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RESUMEN EJECUTIVO

Este estudio aborda la necesidad de los empren-
dimientos de integrarse a las cadenas de valor
con medianas y grandes empresas. Esta carencia
ha obstaculizado el desarrollo economico inclu-
sivo y sostenible.

Para resolver esta problematica, proponemos una
solucion integral basada en la identificacion pre-
cisa de las necesidades empresariales, el analisis
estratégico de requerimientos y la articulacion
efectiva de emprendimientos en cadenas pro-
ductivas existentes. La estrategia se centra en es-
tablecer vinculos colaborativos entre los empren-
dimientos locales y las demandas especificas de
medianasy grandes empresas, adaptandose a las
dinamicas del mercado.

La implementacion de esta solucion se traducira
en un fortalecimiento del tejido empresarial lo-
cal. Generara empleo, mejorara la calidad de vida
de los emprendedores y contribuira al desarrollo
socioeconomico. La identificacion precisa de ne-
cesidades y requerimientos empresariales pro-
movera la competitividad de los emprendimien-
tos, fomentando su sostenibilidad y adaptacion
al entorno comercial. La integracion en cadenas
productivas existentes abrira oportunidades para
la diversificacion economica, el acceso a nuevos
mercados y la mejora continua de productos vy
servicios.

Durante la investigacion, se identificaron necesi-
dades especificas de bienes y servicios deman-
dados por medianas y grandes empresas en los
departamentos priorizados. Ademas, se destaca-
ron potenciales cadenas de valor segln la ubica-
cion geografica. Se observaron desafios comunes
enfrentados por los emprendimientos, como pro-
blemas de formalizaciony limitaciones de capital.

Las conclusiones resaltan la importancia de la
colaboracion empresarial para superar desafios
comunes y fortalecer la posicion de los empren-
dimientos en el mercado. Se subraya la relevancia
de la perspectiva de géneroy la sostenibilidad en
las relaciones comerciales, asi como estrategias
para el desarrollo sostenible a largo plazo.

Las recomendaciones se orientan hacia el esta-
blecimiento de redes de colaboracion, la partici-
pacion en iniciativas de desarrollo empresarial,
la promocion de la diversificacion de productosy
servicios, y el aprovechamiento de la perspectiva
de género en las relaciones comerciales.

En conclusion, este diagnostico no solo aborda
necesidades especificas y desafios identifica-
dos en los departamentos prioritarios, sino que
también destaca la importancia estratégica de la
vinculacion a cadenas de valor para el desarro-
[lo economico y competitividad. La relevancia del
trabajo radica en su potencial para actuar como
catalizador de cambio, propiciando una econo-
mia local mas diversificada, inclusiva y sostenible.
La colaboracion empresarial, la identificacion de
oportunidades y la mejora continua son funda-
mentales para el éxito de los emprendimientos.

Como metas a mediano plazo, se recomienda la
implementacion de estrategias especificas para
la integracion de emprendimientos en cade-
nas de valor, contar con una herramienta digital
como plataforma de vinculacion comercial, el de-
sarrollo de programas de capacitacion y apoyo
financiero, la fomentacion de la diversificacion
de productos y servicios, el establecimiento de
vinculos colaborativos y una evaluacion constan-
te para ajustar estrategias y maximizar beneficios
econdomicos y sociales.
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INTRODUCCION

Este diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor entre me-
dianas y grandes empresas y emprendimientos liderados por mujeres se pre-
senta como una herramienta clave para identificar las principales necesidades
de productos y servicios de las empresas en los departamentos prioritarios. Su
objetivo es fortalecer el tejido empresarial local y promover un crecimiento eco-
nomico sostenible, beneficiando tanto a las empresas participantes como a los
emprendimientos liderados por mujeres.

A su vez, se dan a conocer los principales requerimientos que solicitan las
empresas para identificar acciones estratégicas que contribuyan a potenciar
la competitividad de los emprendimientos y asi mejorar su integracion en las
cadenas productivas, ya que, al fortalecer la posicion de estos, se fomenta la
colaboracion empresarial, se diversifica la economia local, se genera empleo y
mejora la calidad de vida de los emprendedores locales. Otro aspecto relevante
es la apertura de nuevos mercados y clientes que se lograra al optimizar las
oportunidades de vinculacion a cadenas de valor, esto estimulara la innovacion
y el constante mejoramiento de los productos y servicios ofrecidos por estos
emprendimientos, impulsando asi su competitividad y desarrollo.

Con este Diagnostico, se lograra aumentar la colaboracion entre empresas de
diferentes tamanos y contribuir al desarrollo economico local.












I. OBJETIVOS

GENERAL

Realizar diagnostico que aporte informacion sobre las necesidades y requeri-
mientos de las empresas en la adquisicion de bienes y servicios para identificar
oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de micro y pequenos empren-
dimientos en las zonas de influencia del Proyecto LibrES: Por un El Salvador sin
de violencia de género.

ESPECIFICOS

a. Realizar un diagnostico exhaustivo de las necesidades de bienesy servicios
de medianas y grandes empresas de los departamentos de San Salvador,
Santa Anay San Miguel.

b. Analizar las oportunidades y estrategias de vinculacion a cadenas de valor
para micros y pequenos emprendimientos que permitan fortalecer su par-
ticipacion en el mercado vy faciliten su integracion en las cadenas produc-
tivas existentes, propiciando asi un crecimiento economico mas inclusivo y
sostenible.
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11.JUSTIFICACION

o)—

Fortaleciendo el tejido empresarial femenino a través de la vinculacion con ca-
denas de valor

El presente diagnostico tiene como objetivo principal impulsar el desarrollo eco-
nomico y la competitividad en los departamentos de San Salvador, Santa Ana
y San Miguel, a través del fomento de la vinculacion entre emprendimientos
liderados por mujeres y cadenas de valor de medianas y grandes empresas.

La integracion efectiva de estos emprendimientos a las cadenas de valor gene-
rara un impacto positivo en diversos aspectos:

Dinamizacion de la economia local
Identificacion de oportunidades
Fortalecimiento de la competitividad
Articulacion empresarial

Desarrollo socioeconomico integral

AN o

El diagnostico resalta la relevancia de la diversificacion economica como estrate-
gia fundamental para el crecimiento de los emprendimientos. Acceder a nuevos
mercados y ampliar su oferta de productos y servicios les permitira fortalecer su
posicionamiento y enfrentar los retos del entorno competitivo.

Asimismo, se subraya la importancia de la mejora continua como proceso per-

manente para optimizar los procesos, productos y servicios, adaptandose a las
demandas cambiantes del mercado y las necesidades de los clientes.
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Diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de medianasy grandes
empresas con emprendimientos de mujeres

Es importante destacar la clasificacion de tamanos de empresas en donde
de acuerdo a la Ley MYPE, las micro y pequenas empresas se clasifican de la
siguiente manera:

» Microempresa: Hasta 10 trabajadores y ventas brutas anuales de hasta
482 salarios minimos mensuales de mayor cuantia.

» Pequena empresa: Entre 11y 50 trabajadores y ventas brutas anuales de
482 a 4,817 salarios minimos mensuales de mayor cuantia.

Por su parte, la Superintendencia del Sistema Financiero clasifica a las media-
nasy grandes empresas de la siguiente manera:

» Mediana empresa: Entre 51y 100 trabajadores y ventas brutas anuales de
hasta $7.0 millones.

» Gran empresa: Mas de 100 trabajadores y ventas brutas anuales de mas
de $7.0 millones.

Adicionalmente, el Informe Nacional sobre Emprendimiento en El Salvador
2019-2015, basado en el estudio Global Entrepreneurship Monitor (GEM), de-
fine al emprendimiento como ‘todo intento de iniciar un nuevo negocio o
crear una nueva oportunidad, ya sea a través del autoempleo, una nueva
organizacion corporativa o la expansion de un negocio existente’ (Sanchez
Masferrer, 2019, p. 13). Esta definicion, adoptada a nivel nacional, considera el
emprendimiento como un proceso dinamico que abarca diversas iniciativas
empresariales. Ademas, segln la Politica Nacional de Emprendimiento de El
Salvador del 2014, los emprendimientos se pueden categorizar en emprendi-
mientos de necesidad o en emprendimientos de oportunidad.

Este diagnostico constituye una herramienta valiosa para identificar las ne-
cesidades y requerimientos de los emprendimientos liderados por mujeres
en los departamentos priorizados. A partir de este analisis, se podran disenar
estrategias y programas especificos para fortalecer su integracion a las ca-
denas de valor, impulsando su crecimiento, competitividad y contribucion al
desarrollo economico y social.
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4.

1.

2.

5.

Identificacion de necesidades

Identificar las principales necesidades de productos, bienes y servicios
de medianas y grandes empresas, de los departamentos prioritarios
para la investigacion, que puedan ser suministrados por los micro y
pequenos emprendimientos.

Identificar factores que contribuyan a fortalecer el tejido empresarial.

Criterios y analisis de requerimientos de las empresas

Identificar las potenciales cadenas de valor seglin su ubicacion geogra-
fica para una vinculacion.

Abordar los principales requerimientos de las empresas para estable-
cer acciones estratégicas.

Potenciar la competitividad de los emprendimientos a traves de
la comprension y respuesta a las demandas empresariales para ser
sostenibles.

Integracion en cadenas productivas

Identificar los diferentes eslabones para la integracion de los emprendimientos
en las cadenas productivas existentes y asi articularlos para logar su fortaleci-
miento, fomentando la colaboracion empresarial.

Impacto en la economia local

Facilitara informacion que permitira fortalecer la posicion de los emprendimien-

—_— tos, generar empleo y mejorar la calidad de vida de los emprendedores locales.

21






1V.
METODOLOGIA







IV. METODOLOGIA

4.1 Etapas de la metodologia

utilizada

1. Revision bibliografica y recopilacion de
informacion. Etapa para revisar literatu-
ra especializada en vinculacion de micro vy
pequenos emprendimientos a cadenas de
valor, asi como en los sectores productivos
mencionados.

2. Planificacion y preparacion. Se establecie-
ron los objetivos y alcance del diagnostico
para definir los criterios de seleccion para
las entrevistas y grupos focales, identifican-
do las empresas y actores clave a involucrar
en el estudio.

3. Entrevistas y grupos focales. Se prepararon
los instrumentos y guias para las entrevistas
y grupos focales, adaptandolos a los obje-
tivos del estudio y los sectores especificos.
Se realizaron 3 grupos focales y se ejecuta-
ron entrevistas para identificar sus desafios,
capacidades y necesidades de vinculacion a
las cadenas de valor.

4. Analisis y sistematizacion de informacion. Se
retomo la informacion recolectada en las en-
trevistas y grupos focales, identificando pa-
trones, tendencias y necesidades comunes.

5. Analisis sectorial. Para identificar las ca-
racteristicas, demandas, tendencias y retos
especificos de cada sector, enfocandonos
en las oportunidades existentes para la

vinculacion de micro y pequenos emprendi-
mientos en cada sector.

4.2 Enfoque de la investigacion

Cualitativa: El objetivo de esa investigacion fue
recopilar y analizar datos sobre las necesidades
de bienes y servicios de medianasy grandes em-
presas, asi como identificar vinculaciones futuras
con micro y pequenos emprendimientos. Dado
que estas necesidades no eran facilmente me-
dibles mediante nimeros o datos cuantitativos,
se emplearon métodos cualitativos para obtener
una comprension mas profunda. Los métodos
utilizados en esta investigacion cualitativa inclu-
yeron observacion directa de las empresas para
entender sus dinamicas y necesidades de bienes
y servicios, grupos focales y uso de medios bi-
bliograficos.

Cuantitativa: El objetivo de esa investigacion fue
recopilar y analizar datos que fueran medibles
y cuantificables para verificar y respaldar la in-
formacion obtenida en la investigacion cualita-
tiva. Los metodos utilizados incluyeron fichas de
recoleccion de informacion para registrar infor-
macion relevante de manera organizada y siste-
matica, asi como matrices de sistematizacion de
informacion, cuestionarios y datos estadisticos ya
existentes.
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4.3 Perfil de seleccion

Tamano de empresa  Medianas y grandes.

Ubicacion geografica Departamento de Santa Ana: en los distritos de Candelaria de la Frontera,
Santa Ana, San Sebastian Salitrillo, Metapan y Chalchuapa.
Departamento de San Salvador: en los distritos de Ciudad Delgado,
Soyapango, Apopa, Ilopango, San Marcos, y San Salvador.
Departamento de La Libertad: en los distritos de La Libertad, Santa Tecla,
Colon, Chiltiupan.
Departamento de San Miguel: en los distritos de Chirilagua, Ciudad Barrios,
San Luis de La Reina, Chinameca, Sesori y San Miguel.

Sectores productivos Banca, industria, manufactura y textil, construccion, plastico, informatica,
turismo, alimentos y bebidas y otros necesarios.

Forma juridica Persona empresaria individual (autonoma), sociedad mercantil.

Liderado por Mujeres y hombres.

