades y desafios al integrar el servicio de tours operador.

El mercado meta, se divide en dos tipos de Turismo:

*  Turismo Local, el cual atiende a habitantes del pais que realizan

actividades turisticas al interior de este.

* Turismo receptivo, el cual atiende turistas que no son de esta nacion si no de un pais

extranjero.
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Siendo este ultimo tipo uno de los mas populares e importantes, por ser considerados muy
rentables, ya que los turistas extranjeros suelen ser mucho mas propensos a realizar gastos

amplios; por lo que gran parte del interés de la empresa, debe ser lograr que los turistas

acepten sus servicios, brinddndoles a cambio una experiencia de viaje satisfactoria.

En la siguiente tabla, se presentan algunas caracteristicas demograficas de este mercado
objetivo, lo que permite saber cdmo se encuentra conformado.

Mercado Objetivo

TURISMO LOCAL

TURISMO RECEPTIVO

CLASIFICACION EDAD Mercado Primario Mercado Secundario
GEOGRAFIA EDAD GEOGRAFIA [EDAD
, 15-70 afos
Turismo
icul Con capacidad
Particular de pago 27-45 afios Europay 45-90
Estados Laboralmente afios,
. activos Asia Jubilados
18 -60 afios, Unidos
Turismo Empresarial| Laboralmente Guatemala
activos
Fuente: “Estrtg mpttv pr srr Empresas Operadoras de Turismo Receptivo

en El Salvador" Tesis de grado Universidad Doctor José Matias Delgado. Afio 2003.

Demanda Turistica

A su vez, se debe tener en cuenta la oportunidad que brinda el comportamiento esperado de
este mercado, el cual segun cifras brindadas por el Ministerio de Turismo de El Salvador, se

proyecta con un crecimiento anual del 8% (siempre y cuando circunstancias como el entorno
internacional lo permitan), brindando un total de un millén novecientos setenta y uno mil
visitantes (1,971,000), los que vendran al pais a realizar un gasto promedio de seiscientos
cincuenta y dos punto noventay siete délares ($652.97) durante su estadia.

A continuacion se muestra la tabla de demanda turistica esperada para el 2015.
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Demanda turistica 2015 en El Salvador (MITUR)

Visitantes 1,971,000
Ingresos $1,287,000,000
Gasto promedio por visitante $652.97
Estadia promedio por visitante 7 dias
Proyeccién de crecimiento anual 8%

Fuente: Plan Nacional de Turismo 2020 El Salvador, Ministerio de Turismo de El

Salvador.

Servicios de Tour Operador, utilizados por los turistas

En este tipo de negocio y a partir de los datos anteriores del mercado, es importante
determinar el uso que los turistas hacen de los servicios de un tour operador, para venir al Pais.

En el siguiente grafico se muestra como se esta desaprovechando este mercado. Se puede
observar que solo un 22.66% de visitantes recurren a los servicios de los Tour Operadores para
llegar a El Salvador; el resto, lo hacen por otros medios diversos, lo que presenta una

oportunidad a ACOPACIF para incursionar y desarrollarse en este medio y hacer parte de sus

ingresos a partir de la inversidn turistica de estos visitantes.

Porcidn de turistas que han utilizado servicios de Empresas Turisticas para venir

a El Salvador.
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Fuente: “Estrategia Competitiva para el Desarrollo de Empresas Operadoras de Turismo
Receptivo en El Salvador” Universidad Dr. José Matias Delgado.

La competencia en el mercado de los Tour Operadores

Es importante notar la competencia y representatividad que tienen los diferentes operadores
de turismo en el sector, mostrandose que no hay un competidor dominante.

Esto representa una ventaja para ACOPACIF, ya que no tendrd que competir con un operador
turistico que domine el mercado y que tenga una porcion significativa de éste. Mads bien,
competird con empresas que tienen una

participacion muy similar entre si, al interior del mercado.

Cabe mencionar que existen algunas empresas, que no solo se dedican a este negocio, sino que
también cuentan con otros negocios complementarios con el sector turismo, lo que las hace
competidores fuertes.

La distribucién de los competidores, se puede ver a continuacion en el siguiente grafico:

Gréfico de Competencia en el mercado de Tour Operadores.

68



OATAQUITOURS

OAMCRETOURE
RIEESROMAGIC
BRECEFTUR
BGCRDC TOURS
oSIDERI-GD
mMNEXICALY
BEX-TRAWEL

B TIECAELS

OEL SALY. TOURIERY
OF LN TAMANNG0
QECC-TOURS
BGITAND TOURES

BTRAVEL AEE

O TSNS

BMARCO POLC TOURS
OFEGCASUE
BTHRKETRANEL
BSALVADCH TOLURE
m'ENSATSALEL
mTOTAL TRAVEL
aoTHET

osTA

o=RERTE
OESCAMILLAS

Fuente: “Estrategia Competitiva para el Desarrollo de Empresas Operadoras de Turismo
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Receptivo en El Salvador” Universidad Dr. José Matias Delgado.

{0

ACORREIC

VII. 2.3.

GUIA DE PRODUCTOS PARA TOUR OPERADOR

INVERSIONES ACOPACIFIC, S.A. DE C.V.
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Julio de 2015

En la actualidad ACOPACIFIC ofrece los servicios de Transporte Turistico con una calidad y un
nombre posicionado. Para complementar su transicidon de Transportes con Tours Operador se
propone la creacion de nuevos productos, los cuales se detallan en este apartado.

Estos nuevos productos, permitiran ofrecer rutas y paquetes turisticos atractivos para el
mercado turistico nacional e internacional; y ser considerados en El Salvador como una
excelente alternativa en transporte / tours, por lo que se brindando una descripcion precisa y
combinacion de lugares de lugares representativos.

Se presenta a continuacion, una “Guia de Productos”, la cual brinda una breve descripcién de
los Productos a ofrecer, los cuales son Tours en las modalidades de Excursidn y Circuito, con
una variedad inicial que permiten acceder a los mejores lugares del Pais. Los tipos de tours
propuestos son:

a) Cultural

b) Ecoturismoy Aventura

C) Soly Playa

d) Tours personalizados

A futuro, la empresa podra seguir ampliando o cambiando su oferta de servicios, segun el
comportamiento del mercado y la experiencia adquirida.
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ACOPACIF se complace en presentarles la GUIA DE

PRODUCTOS en el cual muestra la variedad Tours que
les ofrecemos, para hacer de su estadia en EIl
S$alvador una

(] (] e @
experiencia memorable y llena de emocion.

La cual puede tomarlas con Tours detallados en las
siguientes paginas o tours en forma personalizada
siempre

bajo nuestra coordinacion.

“Bienvenidos a este destino Hermoso $alvadoreiio?”

Ia
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Def|n|C|on de Nuestros Productos

Los que se dividen en
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Catedral de San Salvador

Cementerio de Los llustres de
San Salvador

T%:.’ﬂmal.San Andrés, Casa Blanca y Guija,

Perquin Morazan

storica en lugares como el
alvador, Santa Ana, Ciudad

litectura funeraria en cementerios
s, Santa Tecla, Santa Ana.
de Sitios arqueologicos en Joya de Ceren,

Sitio ArqueologicoJoyade Cerenenla Libertad




Ecoturismo

Parque Nacional Montecristo

Y - AN
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i

g
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Nacimientos de Agua de
Chaguantique.

io que El Salvador cuenta
 familia, hermosas playas,
- cerros e impresionantes

ahia de Jiquilisco en Usulutan.
sParque Nacional Walter Thilo Deininguer en La Libertad
+Nacimientos de Agua de Chaguantique en Usulutan

Bahia de Jiquilisco en Usulutan




Tours en Cuadrimotos Ruta
delas Flores

'

~4 .Q'f: Y

A

afting en Rio Lempa

Caminatas Volcan de lzalco y
Cerro Verde

nalinay ble.
za natural de El Salvador donde
'?;-'

atas y rios caudalosos.

montafias, bosques

ue se pueden realizar son:

SN

drimotos por La Ruta de Las Flores.

+Raftin en Rio Lempa

+Parapente Sobre el Lago de Coatepeque o La
Costa del Sol

+Surfing en Playa El Tunco

Vuelos en Parapente sobre Lago de Coatepeque

y Costa del Sol
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Playa La Costa del Sol

Golfo de Fonseca
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T ours Descanso

Soly Playa

Playa El Sunzal

Playa El Tunco
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FORMATO PARALA PROMOCION DE LOS TOURS A TRAVES DE FLYER

Tour
“Ciudad Histérica”

Recorrido guiado, por
centro histérico de San
== Salvador, conociendo
i los sitio mas
emblematicos de
nuestras raices.

Incluye:

*Transporteida y vuelta
«Seguridad.

+Guia

Contactenos:
*Telefono: 2220-2083.
+Direccion: Aeropuerto internacional
de El Salvador 1 planta.

3il: touracopacif@gmail.com

VII.3. ESTRATEGIA OPERACIONAL
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La accidn clave de éxito en esta area, esta enfocada en la Estructura Organizativa de la
Empresa, la cual se recomienda sea disefiada e implementada, para que acompafie el
logro del objetivo estratégico de la integracion de servicios de transporte turistico y tours
operador de ACOPACIFIC.

En esta accidn, se ha elaborado un Manual de Organizacidn, el cual incluye los siguientes
apartados:

3.1. Organigrama de la estructura propuesta

3.2. Descripcién de funciones y los perfiles de los puestos de la estructura.
3.3. Costeo de la Estructura propuesta

Ia

VII. 3.

MANUAL DE ORGANIZACION
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INVERSIONES ACOPACIFIC, S.A. DE C.V.

Julio de 2015

El presente manual de organizacion, tiene como finalidad principal establecer las bases y
fundamentos que permitan definir con precisién y de manera clara, las funciones y
responsabilidades de cada una de los puestos propuestos en la estructura organica de
ACOPACIFIC. Contiene el organigrama de la estructura propuesta, las descripciones y
perfiles de puestos y el costo de la estructura.

Objetivos del manual.

a) Precisar las funciones y responsabilidades de cada puesto de trabajo.

b) Evitar la duplicidad de funciones.

C) Coadyuvar a la ejecucién correcta de las labores encomendadas al personal y
propiciar la uniformidad en el trabajo.

d) Facilitar el reclutamiento y seleccién de personal.