Empresas candidatas a la investigacion

Departamento Identificadas Contactadas Confirmadas sef::i'::::as
San Salvador 45 18 5 4
La Libertad 40 16 3 2
Santa Ana 15 6 5 4
San Miguel

ToraL I N R NN

Empresas participantes de grupos focales y entrevistas

Tamaio de .
Nombre de la empresa Sector productivo Departamento
la empresa
1 Grupo Lorena Mediana Alimentos y bebidas San Miguel
2 Fabrica de listones Fantasia, SA de CV Mediana Industria La Libertad
3 Holcim Grande Construccion Santa Ana
4 Grupo Perla Salvadoreno, SA de CV Mediana Industria alimentos San Miguel
5 Eco Salva SA de CV Mediana Industria papel y carton San Salvador
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6 |berplastic SA de CV Grande Industria plastica La Libertad
7 Negocios de Oriente Mediana Informatica San Miguel
8 Lacteos de Metapan Mediana Manufactura Santa Ana
9 Fruteria Vidaurri Grande Mangfactura de San Salvador
alimentos
10 TUDO Transporte Mediana Otr?[sra(gse;\(/)ircgs)s de Santa Ana
1 IMC Medios, SA de CV Mediana Otros (Servicios) San Salvador
12 CEL El Salvador Grande Otros (Servicios) San Miguel
13 Zaturns Mediana Comercio San Salvador
14 Hotel Tropico Inn Mediana Turismo San Miguel
15 Hotel Tolteka Mediana Turismo Santa Ana
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Grafica 3.

Rubro de las empresas
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Resultados del perfil de compras que las empresas utilizan para sus procesos contratacion con micro
y pequenos emprendimientos. La siguiente grafica prioriza los tipos de contrato, forma de pago, tipos
de proveedores y requisitos fiscales:

Grafica 4.

Tipos de contrato

11

4

Por contraentrega Al crédito Por contrato
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Grafica 5.

Formas de pago de las empresas a sus proveedores
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En efectivo En cheque

Grafica 6.

Tipos de proveedores actuales
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En quedan

Nacionales Internacionales Pyme

Microempresa Emprendimiento
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Grafica 7.

Requisitos fiscales de las empresas
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Vi. RESULTADOS OBTENIDOS

DEL LEVANTAMIENTO DEL

DIAGNOSTICO

Necesidades y oportunidades de las relaciones

P
ﬁ ﬁ 6.1.
comerciales con emprendimientos

Acciones de colaboracion
con emprendimientos

La empresa Vidaurri
promueve la produccion
nacional y tiene interés

en el desarrollo local, por
ello, es que han brindado a
agricultores nacionales un
tipo de semilla de lechuga,
la cual esperan comprarles
a futuro y ya no importarla.

Colaboracion con
comunidades rurales

Por medio de la Unidad
de Responsabilidad
Social, las empresas
trabajan con comunidades
rurales cercanas a sus
empresas, esto implica
una colaboracion
orientada al desarrollo

de estas comunidades y

a la comercializacion de

productos agricolas locales.

Desafios en la colaboracion
con emprendimientos

Las empresas muestran
desafios comunes:
calidad y mejora de los
productos, y la obtencion
de capital para impulsar
los emprendimientos.

Es por ello que, estos
emprendimientos son una
estrategia para superar
estos desafios.
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A

» Retos

a. Calidady estandares de productos

Entre los principales obstaculos o desafios se
encuentran que los productos que no cumplen
con los estandares de calidad requeridos o no
mantiene un estandar que asegure la calidad en-
tregada en un producto.

b. Capital en emprendimientos

Los emprendimientos en ocasiones trabajan con
su propio capital, lo que puede limitar su ca-
pacidad para cumplir con requisitos minimos y
expandirse.

c. Produccion sostenible y cumplimiento de
demanda
Las empresas encontraron desafios para mejorar

» Beneficios

a. Generacion de ingresos y rentabilidad

El 92% de las empresas entrevistadas consideran
que contribuyen al desarrollo economico al ge-
nerar ingresos, empleos y rentabilidad.

b. Innovacion y diversificacion de productos
Trabajar con emprendimientos puede permitir a
las empresas diversificar sus productos y servi-
cios, aprovechando la innovacion y la creatividad
de las personas emprendedoras.

38

6.2. Retos y beneficios en las relaciones comerciales
con emprendimientos

la produccion sostenible y cumplir con la crecien-
te demanda, especialmente en aquellos produc-
tos frescos y saludables, segiin fue mencionado
por el representante de la empresa Vidaurri al
referirse a la adquisicion de frutas.

d. Formalizaciony problemas de
documentacion

El principal desafio encontrado en las negocia-
ciones con personas emprendedoras es la forma-
lizacion. Ya que las empresas requieren facturay
otros documentos para hacer compras pequenas
y grandes a emprendimientos, esto fue comun en
todas las empresas participantes del grupo focal.

c. Contribucion al desarrollo economico local
Segln el representante de la empresa CEL, la
colaboracion con emprendimientos puede tener
un impacto positivo en el desarrollo economico
local y el apoyo a pequenos agricultores, dicha
empresa apoya emprendimientos del cultivo de
verdurasy facilitan formacion técnica a las comu-
nidades del rededor de las presas hidroeléctricas,
esto a través de la Unidad de Responsabilidad
Social Empresarial.



d. Promocion de comunidades modelos

Las empresas coincidieron en que pueden promo-
ver comunidades modelo brindando beneficios
tanto a las empresas como a las comunidades.

La empresa CEL, por ejemplo, esta promovien-
do el desarrollo de comunidades modelo en
Chalatenango y San Miguel.

e. Apoyo mutuoy compromiso a largo plazo
La colaboracion y el desarrollo economico local
puede traducirse en un apoyo mutuo a largo pla-
zo, por ejemplo, algunas empresas tienen entre 6
y 7 anos trabajando con emprendedores.

La empresa Ecosalva compra material reciclado
a emprendimientos desde hace varios aios.

a. Localidad y produccion nacional

Las empresas valoran la colaboracion con em-
prendimientos locales, por ello priorizan la com-
pra de productos que contribuyen con la produc-
cion nacional.

Por ejemplo, el Hotel Tolteka y el Hotel Tropico
Inn, compran alimentos locales para sus eventos.

b. Sostenibilidad y certificaciones

Empresas como Vidaurri destacaron la importan-
cia de que los emprendimientos, en este caso
agricultores, cuenten con el apoyo de las empre-
sas en el uso de tecnologia de calidad y certifi-
caciones organicas, indicando la importancia de
practicas sostenibles en los proveedores.

f. Desarrollo de habilidades y oportunidades
Las empresas destacaron que brindar oportu-
nidades a personas emprendedoras aumenta
el volumen de ventas de la empresa y brinda
oportunidades para el desarrollo de habilidades
y aprendizaje de nuevas capacidades.

g. Fomento de la sostenibilidad y produccion
local

Colaborar con emprendimientos promueve prac-

ticas sostenibles y la produccion local, y contri-

buye a mejorar la cadena de valory la calidad de

los productos.

La empresa Vidaurri esta preparando a perso-
nas emprendedoras sobre el cultivo de un tipo
de semilla de lechuga, esto permitira comprar a
nivel local y no importar.

6.3. Criterios de seleccién para compras a
emprendimientos

c. Formalizacion y cumplimiento de
estandares
Aungue se mencionan obstaculos relacionados
con la formalizacion, las empresas buscan em-
prendimientos que cumplan con estandares de
calidad, asi mismo, apoyan a las personas em-
prendedoras para que puedan formalizarse y asi
tener relaciones comerciales solidas.

d. Capacidad de produccion y calidad del
producto

Las empresas valoran la calidad del producto,

respaldada por una eficiente gestion de gastos.

Se busca colaborar con emprendimientos que

puedan satisfacer la demanda y mantener altos

estandares de calidad.
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e. Innovaciony aprendizaje continuo
Se destaca la posibilidad de brindar oportunida-
des formativas a personas emprendedoras para

comerciales

a. Formalizaciony legalidad

Las empresas reconocen la importancia de la for-
malizacion y buscan emprendimientos que pue-
dan cumplir los requisitos legales, como la fac-
turacion adecuada y la documentacion necesaria
para establecer relaciones comerciales seguras.
Esto aplica si el emprendimiento quiere adquirir
contratos o compras mayores.

b. Calidad del producto y cumplimiento de
estandares

La calidad del producto es un criterio fundamen-

tal. Las empresas realizan toma de muestras y

verificacion de calidad antes de realizar compras,

enfatizando el lema “la calidad lo dice todo” en la

toma de decisiones.

En el caso de la empresa Iberplastic, incluso
verifican las plantas de acopio de productos de
plasticos reciclables para que cumplan con los
requisitos necesarios para la obtencion de ma-
teria prima.
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que aprendan y mejoren sus habilidades, por
ejemplo, en la elaboracion de etiquetas o impre-
sion laser, promoviendo asi la innovacion.

6.4. Requisitos para ser considerados socios

c. Capacidad para cumplir con demandas 'y
expectativas

Para establecer relaciones comerciales exitosas

es indispensable cumplir con la demanda vy las

expectativas con las empresas, especialmente en

términos de calidad.

d. Compromiso a largo plazo y comunicacion
abierta

Las empresas valoran el compromiso a largo pla-

zo (6 a 7 anos) y la comunicacion abierta para

mejorar las relaciones de trabajo.

e. Promocion de practicas sostenibles

Las empresas buscan emprendimientos compro-
metidos con practicas sostenibles, promoviendo
la mejora de la cadena de valor y la produccion
local.



a. Desafios financieros de los
emprendimientos

Las empresas reconocen que los emprendimien-
tos a veces enfrentan dificultades para mejorar
productos o adquirir capital. La superacion im-
plica colaborar estrechamente, brindar acompa-
namiento financiero y, en algunos casos, ofrecer
soluciones como facturas de sujeto excluido.

b. Dificultades en la formalizacion
empresarial

La superacion implica el compromiso de fomen-
tar y apoyar la formalizacion, por ello, empresas
como Iberplastic, toman medidas para fomen-
tar el crecimiento de los emprendimientos y
la formalizacion para tener vinculaciones mas
formales.

c. Problemas con proveedores no alineados
con las necesidades empresariales

Algunas empresas han enfrentado obstaculos
relacionados con proveedores que no satisfacen
las necesidades comerciales o productos que no
cumplen con estandares de calidad. La supera-
cion involucra la bldsqueda activa de proveedo-
res alineados con las expectativas y necesidades,
promoviendo la diversificaciony mejora continua.

d. Necesidad de aumentar niveles de
produccion

Las empresas mencionan la necesidad de aumen-
tar la produccion para cumplir con la demanday
las expectativas generadas. La superacion implica
estrategias para incrementar los niveles de pro-
duccion, como el desarrollo de zonas de cultivo y
la adopcion de tecnologias avanzadas.

6.5. Experiencias, obstaculos y superacion de la
negociacion con emprendimientos

e. Importancia de la calidad del producto

La superacion involucra el compromiso conti-
nuo con la mejora de la calidad, respaldado por
practicas como toma de muestras, verificacion de
calidad antes de comprary la promocion de estan-
dares elevados.

- Quesos de Metapan: realiza un muestreo de
los productos de emprendedores, esto consis-
te en mantener el producto 1semana para ve-
rificar calidad y el vencimiento del producto.

- Hotel Tropico Inn: realiza pruebas de produc-
tos alimenticios con los clientes del Hotel para
definir si el producto es aptoy cumple con los
estandares establecidos.

- TUDO: realiza pruebas con sus empleados. Por
ejemplo, les dan uniformesy en un mes verifi-
can la calidad de la tela y su resistencia.

f. Compromiso con la planificacion anticipada
Las empresas destacan la importancia de la pla-
nificacion anticipada en colaboraciones a largo
plazo. Por ello, es necesario la implementacion
de estrategias que permitan una planificacion
efectiva, capacitacion constante de personas em-
prendedorasy la estandarizacion de procesos para
mejorar la calidad del producto.

Iberplastic capacita y orienta a los emprendi-
mientos sobre la materia prima que requieren.

g. Promocion de la comunicacion abierta

Es importante establecer de canales de comu-
nicacion efectivos, facilitando el intercambio de
informacion entre empresas y emprendedores
para abordar desafios y oportunidades de manera
proactiva.
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) 6.6 Perspectiva de género en las relaciones

comerciales

o o ®
» Limitacion
Las empresas no tienen perspectiva de genero,
por el momento no es un tema al que le den se-
guimiento o que cuenten con metas de aumento

en compras de pymes o emprendimiento lidera-
dos por mujeres.

» Reto

Segregar informacion para identificar si los ne-
gocios son liderados o son propiedad de mujeres
en los registros de proveedores al interior de las
empresas o emprendimientos.

Durante las entrevistas, las empresas indicaron
la importancia de la participacion de mujeres en
las vinculaciones comerciales, esto se demuestra
que a la fecha tienen vinculaciones comerciales
con mujeres emprendedoras.

Las mujeres que lideran micro, pequenas y me-
dianas empresas (MIPYMEs) representan una

oportunidad invaluable para impulsar la diver-
sidad, la innovacion y el crecimiento economi-
co inclusivo. El liderazgo femenino aporta una
perspectiva Unica que puede generar soluciones
creativas a los desafios empresariales, asi como
una sensibilidad hacia las necesidades y prefe-
rencias del mercado, especialmente en sectores
donde las mujeres son consumidoras clave.
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El liderazgo de mujeres en las
MIPYMEs contribuye a rom-
per estereotipos de género,
inspirando a otras mujeres
a perseguir sus ambiciones
empresariales y a desafiar las
barreras tradicionales.