€) Ser un instrumento de apoyo administrativo y consulta, para el personal de

ACOPACIFIC.
Usos del manual.
Este Manual podra tendrd los siguientes usos:

a) Fuente de consulta para los empleados de las diferentes areas de ACOPACIFIC,
respecto a las funciones de un puesto de trabajo especifico, asi como también el

perfil que demanda un cargo de trabajo.
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b) Para procesos de cobertura de vacantes, al hacer la seleccién del personal, sea con

candidatos internos como externos.

C) Para verificacion de quienes ejercen la supervision.

d) Para deducir responsabilidades en la ejecucion de las funciones.

Actualizacion del manual
El Manual debera actualizarse cada vez que se realicen cambios en los puestos o en la

estructura de la empresa. Lo recomendable es revisarlo una vez al afio.

Se anexa formato para su actualizacion. (Ver anexo 4)
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3.1. ORGANIGRAMA DE LA ESTRUCTURA PROPUESTA

La estructura que se propone, esta representada en el siguiente organigrama, en el cual
podemos observar, que se sugiere una divisién del trabajo, que permita la ejecucion de
funciones y el logro de objetivos, con enfoque y asignacidon de responsabilidades y
formalidad en el manejo del negocio. Esto alineado también a las funciones y control de
la Junta Directiva, sobre el quehacer de la Empresa. (Ver anexo 3)

' Junta Directiva

Gerente
General

Auditor | —' Asvsten‘te
Gerencia
I. ~_ Contador

Operaciones Mercadeo y Ventas |

Agentesde |

) Motoristas Reservas
Mantenimiento -..... Nacionales
co— B =
Guias — Ae:enle's de \
Turisticas Resenas
d _Internacionales

:

3.2. DESCRIPTORES Y PERFILES DE PUESTOS

MANUAL DE FUNCIONES
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IA DESCRIPCION DE FUNCIONES Fecharevision:
DEL PUESTO Julio de 2015

SRaNE

1. Datos de identificacion:

Denominacion del puesto: Gerente general

Cddigo: Adm. 31 08 2015

Area: Administrativa Financiera
Departamento: Gerencia general

Reporta a: Junta directiva

Supervisa a: Jefe de operaciones

Jefe de mercadeo

2. Naturaleza del trabajo:

Es responsable de coordinar las actividades de las areas de operacién y mercadeo, llevar
control de lo administrativo y financiero de la empresa.

3. Funciones especificas

3.1 Preparar planes, presupuestos y previsiones de ventas.

3.2 Establecer metas y objetivos.

86



3.3 Seleccionar y coordinar las estrategias de ventas.

3.4 Calcular la demanda y pronosticar las ventas.

3.5 Determinar el tamafio y la estructura de la fuerza de ventas.

3.6 Reclutamiento, seleccién y capacitacion de los vendedores.

3.7 Conducir el analisis de costo de ventas.

3.8 Evaluar el desempeiio de la fuerza de ventas y distribucion.

3.9 Realizar informes de ventas, distribucidon, competencia y clientes.

3.10 Velar por la capacitacién, preparacién y motivacion del equipo de ventas.

PERFIL DEL PUESTO

Nombre del puesto

Gerente general

Numero de plazas

Unica

Perfil del puesto

Formacion

Experiencia

Licenciatura en administracion de Empresas

Minima 3 afios

Conocimiento especificos

Administracidn en cartera de cliente

Maximizar la rentabilidad de la empresa

Establecer politicas y estrategias

Idioma

Espafiol - Inglés

Competencias

Administrativas

Planeacidn, direccién y control

Logro de metas

Liderazgo
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Capacidad de trabajar en equipo

Actitud de servicio

Excelente relaciones personales

Sociales

Dominio de temas del entorno

Responsabilidad

Lealtad

Valores

Honestidad

Transparencia

Uso de office

Técnicas

Habilidades numéricas

Facilidad de expresion

IA

MANUAL DE FUNCIONES

PV e T DESCRIPCION DE FUNCIONES

DEL PUESTO

Fecha revisién:
Julio de 2015

1. Datos de identificacion:

Denominacidn del puesto: Contador Cédigo:

Adm. 22 08 2015

Area:

Departamento:

Administrativa Financiera

Externo
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Gerente general
Reporta a:

Supervisa a:

2. Naturaleza del trabajo:

Contabilizar todos los ingresos y gastos de la empresa en periodos especificos, proporcionar

informes al gerente general.

3. funciones especificas

3.1 Las aperturas de los libros de contabilidad. 3.2

Establecimiento de sistema de contabilidad.

3.3 Estudios de estados financieros y sus analisis.

3.4 Certificacion de planillas para pago de impuestos.

3.5 Aplicacién de beneficios y reportes de dividendos.

3.6 La elaboracidn de reportes financieros para la toma de decisiones.
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PERFIL DEL PUESTO

Nombre del puesto

Contador Numero de plazas

Unica

Perfil del puesto

Formacion

Licenciatura en contaduria publica

Experiencia

Minima 3 afios

Conocimiento especificos

Leyes tributarias

Principios y normas de contabilidad

Elaboracién de informes financieros

idioma

Espafiol

Competencias

Administrativas

Planeacidn y organizacion.