Al apoyar y promover el em-
prendimiento femenino, se
fomenta un ecosistema em-
presarial mas equitativo vy
dinamico, que aprovecha todo
el potencial econdmico y so-
cial de las mujeres.

Tener mujeres al frente de
MIPYMEsS no solo es una
cuestion de justicia social,
sino también una estrategia
inteligente para el crecimien-
to econdmico sostenible y la
construccion de sociedades
mas prosperas y equitativas.
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a. Desarrollo de capacidades

Una estrategia clave para la sostenibilidad de
alianzas comerciales es la implementacion de
programas de capacitacion para personas em-
prendedoras; brindar habilidades empresariales,
técnicas y de gestion que fortalezcan sus capa-
cidades, les permitira mejorar sus procesos y
productos.

b. Acceso a financiamiento

Facilitar el acceso a financiamiento (préstamos,
inversiones o programas de apoyo financiero),
permitira que personas emprendedoras superen
desafios financieros y expandan sus operaciones.

c. Establecimiento de alianzas estratégicas
Las alianzas estratégicas entre empresas y em-
prendimientos permitiran colaboraciones a largo
plazo basadas en la complementariedad de re-
cursos y habilidades.

@O

empresas

@@

a. Colaboracion con personas agricultoras
locales

Un eslabon clave para la empresa Vidaurri es for-

talecer su cadena de valor apoyando a pequenas

personas agricultoras, comprando sus productos

y contribuyendo al desarrollo economico local.

6.7. Sostenibilidad a largo plazo

d. Apoyo en la formalizacion de
emprendimientos

Facilitando asesorias sobre procesos legales y

administrativos para mejorar la viabilidad y ac-

ceso a oportunidades comerciales mas amplias.

e. Diversificacion de productos

Trabajar en equipo con los emprendimientos
para que puedan expandir su oferta con diversos
productos y puedan adaptarse a las cambiantes
demandas del mercado.

f. Facilitacion de redes y vinculaciones

Se considero clave la creacion de redes y vincu-
laciones comerciales entre empresas, emprendi-
mientos y otros actores relevantes, esto podria
generar oportunidades adicionales y fortalecer la
colaboracion.

g. Comunicacion abierta

Una comunicacion abierta y transparente entre
empresas y emprendedores permitira identificar
anticipadamente desafios y soluciones de forma
colaborativa.

6.8. Temas claves de la cadena de valor para

b. Desarrollo de comunidades rurales

Para la empresa CEL, es importante trabajar con
comunidades rurales cercanas a centrales hi-
droeléctricas, ya que la cadena de valor se forta-
lece al promover comunidades modelo y comer-
cializar los productos agricolas locales. Su apoyo
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va desde el acompanamiento, entrega de capital
semilla y capacitacion.

c. Gestion eficiente

Grupo Lorena enfoca sus esfuerzos en la gestion
eficiente de gastos, proteccion de la materia pri-
ma y eficiencia en los departamentos internos.
La calidad del producto se respalda mediante la
colaboracion de diferentes areas y roles dentro
de la empresa.

e. Apoyo a personas emprendedoras

Diversas empresas participantes brindan oportu-
nidades a las personas emprendedoras, apoyan
el desarrollo de habilidades y proporcionan se-
guridad para aumentar el volumen de ventas.

f. Gestion de obstaculos en la colaboracion
Algunas empresas utilizan las facturas de sujetos
excluidos como una solucion a la falta de forma-
lizacion de los emprendimientos.

d. Diversificacion de productos y tecnologia
Vidaurri opera en diversas regiones del pais
para mitigar riesgos y garantizar el suministro
constante de sus productos, en las zonas donde
opera, respalda a los agricultores con semillas de
calidad, certificaciones organicas y tecnologia.
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g. Enfasis en la calidad

Las empresas realizan verificaciones de calidad,
toma de muestras y buscan estandarizar la pro-
duccion para garantizar productos de alta calidad
en toda la cadena.
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VIil. PRINCIPALES HALLAZGOS

SOBRE LAS NECESIDADES DE LAS
EMPRESAS PARA LA GENERACION DE
ENCADENAMIENTOS PRODUCTIVOS

En el dinamico entorno empresarial, es crucial
reconocer y comprender las necesidades fun-
damentales de las empresas como elemento
fundamental para impulsar la creacion de en-
cadenamientos productivos. En el desarrollo de
este Diagnostico, se han logrado identificar las
demandas especificas de bienes y servicios de
las empresas, asi como sus requisitos de adquisi-
cion. Esto implica abordar aspectos como la fre-
cuencia de las demandas y la zona geografica de
influencia de dichas empresas.

Los hallazgos mas relevantes demuestran que al-
gunas empresas establecen el encadenamiento
productivo de manera directa, ya que forma par-
te integral de su actividad principal. El siguiente
cuadro muestra una vision detallada de como las
empresas se integran y colaboran en la cadena
productiva, fortaleciendo asi la interconexion en-
tre distintos sectores empresariales.

7.1 Encadenamiento productivo de reciclaje

Generalidades de las empresas identificadas

Ecosalva

Iberplastic

Posicion estratégica para
operar

Alta, es materia prima para su actividad principal.

Giro de la empresa

Reciclaje de papely carton.

Reciclaje plastico.

Ubicacion de la empresa

Apopa, San Salvador.

Zaragoza, La Libertad.

Segmento de mercado

Empresas transformadoras de
papely carton.

Empresas que venden
productos de limpieza.
Clientes individuales para
su uso personal.

Canales de distribucion Directo.

Distribuidores.

Formas de comercializacion

Pacas, en bultos uniformes
amarrados con alambre (peso
promedio 1 tonelada).

Producto terminado (escobas,
trapeadores, cepillos elabora-
dos con plastico).
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Principales necesidades y requerimientos de la empresa

Bienes y servicios requeridos
(insumos, materia prima)

Papeleria desechable de ofici-
na, revistas, catalogos, papeles
escolares, recortes de impren-
tas, guias telefonicas, papel
periodico con o sin impresion,
libros y carton desechable.

Botellas para bebidas
plasticas.

Envases para detergentes
plasticos.

Etiquetas plasticas.
Tapones plasticos.

Procesos criticos o accesibilidad

Factible, no requiere ninguna habilidad especial para satisfacer la

necesidad.

Frecuencia de compra

Periodica, con promedios
variables.

Periodica con un promedio dia-
rio de 15 toneladas de desechos
plasticos.

Requerimientos para adquisi-
cion del producto

Papel o carton seco papel en
buen estado.

No existe restriccion en la
materia prima solicitada.

Requerimientos administrati- -

vos del proveedor

No requiere formalizacion.
No requiere contrato.

Relacion comercial en relacion
con el tiempo

Largo plazo.

Cantidades minimas

1 libra (papel o plastico) en la
planta; a domicilio a partir de
400 Lb en San Salvadory 5000
b fuera de San Salvador.

1 libra (articulos plasticos).

Tanto Ecosalva como Iberplastic demandan materiales reciclables constantemente,
no solo es fundamental, sino que también, determinante para el desarrollo opera-
tivo principal de dichas empresas. Queda demostrado que la identificacion de una

oportunidad de vinculacion se desprende del encadenamiento productivo.
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Figural

Cadena productiva de reciclaje
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Fuente: Duran, C. Evaluacién de la Cadena Productiva de Reciclaje (USAID, 2018).

La simplicidad en la dificultad de proveer su-
giere que la colaboracion no requeriria ha-
bilidades altamente especializadas, lo que
podria facilitar la participacion de emprendi-
mientos diversos.

La frecuencia de compra senala una deman-
da sostenida a lo largo del tiempo.

La posibilidad de requerir factura, aunque
opcional, proporciona flexibilidad en los ter-
minos comerciales.

La zona geografica es especifica y focalizada
para la actividad: Apopa, San Salvador, Zara-
gozay la Libertad.

»

»

»

La relacion comercial a largo plazo sugiere
una oportunidad de asociacion sostenible y
duradera.

El requisito de cantidades minimas (des-
de 1 libra) indica una apertura para la par-
ticipacion de emprendimientos de diversos
tamanos.

En conjunto, esta oportunidad en el sector de
reciclaje ofrece un potencial significativo para
la colaboracion, promoviendo tanto la soste-
nibilidad como el crecimiento empresarial.
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Recoleccion de
productos de reciclaje
(emprendimiento)

I Clasificacion de
producto reciclados
(emprendimiento)

Recoleccion

Encadenamiento
productivo

del reciclaje

Recepcion por la

fabrica (Ecosalvay
Iberplastic)

Transformacio®

7.2. Encadenamiento productivo de servicios mantenimiento y
reparacion maquinaria

Generalidades de las empresas identificadas

Ecosalva Iberplastic
Posicion estratégica para Medio, porque tiene que ver con la operatividad de su actividad
operar principal.
Giro de la empresa Reciclaje de papely carton. Reciclaje plastico.
Ubicacion de la empresa Apopa, San Salvador. Zaragoza, La Libertad.
Empresas que venden
Empresas transformadoras de productos de limpieza.
Segmento de mercado , . N
papel y carton. - Clientes individuales para

su uso personal.

Canales de distribucion Directo. Distribuidores.
Pacas, en bultos uniformes Producto terminado (escobas,
Formas de comercializacion amarrados con alambre (peso | trapeadores, cepillos elabora-
promedio 1tonelada). dos con plastico).
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Principales necesidades y requerimientos de la empresa

Bienes y servicios requeridos
(insumos, materias primas)

Servicio de mantenimiento de
magquinaria compactadora.

plastico.

Servicio de mantenimiento y re-
paracion para maquina reciclar

Procesos criticos o accesibilidad

Media, requiere alguna habilidad especial para satisfacer la

necesidad.

Frecuencia de compra

Periodica cada 6 meses.

Periodica cada 6 meses.

Requerimientos para adquisi-
cion del producto o servicio

Mantenimiento, prevencion
y reparacion de maquinaria

compactadora.

Mantenimiento, prevencion y
reparacion de maquinaria de
reciclaje plastico.

Requerimientos administrati- | -

vos del proveedor

Requiere que este formalizado.

No requiere contrato.

Relacion comercial en relacion
con el tiempo

Mediano y largo plazo.

7.3 Encadenamiento productivo de servicios, mantenimiento y
reparacion de aire acondicionado

Generalidades de las empresas identificadas

Hotel Tolteka Hotel Tropico Inn Vidaurri
Posicion estratégica para Alto, porque tiene que ver directa con
operar operatividad de su actividad principal.
Giro de la empresa Alojamiento. Alojamiento. Alimento.

Ubicacion de la empresa

Santa Ana, Santa
Ana.

San Miguel, San
Miguel.

Apopa, San Salvador.

Segmento de mercado

Empresas para
reuniones o eventos,
personas que de-
sean alojamiento.

Empresas para
reuniones o eventos,
personas que de-
sean alojamiento.

Distribuidor de
producto de fruta
para consumo.

Canales de distribucion Directo. Directo. Directo.
e e es Paquetes e Paquetes e Minorita y mayorista
Formas de comercializacion o o
individuales. individuales. de fruta.
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Principales necesidades y requerimientos de la empresa

Bienes y servicios requeridos
(Insumos, materias primas)

Servicio de mantenimiento y reparacion de aire acondicionado.

Procesos criticos o accesibilidad

necesidad.

Alta, requiere alguna habilidad especial para satisfacer la

Frecuencia de compra

meses.

Periodica cada 3

Periodica mensual. | Periodica mensual.

Requerimientos para adquisi-
cion del producto o servicio

Mantenimiento, prevencion y reparacion de aire acondicionado.

Requerimientos administrati- | -
vos del proveedor

Requiere que este formalizado.
No requiere contrato.

Relacion comercial en relacion
con el tiempo

Mediano y largo plazo.

Cantidades minimas

No aplica.

»

»

»

52

En este analisis del encadenamiento productivo se destaca una oportunidad
estratégica centrada en la oferta de servicios especializados.

La demanda clave identificada incluye el ser-
vicio de mantenimiento y reparacion de ma-
quinaria, servicios de montacarga, manteni-
miento de equipos de refrigeracion y servicio
de mantenimiento de aire acondicionado.

Esta gama de servicios se revela como criti-
ca para la operacion principal de empresas
como Ecosalva, Iberplastic, Vidaurri, Hotel
Tolteka y Hotel Tropico Inn, dependiendo
completamente de la eficiencia de su maqui-
naria 'y equipos esenciales.

La relevancia de estos servicios es alta, dado
qgue su buen funcionamiento es vital para la
operatividad continua de estas empresas.

»

»

»

»

La dificultad para satisfacer estas necesida-
des se clasifica como media, ya que se re-
quieren habilidades especializadas, pero no
prohibitivas.

La frecuencia de compra es periodica, ali-
neandose con la naturaleza constante de las
operaciones de las empresas.

Los requerimientos en la adquisicion incluyen
la emision de factura, para asegurar la trans-
parencia y formalidad en las transacciones.

Esta oportunidad de vinculacion tiene in-
fluencia en: Apopa, San Salvador; Zaragoza, La
Libertad; Santa Ana, Santa Ana; y San Miguel.



»

La propuesta de una relacion comercial a
largo plazo se fundamenta en la necesidad
recurrente de estos servicios por parte de
las empresas identificadas, estableciendo
asi una asociacion estratégica que beneficia

»

tanto a los proveedores de servicios especia-
lizados como a las empresas demandantes.

Este enfoque contribuira no solo a la efi-
ciencia operativa, sino también a la conso-
lidacion de relaciones comerciales solidas y
duraderas.

Emprendimiento

Materia Primg

Magquinaria

Maquinas en

Encadenamiento
productivo de
servicios

Empresa

Servicio de mantenimiento y
reparacion de maquinaria.
Servicios de montacarga.

(emprendimiento)

funcionamiento para
la operatividad
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7.4 Encadenamiento productivo de alimentos

Generalidades de las empresas identificadas

Vidaurri

Quesos de Oriente

Grupo Lorena

Posicion estratégica para
operar

Alto, porque tiene que ver directa con

operatividad de su ac

tividad principal.

Giro de la empresa

Alimento frutas.

Alimento productos
lacteos.

Alimentos panaderia
y pasteleria.

Ubicacion de la empresa

Apopa, San Salvador.

Santa Ana, Santa
Ana.

San Miguel, San
Miguel.

Segmento de mercado

Distribuidores de
producto de fruta
para consumo.

Productos lacteos
para consumo.

Productos diversos.

Canales de distribucion

Tienda fisica.

Tienda fisica.

Tienda fisica.

Formas de comercializacion

Principales

Minoristas y mayo-
rista de frutas.

necesidades y requeri

mientos de la empresa

Minoristas y mayoristas.

Bienes y servicios requeridos
(Insumos, materias primas)

Frutas, verduras.

Productos secos
de alimentos, miel,
café, yucas tosta-
das, dulces tipicos,
tartaletas.

Huevo, maiz trigo,
café, azucar, lacteos
y otros derivados
para la elaboracion
del pan.

Procesos criticos o accesibilidad

Baja, no requiere
alguna habilidad
especial para satis-
facer la necesidad.

Casos.

Media, requiere alguna habilidad especial
para satisfacer la necesidad en algunos

Frecuencia de compra

Periodica, abasteci-
miento diario.

Periodica, compras semanales.

Requerimientos para adquisi-
cion del producto o servicio

Frutas en perfecto
estado.

Productos en buen
estado, con las con-
diciones y vinetas

Productos en buen
estado, que cumplan
registros sanitarios,
alta disponibilidad,

necesarias. B
volumenes elevados.
Requiere No requiere Requiere
Requerimientos administrati- | formalizacion. formalizacion. formalizacion.
vos del proveedor No requiere No requiere No requiere
contrato. contrato. contrato.

Relacion comercial en relacion
con el tiempo

Mediano y largo
plazo.

Corto y mediano
plazo.

Mediano y largo
plazo.

Cantidades minimas

Depende de cada producto las cantidades minimas.
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Generalidades de las empresas identificadas

Hotel Tolteka Hotel Tropico Inn
Posicion estratégica para Alta, porque tiene que ver directa con operatividad de su activi-
operar dad principal.
Giro de la empresa Alojamiento. Alojamiento.

Ubicacion de la empresa

Santa Ana, Santa Ana.

San Miguel, San Miguel.

Segmento de mercado

Empresas para reuniones o
eventos, personas que desean
alojamiento.

Empresas para reuniones o
eventos, personas que desean
alojamiento.

Canales de distribucion

Directo.

Directo.

Formas de comercializacion

Principales

Bienes y servicios requeridos
(Insumos, materias primas)

Paquetes e individuales.

necesidades y requerimientos de la empresa

Alimentos como: carnes, huevos, cafe, miel, frutas y verduras.
Alimentos preparados como: tamales y pan dulce.

Paquetes e individuales.

Procesos criticos o accesibilidad

Media, requiere alguna habilidad especial para satisfacer la

necesidad.

Frecuencia de compra

Periodica, depende de eventos
y movimiento del hotel.

Periodica, dependera de even-
tos y movimiento del hotel.

Requerimientos para adquisi-
cion del producto o servicio

Mantenimiento, prevencion y reparacion de aire acondicionado.

Requerimientos administrati- |

vos del proveedor

No requiere formalizacion.
No requiere contrato.

Relacion comercial en relacion
con el tiempo

Mediano y largo plazo.

Cantidades minimas

Dependera de la necesidad del

hotel.

Dependera de la necesidad del
hotel.

Las empresas incluidas en este analisis son Vidaurri, Hotel Tolteka, Hotel Tropico
Inn, Quesos de Oriente. Las necesidades identificadas abarcan una variedad de
alimentos, como yuquitas, tostadas, dulces tipicos, tartaletas, pan dulce, tamales,

comida tipica, café y miel.

55



»

»

»

56

Diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de medianasy grandes
empresas con emprendimientos de mujeres

La relevancia de los requerimientos para el
funcionamiento y desarrollo operativo de
las actividades en los hoteles es alta, ya que
dependen completamente de estos produc-
tos para llevar a cabo su actividad principal,
mientras que para las otras empresas son
requerimientos para actividades frecuentes,
pero que no dependen directamente de ella.

El nivel de dificultad para satisfacer estas ne-
cesidades se clasifica como alto, ya que se
requiere cumplir con estandares de calidad
especificos.

Aunque la emision de factura no es indispen-
sable, se considera un requisito en la adquisi-
cion de bienes o servicios alimenticios.

»

»

»

»

La zona de influencia se extiende a La Liber-
tad, Santa Ana, San Miguel y San Salvador.

La relacion comercial en el transcurso del
tiempo varia.

Las cantidades minimas a adquirir dependen
del tipo de negocio y sus necesidades espe-
cificas.

Es indispensable suministrar productos ali-
menticios de alta calidad para establecer re-
laciones comerciales duraderas y contribuir
al desarrollo operativo sostenible de las em-
presas involucradas.
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VIIl. IDENTIFICACION

DE REQUERIMIENTOS
DE EMPRESAS PARA
CONTRATACION

8.1 Encadenamiento de material reciclable

Frecuencia de Estatus legal
compray forma de y forma de
pago contratacion
» Diariamente. » Emprendimientos,
» Compras minimas desde personas naturales o
1 libra. grupos de personas
» Pago contraentrega de sin necesidad de estar

formalizados.

No existe una
contratacion por parte
de las empresa para
la compra de materia

prima. ))

Criterios de

Material reciclable
seleccion

» Papeleria de oficina.
» Revistas.
» Papeles escolares y de

» Material en un estado
que aun sea utilizable

oficina. como materia prima.
» Recortes de imprentas. » Emprendimiento
» Tapones de botellas de dispuesto a aceptar
plastico. el pago por libra de

material (50.30).
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8.2 Encadenamiento de servicios de mantenimiento de
madquinaria y equipo

Frecuencia de Estatus legal
compray forma de y forma de
pago contratacion

» 10 2veces porano. » Emprendimientos

» Pago posterior al
servicio brindado.

0 microempresas
formalizadas.

No existe una
contratacion por parte
de las empresa.

Servicio de Criterios de

mantenimiento seleccion

y reparacion de §@7

maquinaria » Microempresas de la

zona cercana.

» Servicio de » Con experiencia
mantenimiento demostrable en el
y reparacion de servicio brindado.
maquinaria de » Contar con referencias
transformacion de para brindar el servicio.
material reciclable. » Personal preparadoy

» Servicios de aire calificado.

acondicionado.
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8.3 Encadenamiento de servicios de alimentacion

Frecuencia de

compray forma de

pago

» Sector hotel:
semanalmente.

» Pago posterior a la
entrega del producto.

» Cantidad minima
de compra: segln
requerimiento de
evento minimo de 10
personas.

Servicio de
alimentos

» Yuquitas.

» Tostadas.

» Dulces tipicos.
» Tartaletas.

» Pan dulce.

»  Tamales.

» Comida tipica.
» Cafe.

»  Miel.

Criterios de

Estatus legal
y forma de
contratacion

»

seleccion

»

»

»

»

Emprendimientos de la
zona cercana.

Con capacidad de
entrega en 24 horas.
Alimentos preparados
de manera higiénica.
Precio competitivo.

Emprendimientos

0 microempresas

no requieren estar
formalizadas.

No existe una
contratacion por parte
de las empresa que
requiere el servicio.
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IX. ANALISIS DE SECTORES DE

INTERES

9.1 Resultado de analisis

é) Fuente:

entrevistas 'y
Q grupos focales.

Ubicacion:
Santa Ana, San
Salvadory San
Miguel.

Participantes:
15 empresas.

2

Sector: Material reciclable (papel y carton)

Es preferible vender en el exterior y no abastecer la demanda local debido a que
existen mejores precios en el mercado internacional; y por el otro lado, que el con-
sumidor local de reciclables debe importar lo que el mercado local no es capaz de
abastecer en cuanto a calidad y cantidad.

Plan Nacional para la gestion Integral de residuos, Ministerio de Agricultura y Medio Ambiente

» Desafios

del mercado opera de manera

informal, sector que se ve es el sector formal,
800/ menos favorecido en cuanto 200/ quienes se encargan de
O al remate de precios vy las o abastecer el mercado
condiciones de trabajo en que local y de exportar.

se encuentran para realizar la
recuperacion de materiales.
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» Tendencias

o Fr w2

Demanda y precios internacionales de determinados materiales.

Precios altos de insumos virgenes.

Alianzas empresariales que presionan la reconversion de las tecnologias productivas.

Competitividad en el mercado.
Beneficios fiscales.

» Oportunidades

Innovacion en calidad y cantidad:

El consumidor local de reciclables debe
importar lo que el mercado local no
puede abastecer en términos de cali-
dad y cantidad. Por tanto, los empren-
dimientos pueden llenar este vacio,
aumentando la cantidad de oferta para
el mercado interno

Formalizacion del mercado:

Aunque al inicio los emprendimientos
no pueden formalizarse, no debe de-
jarse de lado que el 80% del mercado
opera de manera informal, por lo que la
formalizacion de emprendimientos en
el sector de reciclaje puede mejorar las
condiciones laborales y de remate de
precios para los trabajadores, propor-
cionando un entorno mas estructurado
y sostenible.

Tendencias internacionales:

La movilidad intensa del mercado de
reciclaje, influenciada por las tenden-
cias internacionales, crea oportunidades
para emprendimientos agiles y adapta-
tivos. Pueden destacarse aquellos que
puedan anticipar y responder rapida-
mente a dichos cambios en la demanda
y precios.
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Oportunidades de exportacion:

Dada la preferencia por vender en el
exterior por los mejores precios, los
emprendimientos en el sector de reci-
claje pueden aprovechar esta dinamica
para contribuir al crecimiento de las
exportaciones.




S Sector: Industria, mantenimiento y reparacion de maquinaria

Se espera que el mercado global de Mantenimiento, Reparaciony Operaciones (MRO)
= crezca de $421.37 mil millones de dolares en 2023 a $471.65 mil millones para 2028.
Se espera que la creciente adopcion de tecnologias inteligentes en las industrias
manufactureras, junto con las estrategias de externalizacion para mejorar la eficien-
cia operativa y reducir los costos, sean algunos de los principales impulsores del
crecimiento del mercado industria MRO".

» Oportunidades

de emprendimiento en el mercado actual de MRO

Es importante tener en cuenta que el mercado esta altamente fragmentado y competitivo®. Sin em-
bargo, hay varias oportunidades para los emprendedores que buscan ingresar al mercado. Algunas de
estas oportunidades incluyen:

1. Servicios de reparacion y mantenimien- 2. Soluciones de automatizacion: Con
to especializado: Los emprendedores la creciente adopcion de tecnologias
pueden considerar ofrecer servicios de inteligentes en las industrias manu-
reparacion y mantenimiento especializa- factureras, hay una creciente demanda
dos para equipos y maquinaria especifi- de soluciones de automatizacion para
cos (equipos de construccion, agricolas, el mantenimiento y la reparacion de
de mineria, etc.). Esto puede ayudar a equipos y maquinaria. Las personas em-
diferenciar su negocio de la compe- prendedoras pueden considerar ofrecer
tencia y atraer a clientes que buscan soluciones de automatizacion para em-
servicios especializados. presas que buscan mejorar la eficiencia

operativa y reducir los costos.

3. Tendencias internacionales:
La movilidad intensa del mercado de reciclaje, influenciada por las tendencias internacio-
nales, crea oportunidades para emprendimientos agiles y adaptativos. Pueden destacarse

aquellos que puedan anticipar y responder rapidamente a dichos cambios en la demanda 'y
precios.

1. Mordor Intelligence. Tamano del mercado, participacion y tendencias. Disponible en: www.mordorintelligence.com
2. Fuente: https:/ /www.mordorintelligence.com/es/industry-reports/maintenance-repair-operations-mro-industry
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*3 Sector: Alimentos
e ;
e Segin el Indice de Volumen de la Actividad Econdmica, en 2023 se registrdo un incremento
- anual de 11%, esto significo que en promedio de enero a agosto la produccion nacional

crecio en 3.0%.

Agosto 2023: De l0os 9 componentes del IVAE, 8 registraron tasas positivas. Las actividades
con mayor dinamismo fueron:
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Fuente: Banco Central de Reserva, Boletin Estadistico Mensual a septiembre 2023.