Creativo

Rol de liderazgo

Capacidad de trabajar en equipo

Innovador

Proactivo

Actitud de servicio

Excelente relaciones personales

Sociales
Facilidad de expresion
Responsabilidad
Lealtad

Valores
Honestidad

Transparencia

Uso de office
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Técnicas Habilidades numéricas

Practico y con capacidad

MANUAL DE FUNCIONES

Ia

DEL PUESTO Julio de 2015

b T DESCRIPCION DE FUNCIONES | Fecharevision:

1. Datos de identificacion:

Denominacion del puesto: Asistente de Gerencia

Cddigo: Adm. 22 09 2015

Area: Administrativa Financiera
Departamento: Gerencia general

Reporta a: Gerente general

Supervisa a:

2. Naturaleza del trabajo:

Trabajar en equipo gestionando todo aquello que el jefe delega en él. Establecer
relaciones personales efectivas con el entorno interno y externo de la empresa.

3. funciones especificas
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3.1 organizar reuniones.

3.2 Establecer buenos contactos

telefdnicos 3.3 Redactar y presentar

correctamente informes.

3.4 Atender a las visitas.

3.5 Preparar presentaciones.

3.6 organizar la agenda de gerente general.
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Nombre del puesto

PERFIL DEL PUESTO

Asistente de Gerencia | .
NuUmero de plazas

Unica

Perfil del puesto

Formaciéon

Experiencia

Estudiante en administracion de Empresas

Minima 2 afios

Conocimiento especificos

Excelente redaccion

Manejo de agenda

Administracion y control

Idioma

Espafiol - Inglés

Competencias

Administrativas

Organizacion

Comunicacion

Manejo de archivos

Uso de office

Actitud de servicio

Excelente relaciones personales

Sociales
Dominio de temas del entorno
Responsabilidad
Lealtad
Valores
Honestidad

Transparencia
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Uso de office

Técnicas - -
Habilidades numéricas

Facilidad de expresion

MANUAL DE FUNCIONES

Ia

PV Tt T DESCRIPCION DE FUNCIONES | Fecha revision:
DEL PUESTO Julio de 2015

1. Datos de identificacién:

Denominacion del puesto: Jefe de Operaciones

Cddigo: Adm. 31 09 2015

Area: Operacion
Departamento: Operaciones
Reporta a: Gerente general
Supervisa a: Motoristas

Guias turisticos, mantenimiento

2. Naturaleza del trabajo:
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Encargado de la administracidn de los recursos operativos, humanos y materiales, para el

logro de las operaciones de la Empresa.

3. funciones especificas

3.1 Llevar control preventivo y correctivo de las unidades

3.2 Realizar cotizaciones de precios para las reparaciones de las unidades

3.3 Realizar cotizaciones de repuestos.

3.4 Coordinar y controlar a los motoristas

3.5 Coordinar y controlar a los guias turisticos

3.6 Desarrollar planes para reducir gasto de combustible

3.7 Garantizar que las unidades se mantengan en éptimas condiciones.
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Nombre del puesto

PERFIL DEL PUESTO

Jefe de

. NuUmero de plazas
Operaciones

Unica

Perfil del puesto

Formaciéon

Ingenieria Industrial

Experiencia

Minima 2 afios

Conocimiento especificos

Conocimiento en mecanica

Conocimiento de nomenclatura

Establecimiento de rutas

Idioma

Espafiol - Inglés

Competencias

Administrativas

Planeacion, direccidn y control

Logro de metas

Liderazgo

Capacidad de trabajar en equipo

Actitud de servicio

Excelente relaciones personales

Sociales
Dominio de temas del entorno
Responsabilidad
Lealtad
Valores
Honestidad

Transparencia
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Técnicas

Uso de office

Habilidades numéricas

Facilidad de expresion

| DN

NSRaNE

MANUAL DE FUNCIONES

DESCRIPCION DE FUNCIONES Fecharevision:

DEL PUESTO Julio de 2015

1. Datos de identificacion:

Denominacidn del puesto:

Cddigo:

Area:

Departamento:

Reporta a:

Supervisa a:

2. Naturaleza del trabajo:

Jefe de Mercadeo

Adm. 17 08 2015

Mercadeo

Mercadeo y ventas

Gerente general

Agente de reservas nacionales

Agente de reservas internacionales

Mantener la presencia de la Empresa en el Mercado, mediante una efectiva labor de

Mercadotecnia, orientada a desarrollar nuevos servicios y negocios.
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3. funciones especificas

3.1 Definir un plan estratégico de Marketing, acorde con los objetivos empresariales.
3.2 Establecer un modelo de evaluacion en coordinacién con la Gerencia de

Ventas, que permita conocer el avance y los resultados de las ventas.

3.3 Estudiar las Tendencias Tecnoldgicas como Soporte a nuevos Mercados de

Servicio en los que pueda participar la Empresa.

3.4 Analizar y determinar la Rentabilidad de los diferentes Servicios que presta y/o

prestard la Empresa.

3.5 Analizar el Comportamiento de la Demanda de los diferentes servicios que

presta la empresa.

PERFIL DEL PUESTO

Nombre del puesto Jefe de Mercadeo | Numero de plazas Unica

Perfil del puesto

Formacion Licenciatura en Mercadeo

Experiencia Minima 3 afios

Desarrollo de productos

Estrategias de precios

Conocimiento especificos - —
Estrategias de negociacién

Manejo de canal
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Idioma

Espafiol - Inglés

Competencias

Administrativas

Planeacidn, direccién y control

Logro de metas

Liderazgo

Capacidad de trabajar en equipo

Actitud de servicio

Excelente relaciones personales

Sociales
Dominio de temas del entorno
Responsabilidad
Lealtad
Valores
Honestidad
Transparencia
Uso de office
Técnicas

Habilidades numéricas

Facilidad de expresion

MANUAL DE FUNCIONES

DESCRIPCION DE FUNCIONES Fecharevisioén:

DEL PUESTO Julio de 2015
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1. Datos de identificacion:

Denominacidn del puesto: Motorista Cédigo:

Adm. 06 08 2015

Area: Operacion
Departamento: Operaciones

Reporta a: Jefe de operaciones
Supervisa a:

2. Naturaleza del trabajo:

Responsable de conducir las unidades de transporte durante los servicios de transporte o

tours.

3. funciones especificas

3.1 Conducir las unidades

3.2 Mantener limpia las unidades.

3.3 Llevar las unidades a los talleres de mantenimiento.

3.4 Llevar control de combustible.

3.5 Reportar al jefe de operaciones cualquier falla en las unidades.

3.6 Abriry cerrar la puerta a los pasajeros.
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PERFIL DEL PUESTO

Nombre del puesto Motorista NuUmero de plazas Unica
Perfil del puesto
Formacidn Bachillerato
Experiencia Minima 3 afos

Conocimiento especificos

Nomenclatura de El Salvador
Conocimientos basico sobre mecanica
Técnicas de manejo a la defensiva

Idioma

Espafiol

Competencias

Administrativas

Organizado

Sociales

Actitud de servicio

Excelente relaciones personales

Responsabilidad

Lealtad
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Valores Honestidad

Transparencia

Conducir vehiculos automotores
Técnicas

Mecanica basica

Ia

MANUAL DE FUNCIONES

PV Tt T DESCRIPCION DE FUNCIONES | Fecha revisioén:

DEL PUESTO Julio de 2015

1. Datos de identificacion:

Denominacidn del puesto:
Adm. 12 08 2015

Area:

Departamento:

Reporta a:

Supervisa a:

2. Naturaleza del trabajo:

Guia turistico Cadigo:

Operacion
Operaciones

Jefe de operaciones
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Coordinar los servicios prestados a los turistas durante los tours, brindando una excelente
atencion.
3. funciones especificas

3.1 Verificar la limpieza de las unidades

3.2 Antes del inicio del tour se debe explicar el circuito, lugares de visitas incluidos y
el tiempo de duracion del mismo. Debe explicar el circuito, lugares de visitas

incluidos y el tiempo de duracién del mismo.

3.3 Elaborar informe al finalizar el itinerario

3.4 controla periddicamente el grupo de turista que esta bajo su responsabilidad
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PERFIL DEL PUESTO

Nombre del puesto

Guia turistico Numero de plazas

Dos

Perfil del puesto

Formacion

Bachillerato en hoteleria y turismo

Experiencia

Minima 2 anos

Conocimiento especificos

Protocolos de servicio al cliente
Historia y cultura de el salvador
Nomenclatura de El Salvador

Idioma

Espafiol - Inglés

Competencias

Administrativas

Organizacion

Direccion

control

Actitud de servicio

Excelente relaciones personales

Sociales
Dominio de temas del entorno
Responsabilidad
Lealtad
Valores
Honestidad
Transparencia
Uso de office
Técnicas

Habilidades numéricas
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Facilidad de expresidn

MANUAL DE FUNCIONES

Ia

IVERSIONES DESCRIPCION DE FUNCIONES | Fecha revision:
DEL PUESTO Julio de 2015

1. Datos de identificacion:

Denominacion del puesto: Agente de reservas nacionales

Cddigo: Adm. 27 08 2015

Area: Mercadeo
Departamento: Mercadeo y ventas
Reporta a: Jefe de mercadeo
Supervisa a:

2. Naturaleza del trabajo:

Responsable de establecer contacto con empresas nacionales, asi como con clientes
particulares.

3. funciones especificas

3.1 Realizar llamadas telefénicas

3.2 Enviar cotizaciones sobre los tours
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3.3 Vender paquetes turisticos a clientes nacionales.
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Nombre del puesto

PERFIL DEL PUESTO

Agente de reservas
nacionales Numero de plazas

Unica

Perfil del puesto

Formacion

Estudiante de mercadeo

Experiencia

Minima 3 anos

Conocimiento especificos

Administracion en cartera de cliente
Procesos de negociacién
Conocimiento sobre ventas

Historia y cultura de El Salvador

Idioma

Espafiol - Inglés

Competencias

Administrativas

Planeacidn, direccién y control

Logro de metas

Capacidad de trabajar en equipo

Actitud de servicio

Excelente relaciones personales

Sociales
Dominio de temas del entorno
Responsabilidad
Lealtad
Valores
Honestidad

Transparencia

Uso de office
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Técnicas Habilidades numéricas

Facilidad de expresion

MANUAL DE FUNCIONES

Ia

PV Tt T DESCRIPCION DE FUNCIONES | Fecharevision:
DEL PUESTO Julio de 2015

1. Datos de identificacion:

Denominacion del puesto: Agente de reservas internacionales

Cddigo: Adm. A5 08 2015

Area: Mercadeo

Departamento: Mercadeo y ventas

Reporta a: Jefe de mercadeo y ventas
Supervisa a:

2. Naturaleza del trabajo:
Responsable de establecer contacto con empresas internacionales, asi como con clientes
particulares.