2021: El sector de alimentos y bebidas registro la cifra récord de $1,186 millones de dolares en expor-
taciones, convirtiendose en el valor mas alto logrado por el sector 1. Las exportaciones de productos
alimenticios y bebidas representan un 18.6% del total de las exportaciones salvadorenas hacia merca-
dos internacionales® .

3 Ministerio de Economia de El Salvador. Disponible en: https://www.economia.gob.sv/2022/12/
sectores-de-alimentos-y-bebidas-conocen-sobre-las-oportunidades-de-exportacion-mediante-los-acuerdos-comerciales/
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» Oportunidades

de emprendimiento en el sector alimentos

Crecimiento economico general: Los
emprendimientos pueden diversificar-
se en subsectores diversos dentro de
alimentos y bebidas, como produccion
de alimentos procesados, servicios de
catering, distribucion y restaurantes.

Participacion en cadenas de valor:

Los emprendimientos pueden tener la

oportunidad de participar en las cade-
nas de valor del sector alimento al ser

parte del eslabon como distribuidor de
productos alimenticios.

Garantia de calidad: Los emprendimien-
tos que ofrezcan servicios y produc-

tos con altos estandares de calidad y
seguridad alimentaria pueden tener la
oportunidad de ser sostenibles y tener
un crecimiento en el sector.

Experiencia del cliente y gastronomia:
Los emprendimientos que mejoren la
experiencia culinaria 'y de consumo
(como productos innovadores, servicios
de restauracion especializados o tecno-
logias que optimicen la experiencia del
cliente) son potenciales en crecimiento
y sostenibilidad.

Contribucion economica: El sector de alimentos y bebidas es una parte significativa de la
economia. La produccion de alimentos y bebidas, asi como los servicios relacionados, gene-
ran empleo y contribuyen al Producto Interno Bruto (PIB).

» Oportunidades

para personas emprendedoras dentro del sector alimentos

Servicios de catering: Para eventos y re-
uniones (bodas, fiestas de cumpleanos,
reuniones de negocios, etc.).

Productos organicos: Para el mercado
local y de exportacion (frutas y verduras
organicas, productos lacteos organicos,
carne organica, etc.).

Productos innovadores: Que satisfagan las necesidades del mercado local y de exportacion
(alimentos saludables, alimentos para bebés, para mascotas, etc.).
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Estas oportunidades representan un vasto abani-
co para el desarrollo de emprendimientos en El
Salvador, principalmente en el sector de alimen-
tos y bebidas.

»

»
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La clave para el éxito empresarial radica en la
capacidad de ajustarse dinamicamente a las
tendencias del mercado y cumplir con las ex-
pectativas, tanto de los consumidores locales
como internacionales.

La adaptabilidad estratégica a los cambios en
los patrones de consumo, junto con la capa-
cidad de anticipar y satisfacer las demandas

»

emergentes, son pilares fundamentales para
el crecimiento sostenible y la competitividad
de los emprendimientos.

En un entorno empresarial cada vez mas glo-
balizado, atender a estandares internaciona-
les de calidad, adoptar practicas sostenibles
e integrarse en cadenas de valor globales se
ha convertido en un imperativo estratégico.
Estas acciones son esenciales no solo para
consolidarse en el mercado local, sino tam-
bién para expandir la presencia en el ambito
internacional.
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X. OPORTUNIDADES Y

ESTRATEGIAS DE VINCULACION
A CADENAS DE VALOR

Superar obstaculos como recursos limitados, capacidades y habilidades restringidas, barreras de co-
municacion, entre otros desafios, requiere un enfoque proactivo. Con esto en mente, para facilitar la
futura vinculacion de los emprendimientos con grandes y medianas empresas, es necesario:

Visibilidad y marketing:

Asociaciones y financiamiento:

Brindar a los emprendimientos liderados por mu-
jeres la oportunidad de ampliar su alcance y visi-
bilidad mediante una herramienta digital donde
puedan presentar sus productos y servicios a las
principales empresas de El Salvadory, potencial-
mente, a la poblacion en general. Ademas, orga-
nizar encuentros que conecten estos negocios
con posibles compradores, ya sean pequenos,
medianos o grandes. Mejorar las estrategias de
marketing y aumentar la visibilidad de los em-
prendimientos mediante campanas conjuntas o
promocion mutua, enfocadas en las necesidades
comerciales de medianas y grandes empresas.

Fomentar asociacionesy colaboraciones formales
entre emprendimientos y empresas, incluyendo
acuerdos de suministro a largo plazo y alianzas
para la innovacion de productos. Especialmente,
establecer vinculos con el sector financiero del
pais para mejorar el acceso a financiamiento.
Este financiamiento debe destinarse a mejo-
rar los productos o servicios, profesionalizar al
personal a traves de la tecnificacion, adquirir
equipos vy realizar campanas comerciales, entre
otras necesidades. Ademas, es crucial ofrecer
conocimientos sobre la gestion financiera de los
negocios.
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Reduccion de costos y competitividad:

Alianzas estratégicas:

Capacitar a las personas emprendedoras y pe-
guenas empresas en la mejora de la eficiencia
de sus negocios mediante diversas herramientas,
como gestion de inventarios, logistica y contabili-
dad de costos, para que puedan ofrecer produc-
tos o servicios a precios competitivos frente a los
productos importados.
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Facilitar colaboraciones entre emprendimientos
y empresas mas grandes para que ambas par-
tes se beneficien mutuamente de experiencias 'y
recursos. Esto incluye alianzas con diversos ac-
tores, como camaras empresariales, centros de
formacion técnica, gobiernos locales y expertos
en comercio digital. Estas alianzas fortaleceran
el ecosistema de apoyo para los emprendimien-
tos y proporcionaran recursos y conocimientos
adicionales.
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CONCLUSIONES

El diagnostico resalta la importancia de forta-
lecer el tejido empresarial local mediante la
colaboracion entre empresas de diferentes
tamanos. Esta colaboracion no solo diversifi-
cara la economia local, sino que también ge-
nerara empleo y mejorara la calidad de vida
de los emprendedores locales.

El analisis de requerimientos de las empresas
se presenta como una herramienta estraté-
gica para potenciar la competitividad de los
emprendimientos. Al comprender y respon-
der a las demandas empresariales, se fomen-
ta la innovacion y la mejora continua de los
productos y servicios ofrecidos por los em-
prendedores.

La integracion de los emprendimientos en las
cadenas productivas existentes es un objeti-
vo clave. Esta integracion fortalecera la posi-
cion de los emprendimientos en el mercadoy
contribuira al desarrollo socioeconomico lo-
cal, promoviendo un crecimiento economico
inclusivo y sostenible.

Las entrevistas y grupos focales revelan que
las empresas buscan activamente colaborar
con emprendimientos locales, promoviendo
la produccion nacional y apoyando a comu-
nidades rurales. Este interés por el desarrollo
economico local y el fortalecimiento de sec-
tores como la agricultura es evidente.

Las empresas enfrentan desafios comunes,
como la formalizacion, limitaciones de capital

y la mejora de la calidad de los productos.
La colaboracion con emprendimientos es una
estrategia clave para superar estos obstacu-
los, destacando la importancia de establecer
relaciones solidas y a largo plazo.

»

Hay un fuerte énfasis en la sostenibilidad y la
responsabilidad social por parte de las em-
presas. La colaboracion con comunidades ru-
rales, el apoyo a la produccion sostenible y el
compromiso con el desarrollo econdomico lo-
cal son aspectos fundamentales. La blsque-
da de practicas sostenibles y certificaciones
organicas es una prioridad en la seleccion de
socios comerciales.

»

La perspectiva de género también es impor-
tante en las relaciones comerciales, con em-
presas manteniendo vinculos con mujeres
emprendedoras, reflejando un compromiso
con la equidad y la inclusion.

»

Se identifican eslabones clave en la cadena
de valor, como la colaboracion con agricul-
tores locales, el desarrollo de comunidades
rurales y la gestion eficiente de recursos. La
diversificacion de productos, el uso de tecno-
logia de calidad y el apoyo continuo a em-
prendedores son estrategias vitales para for-
talecer la cadena de valor.

»

Las estrategias para la sostenibilidad a largo
plazo incluyen el desarrollo de capacidades
mediante programas de capacitacion, el ac-
ceso a financiamiento, el establecimiento de
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alianzas estratégicas y el apoyo a la formali-
zacion de emprendimientos. La comunicacion
abierta y transparente es esencial para abor-
dar desafios y aprovechar oportunidades de
manera colaborativa.

»

El sector de reciclaje de papel y carton pre-
senta un mercado dinamico con una tenden-
cia hacia las exportaciones. La informalidad
en el 80% del mercado es un desafio, pero
la formalizacion puede mejorar las condicio-
nes laborales. Las oportunidades incluyen la
innovacion en calidad y cantidad, la formali-
zacion del mercado y la adaptacion a las ten-
dencias internacionales.

»
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La industria de mantenimiento, reparacion
y operaciones (MRO) esta en crecimien-
to global, impulsada por la adopcion de

tecnologias inteligentes. A pesar de la compe-
tencia, existen oportunidades en servicios es-
pecializados, soluciones de automatizacion y
consultoria. La clave es diferenciarse y adap-
tarse a las necesidades cambiantes de las
empresas.

»

El sector alimentario es vital para la econo-
mia salvadorefia, con un crecimiento anual.
Las oportunidades incluyen la diversificacion
en la industria alimentaria, la participacion
en cadenas de valor, la garantia de calidad, la
experiencia del cliente y la contribucion eco-
nomica. Enfoques como servicios de catering,
productos organicos e innovadores son estra-
tegias prometedoras para los emprendimien-
tos en este sector.



RECOMENDACIONES

Establecer redes de colaboracion: Fomentar
la creacion de redes solidas entre empre-
sarias y emprendedoras locales. La colabo-
racion entre mujeres lideres puede forta-
lecer la posicion de sus emprendimientos
en el mercado y proporcionar apoyo mutuo
en términos de conocimientos, recursos vy
experiencias.

Participar en iniciativas de desarrollo em-
presarial: Involucrarse en programas e ini-
ciativas de desarrollo empresarial centrados
en la capacitacion y el fortalecimiento de
habilidades comerciales. Esto puede incluir
programas de mentoria, talleres y eventos
disenados especificamente para mujeres
emprendedoras.

Promover la diversificacion de productos y
servicios: Explorar oportunidades para di-
versificar los productos y servicios ofrecidos.
La diversificacion puede abrir nuevas puer-
tas y facilitar la integracion en diversas ca-
denas de valor, permitiendo a las mujeres li-
deres adaptarse a las demandas cambiantes
del mercado.

Fomentar la formalizacion y certificaciones:
Apoyar la formalizacion de los emprendi-
mientos y buscar certificaciones que respal-
den practicas sostenibles y de calidad. La
formalizacion puede facilitar la colaboracion
con otras empresas y abrir puertas a merca-
dos mas amplios.

5.

Aprovechar la perspectiva de geénero:
Destacar la importancia de la perspecti-
va de género en las relaciones comerciales.
Colaborar con empresas que compartan va-
lores de equidad e inclusion puede fortalecer
las relaciones comerciales y generar un im-
pacto positivo en la comunidad empresarial.

Buscar alianzas estratégicas: Identificar
oportunidades para establecer alianzas es-
tratégicas con empresas que compartan
objetivos similares. Colaborar con otras or-
ganizaciones puede proporcionar recursos
adicionales, conocimientos especializados y
acceso a nuevas oportunidades de mercado.

Participar en programas de sostenibilidad
y desarrollo: Involucrarse en programas que
promuevan la sostenibilidad y el desarrollo
a largo plazo. Esto puede incluir capacita-
ciones, acceso a financiamiento sostenible y
programas que respalden la responsabilidad
social empresarial.

Fomentar la comunicacion abierta:
Establecer canales de comunicacion abiertos
y transparentes con otras empresasy organi-
zaciones. La comunicacion efectiva es funda-
mental para abordar desafios y aprovechar
oportunidades de manera colaborativa.
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Pasos para cerrar las brechas identificadas y fomentar el
encadenamiento de emprendimientos

Facilitar plataformas de colaboracion:
Establecer plataformas y espacios donde las
empresas locales, independientemente de su
tamano, puedan conectarse y colaborar. Esto
podria incluir eventos de networking, ferias co-
merciales locales y plataformas en linea.

Promover programas de capacitacion y aseso-
ramiento: Implementar programas que aborden
areas identificadas como desafios comunes,
como la formalizacion, la calidad del producto
y las limitaciones de capital. Estos programas
pueden ser tanto presenciales como virtuales.

Facilitar el acceso a financiamiento: Buscar
instituciones que faciliten el acceso a financia-
miento para emprendimientos, con un enfoque
especial en aquellos liderados por mujeres.
Esto podria incluir lineas de crédito especificas
y programas de microfinanzas.

N

Incentivar alianzas estratégicas: Facilitar la crea-
cion de alianzas estratégicas entre empresas de
diferentes tamanos. Esto podria incluir incentivos
gubernamentales para colaboraciones comer-
ciales, especialmente aquellas que involucren a
emprendimientos liderados por mujeres.

\/

Establecer programas de certificacion de sos-
tenibilidad y género: Implementar programas
de certificacion que respalden practicas sos-
tenibles y de equidad de género. Estos certi-
ficados pueden ser utilizados como ventaja
competitiva y criterio de seleccion para las co-
laboraciones comerciales.