3. funciones especificas

3.1 Realizar llamadas telefénicas
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3.2 Enviar cotizaciones sobre los tours

3.3 Vender paquetes turisticos a clientes internacionales.
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Nombre del puesto

PERFIL DEL PUESTO

Agente de reservas
internacionales | Nimero de plazas

Unica

Perfil del puesto

Formacion

Estudiante de mercadeo

Experiencia

Minima 3 anos

Conocimiento especificos

Administracion en cartera de cliente
Procesos de negociacién
Conocimiento sobre ventas

Historia y cultura de El Salvador

Idioma

Espafiol - Inglés

Competencias

Administrativa

Planeacidn, direccién y control

Logro de metas

Capacidad de trabajar en equipo

Actitud de servicio

Excelente relaciones personales

Sociales
Dominio de temas del entorno
Responsabilidad
Lealtad
Valores
Honestidad

Transparencia

Uso de office
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Técnicas

Habilidades numéricas

Facilidad de expresion

3.3.

COSTEO DE LA ESTRUCTURA

En la siguiente tabla se incluye el costo de la estructura propuesta. Se incluyen tanto los

salarios fijos como las prestaciones de ley.

El Costo podra variar segun sean los criterios para establecer el salario mensual y la

cantidad de personal activo.

GASTOS DE PERSONAL

Salario mensual

Aportacion del ISSSy AFPs por

Cantidad parte del Empleador Total
Puesto por M | Total Anual
puesto ISSS AFP [Aportacion| Mensua
Sub - Total Total 7,50% 6.75% Total
G t
erente 1 S 625 |$ 625 | S 47 |$ 42 |$ 8 |$ 714 |$ 8569
General
Contador 1 S 600 S 600 S 45 S 4 S 86 S 686 S 8.226
Asistente d
srentedel $ 300 |$ 300 |$ 23 |$ 20 |$ 43 |$ 343 |§ 4113
Gerencia
Jefe de
Operaciones 1 S 325 S 325 S 24 S 22 S 46 S 371 S 4.456
Jefe de
1 S 500 S 500 S 38 S 34 S 71 S 571 S 6.855
Mercadeo
Motoristas 8 S 250 S 2.000 S 150 [ $ 135 S 285 S 2.285 S 27.420
Gui
uias 2 $ 260 |$ 52 |$ 39 |$ 35 |$ 74 |$ 594 |$ 7129
Turisticos
Agente
Reserva 1 S 260 S 260 S 20 S 18 S 37 S 297 S 3.565
Nacional
Agente
Reserva 1 S 260 S 260 S 20 S 18 | S 37 S 297 S 3.565
Internacional
TOTALES GASTO DE PERSONAL $ 6.158( $ 73.897

VIil.4. RECURSOS HUMANOS
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La accidn clave de éxito en esta area, esta enfocada en la Politica de Recompensas, la cual
se recomienda sea implementada, para que acompafie la implementacion de la nueva
estructura organizacional y el logro del objetivo estratégico de la integracidén de servicios
de transporte turistico y tours operador de ACOPACIFIC.

En esta accidn, se ha elaborado una Politica de Recompensas, la cual incluye los siguientes
apartados relacionados con tres ambitos de aplicacion:

a) LaRemuneracion
b) Las Prestaciones de Ley

C) ElReconocimiento

Ia

RS

VII. 4.

POLITICA DE RECOMPENSAS
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INVERSIONES ACOPACIFIC, S.A. DE C.V.

Julio de 2015
4.1. En que consiste esta Politica.

La presente Politica de Recompensas tiene como finalidad principal establecer las
directrices y normas aplicar en el ambito de la remuneracion, el reconocimiento y las
prestaciones de Ley. Es una guia de actuacidn para ACOPACIFIC, de tal manera que sirva
de referencia al hacer aplicaciones basicas en dichos dmbitos, los cuales se describen a
continuacién:

Remuneracioén: Se pretende remunerar a cada colaborador de acuerdo al cargo que
ocupa y recompensar adecuadamente su desempefio. Esta

representado por el pago del salario por los servicios prestados, asi como las horas extras,
tanto a nivel fijo como variable.

Prestaciones de ley: Este ambito tiene como finalidad principal, cumplir con
prestaciones legales que son parte de los derechos laborales minimos de los trabajadores,
tales como: Pago de la Seguridad Social, tanto en Salud como en Pensiones (ISSS y AFP),
aguinaldo y vacacién anual remunerada, y alguna otra prestacion que indique el Cédigo
de Trabajo. Se pretende mejorar la calidad de vida del personal, permitiéndoles también
estabilidad econdmica y bienestar

social.

Reconocimiento: Tiene como propdsito establecer una filosofia de

reconocimiento al personal, lo cual tiene como objetivo fortalecer por la via del
reconocimiento y el estimulo, la vocacidn, el interés y la motivacién del personal que labora
en los distintos puestos de trabajo de ACOPACIFIC.