Desarrollar Incentivos para la diversificacion
de productos: Ofrecer incentivos para la diver-
sificacion de productos y servicios, alentando a
las empresas a explorar nuevas areas y merca-
dos. Esto puede incluir subsidios o beneficios
fiscales para emprendimientos que amplien su
oferta.

Fomentar la Participacion en Cadenas de Valor:
Facilitar la integracion de emprendimientos en
las cadenas productivas identificadas, promo-
viendo la colaboracion en cada etapa de la
cadena. Esto puede contribuir al crecimiento
economico inclusivo y sostenible.

N

Apovyar iniciativas de innovacion: Estimular la
innovacion mediante el apoyo a iniciativas que
fomenten la mejora constante de productos y
servicios. Esto puede incluir programas de in-
vestigacion y desarrollo, asi como incentivos
para la adopcion de tecnologias avanzadas.

\/

Establecer programas de sensibilizacion:
Implementar programas de sensibilizacion
sobre la importancia del encadenamiento de
emprendimientos. Esto puede incluir campanas
de concientizacion en la comunidad empresa-
rial y eventos que destaquen casos exitosos de
colaboracion.
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Evaluar impacto y ajustar estrategias:
Implementar un proceso de evaluacion con-
tinua para medir el impacto de las iniciativas
tomadas y ajustar estrategias segln sea nece-
sario. La retroalimentacion constante ayudara
a perfeccionar las estrategias a lo largo del
tiempo.










» Anhexo 1

Empresas participantes en la entrevista

Empresas participantes en el proceso: 15
Perfil de seleccion: Las empresas fueron seleccionadas de acuerdo con los criterios predefinidos en el
perfil empresarial establecido por el proyecto.

BASE DE EMPRESAS

Esta base provee informacion crucial para comprender las necesidades de bienes y servicios por parte
de las medianas y grandes empresas. Ademas, sienta las bases para descubrir nuevas y prometedoras
oportunidades de establecer vinculos comerciales con emprendedores.

Nombre de la Tamaiio de la Sector Departamento | Informacion de contacto
empresa empresa productivo

Alimentos www.talentos.grupolorena.
1 | Grupo Lorena Mediana bebidas y San Miguel com.sv
Tel. 2660-8900
Fabrica de listones . . . www.grupomiguel.com/es/
2 Fantasia, SA de CV Mediana Industria La Libertad Tel. 2319-1900
: . www.holcim.com.sv
3 | Holcim Grande Construccion Santa Ana Tel. 7874-7030
Grupo Perla Industria WWW.groupersa.com.sv
4 | Salvadoreno, SA de Mediana . San Miguel Tel. 2605-4744
alimentos
cv
: Industria papel www.ecosalva.com
5 | Ecosalva SA de CV Mediana y canon San Salvador Tel. 2216-7186
. Industria . www.iberplastic.com
6 | Iberplastic SAde CV | Grande plastica La Libertad Tel. 2327-6704
www.negociosdeoriente.
7 | Negocios de Oriente | Mediana Informatica San Miguel com
Tel. 7593-2878
www.facebook.com/quesos-
8 | Lacteos de Metapan | Mediana Manufactura Santa Ana demetapan.sv
Tel. 2469-3333
. . Manufactura de Www.vpcom.com/#6
9 | Fruteria Vidaurri Grande Slimentos San Salvador Tel. 78532932
, Otros (Servicios www.tudo.com.sv
10 | TUDO Transporte Mediana de transporte) Santa Ana Tel. 2440-9293
. . Otros www.imcmedios.com
11 | IMC Medios, SA de CV | Mediana Genvicies) San Salvador Tel. 7873-2753
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Diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de medianasy grandes
empresas con emprendimientos de mujeres

CEL El Salvador
Zaturns
Hotel Tropico Inn

Hotel Tolteka

Grande

Mediana

Mediana

Mediana

Otros
(Servicios)
Comercio

Turismo

Turismo

San Miguel

San Salvador

San Miguel

Santa Ana

www.cel.gob.sv
Tel. 7748-4705

N/A
Tel. 61985380

www.tropicoinn.com.sv
Tel. 2682-1000

www.hoteltoltekaplaza.
hoteleselsalvador.com
Tel. 2487-1000



» Anexo 2

Empresas participantes de los grupos focales

Grupo focales: Para obtener informacion exhaustiva de las demandas, bienes y servicios de las
empresas.

En este punto critico, se adquiere una comprension directa de las principales necesidades de bienes
y servicios de las empresas, se obtiene una perspectiva sobre sus experiencias de colaboracion con
emprendimientos, se exploran los requisitos para establecer conexiones comerciales y, asimismo, se
recopilan recomendaciones orientadas a mantener dichas vinculaciones comerciales a largo plazo.

N° Nombre de la Tamaiio de la Sector Departamento | Informacion de contacto
empresa empresa productivo
Alimentos www.talentos.grupolorena.
1 | Grupo Lorena Mediana bebidas y San Miguel com.sv
Tel. 2660-8900
Fabrica de listones : . . www.grupomiguel.com/es/
2 Fantasia, SA de CV Mediana Industria La Libertad Tel. 2319-1900
: . www.holcim.com.sv
3 | Holcim Grande Construccion Santa Ana Tel. 7874-7030
Grupo Perla industria WWW.Eroupersa.com.sv
4 | Salvadoreno, SA de Mediana . San Miguel Tel. 2605-4744
alimentos
CcV
. Industria papel www.ecosalva.com
5 | Ecosalva SA de CV Mediana y carton San Salvador Tel 2216-7186
. Industria . www.iberplastic.com
6 | Iberplastic SA de CV | Grande plastica La Libertad Tel. 2307-6704
www.negociosdeoriente.
7 | Negocios de Oriente | Mediana Informatica San Miguel com
Tel. 7593-2878
www.facebook.com/quesos-
8 | Lacteos de Metapan | Mediana Manufactura Santa Ana demetapan.sv
Tel. 2469-3333
B . Manufactura de www.vpcom.com/#6
9 | Fruteria Vidaurri Grande I ——— San Salvador Tel. 78532932
: Otros (Servicios www.tudo.com.sv
10 | TUDO Transporte Mediana de transporte) Santa Ana Tel. 2440-9293
, , Otros www.imcmedios.com
11 | IMC Medios, SA de CV | Mediana Gendeios) San Salvador Tl 7873-2253
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Diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de medianasy grandes
empresas con emprendimientos de mujeres

CEL El Salvador
Zaturns

Hotel Tropico Inn

Hotel Tolteka

Grande

Mediana

Mediana

Mediana

Otros
(Servicios)

Comercio

Turismo

Turismo

San Miguel
San Salvador

San Miguel

Santa Ana

www.cel.gob.sv
Tel. 7748-4705

N/A
Tel. 61985380

www.tropicoinn.com.sv
Tel. 2682-1000

www.hoteltoltekaplaza.
hoteleselsalvador.com
Tel. 2487-1000



» Ahexo 3

Fichas resumen de empresas entrevistadas

DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

NOMBRE Ecosalva S.A. de C\V.
CONTACTO César Reyes.
TELEFONO 2216-7186.

CORREO info@ecosalva.com
RUBRO

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA
MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES

Compra / venta de papely carton.
Apopa.

CUENTA CON SUCURSALES
NUMERO DE SUCURSALES, EN CASO APLIQUE

No, solo casa matriz.
N/A.

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN
CASO DE QUE APLIQUE

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS

Apopa.

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

Gerencia de Compras.

A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIA
PRIMA

Papeleria desechable de oficina, revistas, cata-
logos, papeles escolares, recortes de imprentas,
guias telefonicas, papel periodico con o sin
impresion, libros y carton desechable.

A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

Grandes y medianas empresas principalmente
imprentas; emprendimientos que venden papel
y carton reciclado.

A.2 OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA
OPERACION

N/A.

B TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL

N/A.

B1 COMPRAS EVENTUALES

Servicios de mantenimiento, reparacion de
maquinaria y flota vehicular, servicios de
montacarga.

C. TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

TIPO DE CONTRATO

Microempresas de la zona.

FORMAS Y REQUERIMIENTO DE CONTRATACION DE PROVEEDORES

Pago de contado contra la entrega de producto.

FORMAS DE PAGO En efectivo.
OTROS REQUISITOS N/A.
ESTATUS LEGAL Opcional.

OTROS DETALLES DE PROVEEDORES

Para las empresas que entregan volumenes
grandes de papel y carton deben estar inscritos
al IVA.
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Diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de medianasy grandes
empresas con emprendimientos de mujeres

DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA Iberplastic S.A.de C.V.

NOMBRE DE CONTACTO Jenny Moreno.

TELEFONO 2327-6704

CORREO info@iberplastic.com

RUBRO Compra / venta de plastico para la elaboracion
de escobas y bases para trapeadores.

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA Compra / venta de papely carton.

MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES Km. 24 1/2 Carretera al Puerto de La Libertad.

CUENTA CON SUCURSALES No, solo casa matriz.

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE N/A.

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN

A :
CASO DE QUE APLIQUE popa

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS Gerencia de Compras.
A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS Botellas para bebidas, envases para detergen-
PRIMAS tes, etiquetas, tapones.
A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL Emprendimientos que venden plastico.
A. OTROS’PRODUCTOS O SERVICIOS PARA N/JA.
OPERACION
B1 TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL N/A.
Talleres de reparacion de maquinaria'y

B. COMPRAS EVENTUALES
repuestos.

Microempresas / talleres de reparacion de
maquinaria y repuestos.

D1 LUGARES DE BUSQUEDA DE PROVEEDORES Locales.

FORMAS Y REQUERIMIENTO DE CONTRATACION DE PROVEEDORES

CA1TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

TIPO DE CONTRATO Pago de contado contrae la entrega de producto.
FORMAS DE PAGO En efectivo.

OTROS REQUISITOS Entrega de factura (preferiblemente).

ESTATUS LEGAL DE PROVEDORES N/A.

OTROS DETALLES DE PROVEEDORES N/A.
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DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA
NOMBRE DE CONTACTO

TELEFONO

CORREO

RUBRO

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA
MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES
CUENTA CON SUCURSALES

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN
CASO QUE APLIQUE

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS

Quesos de Metapan.

Alexander Orellana.

7055-5949
gerencia@quesosdemetapan.com
Industria alimenticia.

Fabricacion de productos lacteos.
Santa Ana.

Si.

10.

San Salvador, Antiguo Cuscatlan, Santa Ana.

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

Gerencia de Compras.

A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS
PRIMAS

Lacteos.

A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

Emprendimientos y microempresas.

A. OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA
OPERACION

Yuquitas y tostadas, dulces tipicos, tartaletas.

B1 TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL

Emprendimientos.

B. COMPRAS EVENTUALES

N/A.

CATIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

N/A.

D1 LUGARES DE BUSQUEDA DE PROVEEDORES

TIPO DE CONTRATO

Proveedor local.

FORMAS Y REQUERIMIENTO DE CONTRATACION DE PROVEEDORES

Pago de contado contra la entrega de producto.

FORMAS DE PAGO

En efectivo.

OTROS REQUISITOS

Entrega de factura (preferiblemente).




Diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de medianasy grandes
empresas con emprendimientos de mujeres

DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA Grupo Lorena.

NOMBRE DE CONTACTO Gabriela Margarita Gonzalez.
TELEFONO 7854-7793

CORREO gabriela.gonzalez@grupolorena.com.sv
RUBRO Industria alimenticia.

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA Servicios alimentos y bebidas.
NUMERO DE EMPLEADOS 450.

MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES San Miguel.

CUENTA CON SUCURSALES Si.

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE 7.

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN San Miguel, Usulutan, La Union, Santa Rosa de
CASO DE QUE APLIQUE Lima, Jiquilisco, Gotera y El Transito.

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

Gerencia de Compras / cada area tiene un
presupuesto de compras.

A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS Huevos, maiz, trigo, café, azlcar, lacteos y otros

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS

PRIMAS derivados para la elaboracion de pan.
A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL Proveedores locales.
Servicio domicilio, chocolate de tablilla, dentro
A. OTROS PRODUCTQOS O SERVICIOS PARA de la misma empresa, confiteria de dulces
OPERACION emprendimiento de uno de los empleados,
elaboracion de topic de plastico.
B1 TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL Emprendimiento.
B. COMPRAS EVENTUALES N/A.
C1TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL N/A.
TIPO DE CONTRATO Pago de contado contra la entrega de producto.
FORMAS DE PAGO En efectivo.
OTROS REQUISITOS Entrega de factura (preferiblemente).
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DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA
NOMBRE DE CONTACTO

TELEFONO

CORREO

RUBRO

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA
NUMERO DE EMPLEADOS

MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES
CUENTA CON SUCURSALES

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN
CASO DE QUE APLIQUE

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS

Hotel Tolteka.

Cesar Meléndez.

7603-0468
tolteka@hoteleselsalvador.com
Hoteles.

Servicios de hosteleria.

41,

Santa Ana.

No, solo el Hotel en Santa Ana.
N/A.

Santa Ana.

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

Presupuesto de compras definido en Hotel
Tolteka / Gerencia de Compras en Hoteles El
Salvador.

A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS
PRIMAS

Verduras, frutas y pan dulce.

A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

Grandes y Medianas empresas.
Emprendimientos.

A2 OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA
OPERACION

Tamales.

Comida tipica.
Verduras y frutas.
Pan dulce.

B TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL

Emprendimientos y microempresas.

B1 COMPRAS EVENTUALES

Servicios de pipa.

C. TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

TIPO DE CONTRATO

Microempresas de la zona.

FORMAS Y REQUERIMIENTO DE CONTRATACION DE PROVEEDORES

Pago de contado contra la entrega de producto.

FORMAS DE PAGO En efectivo.
OTROS REQUISITOS N/A.
ESTATUS LEGAL Opcional.
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Diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de medianasy grandes
empresas con emprendimientos de mujeres

DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA Fruteria Vidaurri.

NOMBRE DE CONTACTO José Felipe Sibrian.

TELEFONO 7853-2932.

CORREO Jfibrian@vpcom.com

RUBRO Importacion y distribucion de frutas frescas.
DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA Distribuidores de productos comestibles.
MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES Apopa.

CUENTA CON SUCURSALES Si.

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE 1.

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN
CASO DE QUE APLIQUE

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA:

San Salvador.

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS Gerencia de Compras.
A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS .
Frutas y verduras (lechugas, pitahaya).
PRIMAS
A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL Emprendimientos y agricultores.

Servicios de mantenimiento en equipos de

A.2 OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA . .
refrigeracion.

OPERACION o :
Servicios de alimentos para empleados.
B TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL Microempresas de la zona.
B1 COMPRAS EVENTUALES Canasta de mimbre para frutas.
C. TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL N/A.
TIPO DE CONTRATO Pago de contado contra la entrega de producto.
FORMAS DE PAGO En efectivo.
OTROS REQUISITOS N/A.
ESTATUS LEGAL Opcional.

OTROS DETALLES DE PROVEEDORES
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DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA
NOMBRE DE CONTACTO

TELEFONO

CORREO

RUBRO

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA
MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES
CUENTA CON SUCURSALES

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN
CASO DE QUE APLIQUE

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS

Negocios de Oriente.

Olga Ayala Villanueva.
7593-2878.
olgavillanueva1997@gmail.com
Comercio.

Tecnologia.

San Miguel.

Si.

3.

San Miguel, San José Quelepa.

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

Gerencia de Compras.

A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS
PRIMAS

Equipos tecnologicos y mobiliario.

A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

Proveedores internacionales y locales.

A. OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA
OPERACION

galletas,

panes con pollo,

sector de alimentos,

detergentes,

mantenimiento de aire acondicionado.

B1 TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL

TIPO DE CONTRATO

Emprendimiento.

FORMAS Y REQUERIMIENTO DE CONTRATACION DE PROVEEDORES

Pago de contado contra la entrega de producto.

FORMAS DE PAGO

En efectivo.

OTROS REQUISITOS

Garantia, disponibilidad y calidad.




Diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de medianasy grandes
empresas con emprendimientos de mujeres

DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA TUDO S.A. de C.V.

NOMBRE DE CONTACTO Dennis Miranda.

TELEFONO 7543-8318.

CORREO comunicacionestudo@gmail.com

RUBRO Otras actividades de transporte.
DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA Otras actividades de apoyo al transporte.
MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES Santa Ana.

CUENTA CON SUCURSALES No.

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE 1.

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN NJA
CASO DE QUE APLIQUE '

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS Gerencia de Compras.

A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS NJA

PRIMAS

A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL N/A.

A.2 OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA .
OPERACION Desayunos, almuerzos y cenas para motoristas.
B TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL Emprendedores y microempresas.

B1 COMPRAS EVENTUALES Promocionales, uniformes para motoristas.

C. TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL Emprendedores y microempresas.

TIPO DE CONTRATO Pago de contado contra la entrega de producto.
FORMAS DE PAGO En efectivo.

OTROS REQUISITOS N/A.

ESTATUS LEGAL Opcional.

OTROS DETALLES DE PROVEEDORES
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DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA

IMC Medios, S.A. de C.V.

NOMBRE DE CONTACTO
TELEFONO

CORREO

RUBRO

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA
NUMERO DE EMPLEADOS

MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES
CUENTA CON SUCURSALES

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN
CASO DE QUE APLIQUE

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS

David Ayala.

7873-2253.
dayala@imcmedios.com
Servicio.

Publicidad.

75.

San Salvador.

No.

N/A.

N/A.

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

Gerencia.

A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS
PRIMAS

Papeleria, vinil, y equipos luminosos.

A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

Proveedores internacionales y locales.

A. OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA
OPERACION

TIPO DE CONTRATO

FORMAS Y REQUERIMIENTO DE CONTRATACION DE PROVEEDORES

Crédito.

FORMAS DE PAGO

Quedan.

OTROS REQUISITOS

Factura Indispensable.




Diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de medianasy grandes
empresas con emprendimientos de mujeres

DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA HOLCIM.

NOMBRE DE CONTACTO Fiona Alfaro.

TELEFONO 7874-7030.

CORREO fiona.alfaro@holcim.com

RUBRO Construccion.

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA Produccion y comercializacion de cemento.
MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES Antiguo Cuscatlan.

CUENTA CON SUCURSALES 1.

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE Metapan, Santa Ana.

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN NJA
CASO DE QUE APLIQUE '

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS Gerencia de Compras.
A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL Local.
Comida.
A.2 OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA - Servicios de eventos.
OPERACION - Servicios de diseno grafico.
Servicios de limpieza.
B TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL Emprendedores y Microempresas.
TIPO DE CONTRATO Pago de contado contra la entrega de producto.
FORMAS DE PAGO En efectivo.
OTROS REQUISITOS Factura indispensable.
ESTATUS LEGAL Obligatorio.
OTROS DETALLES DE PROVEEDORES Cumplimiento de requisitos.
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DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA

NOMBRE DE CONTACTO

TELEFONO

CORREO

RUBRO

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA
MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES
CUENTA CON SUCURSALES

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN
CASO DE QUE APLIQUE

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS

GROUPERSA S.A. de C.V.
Yanci Flores.

2605-4744,
groupersa2016@gmail.com
Industria alimenticia.
Comercio.

San Miguel.

No.

N/A.

N/A.

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

Gerencia.

A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS
PRIMAS

Papeleria, vinil, y equipos luminosos.

A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

Proveedores internacionales y locales.

A. OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA
OPERACION

B2 TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL

B. COMPRAS EVENTUALES

N/A.

CATIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

TIPO DE CONTRATO

N/A.

FORMAS Y REQUERIMIENTO DE CONTRATACION DE PROVEEDORES

Crédito.

FORMAS DE PAGO

Quedan.

OTROS REQUISITOS

Factura indispensable.




Diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de medianasy grandes
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DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA Fabrica de Listones Fantasia, S.A. DE C.V.
NOMBRE DE CONTACTO Merdith Janette Callejas Martinez.
TELEFONO 2319-1900.

CORREO lherrerea@grupomiguel.com.sv

RUBRO Industria textil.

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA Textil.

MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES La Libertad, San Juan Opico.

CUENTA CON SUCURSALES No.

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE N/A.

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN NJA
CASO DE QUE APLIQUE '

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS Gerencia de Compras.
A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS . .
PRIMAS Tela, hilo y derivados.
A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL Proveedores internacionales y locales.
A. OTROS/PRODUCTOS O SERVICIOS PARA NJA

OPERACION

B1 TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL N/A.

B. COMPRAS EVENTUALES N/A.

C1TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL N/A.

TIPO DE CONTRATO Crédito.

FORMAS DE PAGO Quedan.

OTROS REQUISITOS Factura indispensable.
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DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA
NOMBRE DE CONTACTO

TELEFONO

CORREO

RUBRO

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA
MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES
CUENTA CON SUCURSALES

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN
CASO DE QUE APLIQUE

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS

Zaturns

Cristian Moran.

6198-5380
moflocx@gmail.com

Compra y venta de productos.
Comercio.

San Salvador.

No.

N/A.

N/A.

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

Gerencia.

A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS
PRIMAS

Bicicletas, scooter y accesorios para bebeé.

A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

Proveedores internacionales y locales.

A. OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA
OPERACION

Servicios de limpieza.

TIPO DE CONTRATO

B1 TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL Emprendedores.
B. COMPRAS EVENTUALES N/A.
C1TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL N/A.

FORMAS Y REQUERIMIENTO DE CONTRATACION DE PROVEEDORES

Pago de contado contra la entrega de producto.

FORMAS DE PAGO

En efectivo.

OTROS REQUISITOS

Entrega de factura (preferiblemente).
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DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA CEL El Salvador.

NOMBRE DE CONTACTO Santiago René Hernandez.
TELEFONO 7748-4705, 2211-6174

CORREO srehernandez@cel.gob.sv
RUBRO Servicio.

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA Servicio de energia eléctrica.
NUMERO DE EMPLEADOS 453.

MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES San Salvador.

CUENTA CON SUCURSALES Si.

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE 4,

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN

Metapan, Potonico, Sensuntepeque, Usulutan.
CASO DE QUE APLIQUE

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS Gerencia Compras.

A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS . .

PRIMAS Maquinaria 'y equipos.

A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL Proveedores internacionales y locales.

A. OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA Mantenimiento a maquinaria, oficina limpieza,
OPERACION comida preparada.

B1 TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL Emprendimiento y microempresas.

B. COMPRAS EVENTUALES Mano de obra ocasionalmente.

C1TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL Locales.

FORMAS Y REQUERIMIENTO DE CONTRATACION DE PROVEEDORES

Por un contrato, y se rigen bajo ley de compras
TIPO DE CONTRATO

del pais.
FORMAS DE PAGO Quedan.
OTROS REQUISITOS Factura indispensable.
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DATOS GENERALES DE EMPRESA

NOMBRE DE LA EMPRESA

NOMBRE DE CONTACTO

TELEFONO

CORREO

RUBRO

DESCRIPCION DEL GIRO DE LA EMPRESA
MUNICIPIO DE OFICINAS CENTRALES
CUENTA CON SUCURSALES

NUMERO DE SUCURSALES EN CASO APLIQUE

MUNICIPIOS EN DONDE TIENE SUCURSALES EN
CASO DE QUE APLIQUE

QUIEN ES EL ENCARGADO DE LAS COMPRAS

Hotel Tropico Inn.

Alvaro Orellana.

7855-4957
alvaroorellana@tropicoinn.com.sv
Alojamiento y alimentacion.
Alojamiento y alimentacion.

San Miguel.

Si.

1.

Chirilagua.

INFORMACION SOBRE COMPRAS DE LA EMPRESA:

Gerencia, Gerencia de Compras.

A. TIPO DE SERVICIOS ESENCIALES O MATERIAS
PRIMAS

Materiales de limpieza, alimentos, bebidas.

A1 TIPO DE PROVEEDOR ACTUAL:

Proveedores internacionales y locales.

A. OTROS PRODUCTOS O SERVICIOS PARA
OPERACION

Tamales.

Café 75lb semanales.

Miel 100 botella.

Quesos.

Servicio de mantenimientos de aire
acondicionado.

B2 TIPO DE PROVEEDORES ACTUAL

Emprendimientos y microempresas.

B. COMPRAS EVENTUALES

N/A.

CATIPO DE PROVEEDOR ACTUAL

TIPO DE CONTRATO

N/A.

FORMAS Y REQUERIMIENTO DE CONTRATACION DE PROVEEDORES

Contra entrega, crédito.

FORMAS DE PAGO

Efectivo, cheque.

OTROS REQUISITOS

Factura preferiblemente.
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» Ahexo 4

Instrumentos de recoleccion de informacion primaria

Para respaldar eficazmente la ejecucion de las consultas dirigidas a las empresas, es esencial contar
con herramientas de recoleccion de informacion solidamente disenadas, que permitan adquirir los
insumos vitales para el proposito del estudio en cuestion. Este conjunto de documentos se origina
con la carta de presentacion dirigida a las empresas, la cual desempena un papel fundamental en la
creacion de un entorno de confianza propicio para los entrevistados.

Ademas, se dispone de formatos para la recopilacion de datos tanto en entrevistas individuales como
en grupos focales. Estos formatos no solo actlan como guias estructuradas para la obtencion de
informacion, sino que también garantizan que los representantes empresariales compartan sus pers-
pectivas de manera completa y coherente.

Esta gama de instrumentos de recoleccion de informacion se erige como un recurso estratégico que
potencia la calidad y relevancia de los datos obtenidos, enriqueciendo asi el analisis y la interpreta-
cion posterior de los resultados.

Formulario inicial

Esta herramienta se utilizd entre julio y agosto para las primeras intervenciones con las empresas
candidatas.

Objetivo: Recopilar informacion clave de las empresas y sus representantes con el fin de conocer su
disponibilidad para participar en un diagnostico de necesidades de bienesy servicios.

Para identificar la entidad con la que se esta

1. Nombre de la empresa interactuando.

2. Nombre de la persona que completa el Para establecer un punto de contactoy saber
formulario quién esta respondiendo.

Permite conocer la division especifica dentro de la

3. Areade la empresa a la que pertenece
empresa.

Proporciona informacion sobre la posicion

& Cargo que desempena jerarquica de la persona.

5. Ndmero de teléfono Proporciona un medio de contacto adicional.

;Desea colaborar en la realizacion de un

diagnostico de oportunidades de vincula- Determina si la empresa esta interesada en
cion a cadenas de valor de micro y pequenos participar en el diagnostico.
emprendimientos?
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10.