1.2. Objetivo de la Politica

a) Establecer las directrices y normas en el ambito de la Remuneracion, el

Reconocimiento y las Prestaciones de Ley:
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b) Atraery retener alos mejores colaboradores para los cargos, de acuerdo con los
requisitos exigidos por el puesto y obtener de los colaboradores la aceptacion

de los sistemas de remuneraciones adoptados por la empresa.

1.3. A quienes aplica:

La Politica de Recompensas sera de aplicacién a todo el personal, tanto administrativo
como operativo de ACOPACIFIC.

1.4. Descripcion de conceptos:

Remuneraciéon: Cantidad de dinero o cosa que se da a una persona como pago por un trabajo

0 un servicio.

Salario minimo: Es la cantidad minima de dinero que se le paga a un trabajador en un
determinado trabajo.

Remuneracion fija: Remuneracién fija es aquella que en forma periddica, semanal,
quincenal o mensual, percibe el trabajador, siendo fija en la medida que su monto no
varie en sus periodos de pago.

Remuneracién variable: Es aquella que, conforme al contrato, implica la posibilidad
de que el resultado mensual total no sea constante entre uno u otro mes como, por
ejemplo, las comisiones, servicios por horas.

Comisién: Porcentaje pagado sobre el importe de cada tours realizado.
Bonos: Cantidad afiadida al sueldo por cumplimiento de metas.
Salario minimo: Es la cantidad minima de dinero que se le paga a un trabajador en un

determinado trabajo.

Seguridad Social en Salud (ISSS): Cobertura en materia de salud para el trabajador.

La proporciona el Instituto Salvadorefio del Seguro Social.
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Seguridad Social en Pensiones (AFP): Cobertura en materia de pensiones de

invalidez y vejez, para el trabajador. Es administrada por las Administradoras de los

fondos de pension.

Reconocimiento: Es la accidn de distinguir a una cosa, una persona o una institucion
entre las demas como consecuencia de sus caracteristicas y rasgos.

Mérito: Es aquello que justifica un reconocimiento o un logro en una persona.

1.5. Normativa en el &mbito de la Remuneracion.

a)

b)

d)

f)

Se remunerard a cada colaborador de acuerdo al puesto que ocupa.

La remuneracién estd representado por el pago del salario por los servicios

prestados, asi como las horas extras diurnas y nocturnas.

El salario de los trabajadores de ACOPACIFIC sera establecido respetando las Leyes y
reglamentos establecidos en el Cédigo de Trabajo del Pais, de tal manera que la

empresa esté en cumplimiento de Ley.

Los salarios se estableceran mediante un analisis que permita establecer tanto la
equidad interna como la competitividad en el mercado. Para este ultimo fin, se

consideraran los salarios que ofrece la competencia.

Las peticiones de mejora salarial por parte de los trabajadores de

ACOPACIFIC estardn sujetas a la posibilidad econémica de la empresa.

El salario minimo que devengaran los trabajadores sera el establecido por el Consejo

Nacional del Salario Minimo, para el sector Comercio y Servicios.
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La empresa realizara los ajustes correspondientes al salario de los trabajadores,
cuando el Consejo Nacional del Salario Minimo asi lo determine.

1.6. Normativa en el &mbito de las Prestaciones de ley:

a) Este dmbito tiene como finalidad principal, cumplir con prestaciones legales que son

parte de los derechos laborales minimos de los trabajadores

b)  Incluye: Pago de la Seguridad Social, tanto en Salud como en Pensiones (ISSS y AFP),
aguinaldo y vacacidn anual remunerada y alguna otra prestacion que indique el

Cdédigo de Trabajo.

C) Se procurard mejorar la calidad de vida del personal, permitiéndoles también

estabilidad econdmica y bienestar social.

d) Las prestaciones de ley que se otorguen a los trabadores, estardn acorde a lo

establecido en el Cédigo de Trabajo, Libro llI, Titulo I, Art. 307-313.

€)  Se cumplird con el aporte patronal para cada trabajador, en las administradoras de
fondos de pensiones, en concepto de aportaciones para el fondo de pensién, de

acuerdo a la Ley de Administracién de Fondos de Pensiones.

f) De acuerdo a lo que se estipula en la Ley del Instituto Salvadorefio del Seguro Social,
se garantizara el aporte patronal al seguro social, para que los colaboradores puedan

recibir plenamente los beneficios médico hospitalarios que éste ofrece.

g) Parametros para aplicar las Prestaciones de ley:
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Los porcentajes a aplicar, se detallan en la siguiente Tabla de porcentajes de
aportacion de los patronos y trabajadores, en concepto de Salud (ISSS) y Pension

(AFP).

ISSS
Porcentaje aportacion del Patrono 7.50%
Porcentaje de aportacion del trabajador /
. 3.00%
Cotizante
AFP
Porcentaje aportacion del Patrono 6.75%
Porcentaje de aportacion del trabajador /
. 6.25%
Cotizante

La forma de aplicarlo se presenta en el siguiente ejemplo:

En base a salario minimo mensual de $ 251.70 para sector Comercio y Servicios.