1.

12.

13.

14.

15.

Sector productivo

Departamento

Municipio

Tamano de la empresa

Principal actividad economica de la empresa

;La siguiente etapa es una entrevista de 15
a 20 minutos? ;De qué forma le pareceria
mejor realizarla?

;Escriba un correo electronico para contac-
tarnos de 15 a 20 minutos?

;Esta interesada en participar en un desa-
yuno o almuerzo empresarial?

;Opcional, Elija una fecha especifica para
realizar la entrevista de qué forma le pare-
ceria mejor realizarla?

Permite clasificar la empresa en términos de la
industria a la que pertenece.

Ayuda a identificar la ubicacion geografica de la
empresa.

Proporciona informacion adicional sobre la
ubicacion.

Permite clasificar la empresa segln su tama-
no, lo que puede influir en sus necesidades y
oportunidades.

Brinda informacion sobre el enfoque comercial
de la empresa.

EvalUa la disponibilidad y preferencia de la
empresa para una entrevista.

Proporciona un medio de contacto adicional.

Explora la disponibilidad de la empresa para
eventos de networking.

Intenta coordinar y agendar la entrevista segin
la disponibilidad de la empresa.

103



Diagnostico de oportunidades de vinculacion a cadenas de valor de medianasy grandes
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» Ahexo 5

Estructura de preguntas de la entrevista

Objetivo: Conocer las necesidades de contratacion de bienes y servicios de medianas y grandes em-
presas lo cual permitira identificar oportunidades de vinculacion con pequenos emprendimientos
Impactando en nuevas oportunidades de empleo.

Informacion de la empresa

» Nombre de la empresa.

» Tamano de la empresa.

»  Principal actividad economica.

» Propiedad de capital.

» Sector productivo.

» Informacion de contacto.

» Nombre de la persona encuestada.
» Area de la empresa.

»  (Cargo.
» Datos de contacto.
» Teléfono.

» Correo electronico.
» Sitio Web de la empresa.

Ubicacion

»  Departamento.

»  Municipio.

» Direccion de oficina central (casa matriz) de la empresa.

Mercado objetivo

;Cual es su mercado objetivo?

Relacion con emprendimientos

» ¢Ha trabajado con micro o pequenos emprendimientos anteriormente?
» Sino lo ha hecho, ;por qué razon?

» Interés en colaborar con emprendimientos.
» ¢Estaria interesado en trabajar con emprendimientos?
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;La participacion de mujeres como lideres en emprendimientos es un valor agregado para su em-
presa?

Capacidad y calidad de emprendimientos.

;Cree que los micros y pequenos emprendimientos pueden ofrecer productos y servicios de cali-
dad a las empresas? ;Por qué?

Estandares de calidad y cumplimiento

:Como asegura que los proveedores cumplan con los estandares de calidad y entrega que su empresa
necesita?

Requisitos para proveedores

;Qué requisitos debe cumplir un emprendimiento para ser proveedor de su empresa?

Aspectos clave en relaciones comerciales.

Reorganice los aspectos mas importantes al establecer una relacion comercial con proveedores,
comenzando por el mas relevante.

Caso de éxito y estrategias

;Tiene un caso de éxito en la vinculacion de su empresa con un emprendimiento? Describalo.
;Qué estrategias se utilizaron para lograrlo?

Obstaculos o desafios.

Si ha colaborado con emprendimientos, ;qué obstaculos o desafios han experimentado?

Contribucion al desarrollo economico local

;Considera que las empresas grandes y medianas contribuyen al desarrollo economico local y re-
l

gional al conectar con micro o pequenos emprendimientos? ;Por qué?

Sostenibilidad en colaboracion con emprendimientos.

;Como lograr que la colaboracion con micro o pequenos emprendimientos sea sostenible a largo
plazo?

Beneficios de la vinculacion

»

;Qué tipo de beneficios considera que su empresa obtendra al vincularse con micros y pequenos
emprendimientos?
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Obstaculos relevantes en relaciones comerciales

Desde su perspectiva, reorganice los obstaculos o desafios mas relevantes que podrian surgir al esta-
blecer una relacion comercial con emprendimientos.

Sugerencias para mejorar la conexion

;Queé sugerencias tiene para mejorar la conexion entre empresas 'y micro/pequenos emprendimientos
y asi impulsar el desarrollo economico local y regional?

Formato de matrices para sistematizacion de informacion recolectada en entrevista y grupo focales

» Al contar con instrumentos de recoleccion de informacion destinados a las empresas, se torna
necesario verter la totalidad de los datos recabados en un proceso de sistematizacion.

» A traves de la creacion y utilizacion de esta matriz de datos, emergen los elementos esenciales
necesarios para dar sustento a la consulta en cuestion.

» Esta matriz actia como una fuente fidedigna y concentrada de insumos cruciales para alimentary
enriquecer la ejecucion de la consultoria en su totalidad.
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» Anexo 6

Guia de moderacion para grupos focales

Esta herramienta se utilizo en el periodo agosto y septiembre para los grupos focales y recopilacion
de informacion adicional con las empresas.

Introduccion

Buenas tardes, estimados participantes. Agradezco su presencia en el grupo focal sobre colaboracion
empresarial y desarrollo economico en El Salvador. Mi nombre es [Tu Nombre], y estaré moderando
esta conversacion. Le agradecemos mucho su participacion en este grupo focal, ya que sus opiniones
y experiencias son esenciales para nuestro estudio.

Objetivos

El proposito de este grupo focal es obtener una comprension mas profunda de las perspectivas de
diferentes actores empresariales sobre la colaboracion entre empresas y emprendimientos en El
Salvador, y como esto puede contribuir al desarrollo economico local y regional.

Confidencialidad y normas

Queremos asegurarles que todas las opiniones expresadas en este grupo focal seran tratadas con alto
nivel de profesionalidad y solida responsabilidad de confidencialidad. Les pedimos que respeten las
opiniones de los demas participantes y eviten mencionar informacion confidencial de otras empresas
o0 individuos.

Estructura de la conversacion

Presentaciones: Por favor, tomese un momento para presentarse brevemente, mencionando
su nombre, cargo y la empresa que representa.

Percepciones iniciales: Comencemos con una pregunta general para conocer sus percepcio-
nes iniciales. ;Cual es su opinion sobre la colaboracion entre empresasy emprendimientos en
El Salvador? ;Usted considera que esta colaboracion puede tener un impacto en el desarrollo
economico local y regional?

Necesidades y oportunidades: Vamos a discutir las necesidades de bienes y servicios de las
empresas en la region. ;Qué necesidades ha identificado en su empresa? ;Ha encontrado
oportunidades para colaborar con emprendimientos para satisfacer esas necesidades?

Desafios y beneficios: ;Qué desafios cree que pueden surgir al establecer relaciones comer-
ciales con emprendimientos? ;Y cuales podrian ser los beneficios de esta colaboracion tanto
para las empresas como para los emprendimientos?
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Criterios de seleccion: ; Cuales son los criterios que su empresa considera al seleccionar em-
prendimientos como proveedores? ;Qué requisitos deben cumplir los emprendimientos para
ser considerados como socios comerciales?

Experiencias y obstaculos: Le invito a compartir cualquier experiencia que haya tenido al cola-
borar con emprendimientos. ;Ha enfrentado obstaculos especificos en estas colaboraciones?
;Como los ha superado?

Perspectivas de género: Considerando el Proyecto LibrES, ;usted cree que la participacion de
mujeres como lideres en emprendimientos agrega valor a estas colaboraciones?

Sostenibilidad a largo plazo: ;Qué enfoques o estrategias podrian asegurar que la colabora-
cion con emprendimientos sea sostenible a largo plazo?

Cadena de valor: ;Cuales consideran ustedes que son los eslabones clave en la cadena de
valor de sus empresas y como encuentran y licitan los productos y bienes necesarios para
fortalecer esta cadena?

Recomendaciones: Para finalizar, ;qué recomendaciones tiene para mejorar la conexion entre
empresas y emprendimientos y fomentar un desarrollo economico mas inclusivo y sostenible
en El Salvador?

Cierre

Agradecemos mucho su participacion y aportes en esta conversacion. Sus opiniones son fundamenta-
les para nuestro estudio. Si tiene alguna pregunta adicional o desea agregar algo, este es el momento
para hacerlo.

Agradecimiento

Queremos expresar nuestro sincero agradecimiento por su tiempo y contribucion. Sus perspectivas se-
ran de gran valor para nuestras recomendaciones y esfuerzos para promover un entorno empresarial
dinamico y prospero en El Salvador.

La presentacion para guiar a los participantes en el desarrollo del Focus Group fue el siguiente:
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Evaluacién y seguimiento

La siguiente tabla esta dividida en cuatro etapas principales: Preparacion, Evaluacion y Seguimiento, y
Cierre. Cada etapa contiene actividades y acciones especificas que seran llevadas a cabo por el Equipo
Consultor y validadas por el Contratante de la consultoria. Las fechas de inicio y finalizacion se pre-
sentan con base al cronograma presentado teniendo en cuenta diferentes etapas y plazos para llevar

a cabo el proceso de evaluacion y seguimiento.

Etapas del proceso Actividades y acciones
.. Revision del diagnostico inicial.
Preparacion L D
Definir indicadores de evaluacion.
Recopilacion de datos de seguimiento.
Evaluacion Analisis de resultados.
Validacion con contratante.
Implementacion de recomendaciones.
Seguimiento Monitoreo de avance.
Evaluacion de resultados.
. Informe final de evaluacion.
Cierre

Presentacion de resultados.

Responsable

Equipo consultor.
Equipo consultor.
Equipo consultor.
Equipo consultor.
Contratante.

Equipo consultor.
Equipo consultor.
Equipo consultor.
Equipo consultor.
Equipo consultor.
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» Anexo 7

Bibliografia como uso de fuentes secundarias

Documentos electronicos

Autor, apellido e inicial(es) de los
nombre(s)

Ministerio de Medio Ambiente y Recursos Naturales (MARN);
FORGAES.

Fecha de publicacion

2006.

Titulo del documento

Estudio sobre el mercado potencial del reciclaje en El Salvadory
directorio nacional de reciclaje.

Fecha de consulta

2023.

Direccion URL - Universal
Resource Locator

https:/ /cidoc.ambiente.gob.sv/documentos/estudio-para-la-eva-
luacion-mercadologica-de-los-desechos-industriales/

Autor, apellido e inicial(es) de los
nombre(s)

UES. Quintanilla Rivera, K Gerardo Gonzalez Mejia, C F. Valle
Torres, R E.

Fecha de publicacion

2023.

Titulo del documento

Aplicacion de la Economia Circular en la Industria del Plastico,
un aporte al cumplimiento de los ODS en El Salvador, periodo
2010 - 2020.

Fecha de consulta

2023.

Direccion URL - Universal
Resource Locator

https:/ /cidoc.ambiente.gob.sv/documentos/estudio-para-la-eva-
luacion-mercadologica-de-los-desechos-industriales/

Autor, apellido e inicial(es) de los
nombre(s)

Ariel Melamud, I. Bruera, ] G. Rosemberg R.

Fecha de publicacion

20176.

Titulo del documento

La Cadena de Valor del Software y Servicios Informaticos
Especializacion productiva y las practicas de outsourcingy
offshoring.

Fecha de consulta

2023.

Direccion URL - Universal
Resource Locator

https://unsam.edu.ar/escuelas/epyg/ideas/documentos/
Sectores%20Productivos/Cadena%20de%20valor%20del%20
software.pdf
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Autor, apellido e inicial(es) de los

nombre(s)

Perez, R.P.

Fecha de publicacion

2023.

Titulo del documento

Fortalecimiento de las cadenas de valor como instrumento de
la politica industrial. Metodologia y experiencia de la CEPAL en
Centroameérica.

Fecha de consulta

2023.

Direccion URL - Universal
Resource Locator

https:/ /cidoc.ambiente.gob.sv/documentos/estudio-para-la-eva-
luacion-mercadologica-de-los-desechos-industriales/

Autor, apellido e inicial(es) de los

nombre(s)

Moreno D, Molina C, Romero. M

Fecha de publicacion

Noviembre 2021.

Titulo del documento

Turismo con enfoque de genero y cadena de valor en los paises
del Triangulo Norte de Centroamérica.

Fecha de consulta

2023.

Direccion URL - Universal
Resource Locator

Rimisp Plantilla Documento de Trabajo V4 (unwomen.org)

Autor, apellido e inicial(es) de los

nombre(s)

cidoc.ambiente.gob.sv

Fecha de publicacion

2022.

Titulo del documento

sectores-de-alimentos-y-bebidas-conocen-sobre-las-oportuni-
dades-de-exportacion-mediante-los-acuerdos-comerciales

Fecha de consulta

2023.

Direccion URL - Universal
Resource Locator

https://www.economia.gob.sv/2022/12/sectores-de-alimen-
tos-y-bebidas-conocen-sobre-las-oportunidades-de-exporta-
cion-mediante-los-acuerdos-comerciales/

Autor Apellido e inicial(es) de los

nombre(s)

www.economia.gob.sv

Fecha de publicacion

2022.

Titulo del documento

plan-nacional-para-la-gestion-integral-de-residuos

Fecha de consulta

2023.

Direccion URL - Universal
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