Aportacién 1SSS Aportacion AFP  |Aportacion Total ISSS/AFP|
Salario
minimo | Patrono | Cotizante | Patrono | Cotizante Patrono Cotizante
$ 251.70 | 7.50% 3.00% 6.75% 6.25%
Sub-Total |$ 18.88| $ 7.55 $1699 | $ 1573 | $ 3587 $ 23.28

1.7. Normativa en el &mbito del Reconocimiento

a) Tiene como objetivo fortalecer por la via del reconocimiento y el estimulo, la

vocacion, el interés y la motivacion del personal que labora en los distintos puestos

de trabajo de ACOPACIFIC.
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b)

d)

Meritocracia: Los colaboradores serdn distinguidos como consecuencia de sus logros

e identificacion, dentro de la empresa.

Reconocimiento por desempeiio. Se reconocerd a los colaboradores que cumplan
o superen los objetivos trazados por lo empresa, por lo que éstos deberan ser dados

a conocer y establecido la forma de medirlos.

El reconocimiento a otorgar consistira en la entrega de un incentivo monetario
mensual (bono), para lo cual deberd establecerse los criterios de cumplimiento y

montos a otorgar.

Considerando que el reconocimiento ante el grupo tiene mayor impacto vy
trascendencia, se propone que la entrega de los reconocimientos se haga en publico.
En casos que amerite, se entregara un Diploma de reconocimiento, el cual se anexard
al expediente del colaborador. Se propone la linea grafica siguiente, la cual debera
imprimirse en tamafio carta y algln tipo de cartoncillo blanco que quede
estandarizado para este tipo de diplomas. En el anexo 5, se ha incluido el formato

del diploma.
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VIII. CONCLUSIONES

1. Actualmente ACOPACIFIC, S.A. de C.V., es una empresa dedicada al servicio de
transporte de turismo que cuenta con instalaciones y equipo en el aeropuerto
internacional, lo que le da una base de inversién inicial baja, para iniciar la
transicién al servicio de tour operador.

2. Laempresa tiene dreas de fortaleza que le ayudaran a su desarrollo, pero también
tiene areas de oportunidad que si no se mejoran, le limitardn en su crecimiento.

3. Para poder realizar la integracidon de servicios transporte tours operador, es
indispensable que los socios tengan claridad acerca quiénes son, donde estan y
hacia donde se dirigen, logrando asi canalizar los esfuerzos necesarios y los
objetivos de la empresa.

4. Solo el 20% de turistas que visitan El Salvador utilizan los servicios de un tours
operador y no existe un competidor dominante, por lo que existe una gran
oportunidad para penetrar al mercado.

5. La empresa cuenta con alguna experiencia en realizar alianzas, lo que le facilitara
expandir las alianzas estratégicas con empresas del sector, que le complemente los
servicios que como transporte tours operador se desean brindar. Esto facilitara el

lograr el crecimiento, imagen y prestigio de la empresa, en el mercado de turismo.

6. Para que la empresa pueda ejecutar de manera eficiente, las operaciones propias

de un negocio de servicios transporte tours operador, es imperativo que adopte
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una nueva estructura organizacional, que les permita ser un negocio
organizacionalmente formal y rentable.

7. La empresa tiene socios estables y con experiencia, que han avanzado en su
esfuerzo por trabajar juntos, lo cual facilitard el avance en la integracion como
Asociacion.

8. Sin embargo, el desafio mas grande y el principal para que ACOPACIFIC alcance las
metas y el objetivo estratégico trazados, es que los socios acttiien anteponiendo los

intereses del colectivo y de la empresa, antes que los propios.
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X.

ANEXOS

Tabla de ponderacion utilizada en el Diagnostico

* 1=es Deficiente: No se verifica ninguna de las caracteristicas contempladas dentro

del modelo ideal.

* 2 =esInsuficiente: Existenalguns tsqu c frm st “tucd”y

direccion hacia el modelo propuesto como ideal.
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3 = es Suficiente: Existe una clara tendencia hacia el modelo ideal, con
cumplimientos parciales, eventualmente no sistematicos, de los criterios

considerados claves para cada factor.

4 = es Bueno: Aun no se alcanzan los indicadores de optimizaciéon reservado a las
empresas de excelencia, pero se estd consciente de todos los criterios
considerados como claves para cada factor y hay resultados cada vez mejores

respecto de ellos.

5 = es Excelente: Se cumple con las exigencias del modelo ideal de empresa para
este mddulo, con niveles superiores en el logro y disposicion respecto de los

criterios considerados como claves para cada factor.

Cronograma primer afio de transicion (tamafio ampliado)
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3. Organigrama

Junta Directiva

Gerente
General

.

Auditor ' pebimiis }
- Gerencia
. Contador

Guias
Turisticas

Mercadeo y Ventas

Agentesde |
Reservas
- Nacionales

N

Agentes de
Reservas

4. Formato para Descriptor y Perfil de Puesto.

MANUAL DE FUNCIONES
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Fecha de Revision:

IA DESCRIPCION DE FUNCIONES DEL

PP - PUESTO
1. Datos de identificacion:
Denominacién del puesto:
Cédigo:
Area:
Departamento:
Reporta a: Supervisa a:

2. Naturaleza del trabajo:

3. Funciones especificas:

PERFIL DEL PUESTO

Nombre del puesto Numero de plazas
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Perfil del puesto

Formacion

Experiencia

Conocimiento especificos

Idioma

Competencias

Administrativa

Sociales

Valores

Técnicas
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5.Formato de diploma de Reconocimiento
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Cronograma de Tiempos con Actividades para inicio y primer afo de operacidn
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