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Introduccion

En esta investigacion se presenta como problema el conocer mediante un

estudio para determinar la factibilidad tanto de mercado financiero como

administrativo, para la apertura de una sucursal por parte de la empresa RM

Industrial SOLIN S.A en la Zona Franca de El Coyol de Alajuela.

Esta investigacion presenta la estructura de la siguiente manera:

Capitulo I: el planteamiento del problema, en este punto se desarrollan los
siguientes puntos los cuales abarcan: los antecedentes del tema, la
problematizacion de la investigaciéon, ademéas de la formulacion de
interrogantes acerca de ella, los objetivos del andlisis, en este caso tanto
general como especifico, ademés de la justificacion y las distintas
limitaciones y delimitaciones.

Capitulo II: marco tedrico conceptual, este capitulo abarcara la resefia de
la empresa y de la Zona Franca de El Coyol de Alajuela, por otro lado, se
verd reflejado el contexto tedrico conceptual, donde se abordonaran
importantes temas respaldados por diferentes bases teoricas.

Capitulo 1ll: marco metodologico, se abarcard los diferentes tipos de
investigaciéon, los cuales seran clasificados de la siguiente manera:
finalidad, dimension temporal, marco, condicion en la que se hace,
caracter del analisis y su naturaleza. Ademds, se tocardn puntos
importantes como sujetos y fuentes de informacion, tipo de muestreo y las
diferentes técnicas e instrumentos que se emplearan para recolectar los

datos.



Capitulo IV: Andlisis de resultados en este capitulo se abordaran puntos
esenciales para la resolucion y comprobacion de los diferentes objetivos
que se desean abordar, donde se desarrollara a través de un presupuesto
y gréficos las distintas interrogantes planteadas al principio del proyecto,
ya que se podra ver reflejado los diferentes resultados y a su vez
implementados dentro del trabajo de campo realizado.

Capitulo V: conclusiones y recomendaciones, en este apartado se
mencionarén las conclusiones correspondientes obtenidas a lo largo de la
investigacion, para considerar la viabilidad del proyecto en los distintos
ambitos establecidos, e implementar las recomendaciones apropiadas
hacia la sucursal, para que de este modo se logre cumplir en su totalidad
los objetivos planteados de una manera factible y recomendable.

Capitulo VI: Propuesta, Se incorporara a esta seccion, las diversas

resoluciones al problema planteado en la investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION



1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Antecedentes del problema

Antes de comenzar, debe entenderse que el concepto de administracion se
define como el proceso de disefiar y mantener un entorno en el que, trabajando
en grupos, los individuos cumplan eficientemente objetivos especificos. (Correa,
2010); bien sea humanos, financieros, materiales, tecnoldgicos, entre otros; con
el fin de obtener el maximo beneficio que puede ser econémico o social dentro
de la organizacion, se deben prever todos los escenarios necesarios para
asegurar que la apertura de una nueva sucursal garantizara beneficios no sélo
para los socios, sino para toda la sociedad de su entorno.

En consecuencia, este trabajo requiere de la utilizacion de todos los métodos,
técnicas, tanto financieros como econdmicos aplicables a este mercado tan
competitivo y cambiante del mundo comercial; ademas cuando se decide realizar
este tipo de crecimiento en las operaciones no basta con la intuicién, pues es
necesario el andlisis e interpretacion de diferentes resultados, factores y las
distintas proyecciones en el tiempo, ademas de que las probabilidades del cierre
0 quiebra pueden ser inminentes.

Por estos motivos, la toma de decisiones para la creacion de una nueva
empresa o sucursal depende de varios factores, los cuales deben ser estudiados
antes de decidir solo bajo preceptos subjetivos, o que en su mayoria puede
terminar en un error financiero —econémico para los accionistas o duefios de la
organizacion.

Es importante destacar que la empresa RM Industrial SOLIIN S.A se
encuentra ubicada en San José, Bario México, 75 norte de la Iglesia Catdlica,

ademas cuenta con dos sucursales mas ubicadas tanto en Pérez Zeledén como



en Cartago. Fue creada en el afio 2005, con el fin de incursionar en el mercado
de oferta de venta de mangueras, acoples y fitineria; esta organizacion
actualmente goza de una importante cartera de clientes desde distribuidores
hasta detallistas.

De tal manera esta empresa, ha pensado en la posibilidad de expandir su
comercializacion de productos industriales y automotrices en la provincia de
Alajuela, especificamente en la Zona Franca de El Coyol; la cual muestra un
crecimiento importante con relacion con las compafiias agroindustriales,
industria, maquila y ventas de repuestos automotrices, ademas de ser conocida

COomo una zona con altos indices comerciales.

1.1.2 Problematizacion del problema

En los ultimos afios, la demanda de clientes ha aumentado significativamente
en la adquisicion de este tipo de productos, y los usuarios no estdn muy
conformes con el servicio; ademas, sus sucursales no estdn dando abasto con
toda la clientela, y los tiempos de espera han aumentado aun mas, impidiendo
de tal manera aumentar su comercializacion deseada.

¢De qué manera la empresa podra cubrir la demanda total de sus clientes
mas potenciales y nuevos compradores con la incursion de esta nueva sucursal?

Las empresas se esfuerzan en la atencion y mejora de la oferta para sus
clientes ante la existencia de una demanda que exige una mayor calidad, un
mejor trato, y que manifiesta unos vinculos emocionales fuertes en los
intercambios. Para el caso de esta companiia, esta dedicada a la compraventa,
importacion, distribucion de articulos industriales y automotrices. Cabe advertir
que ha tenido un éxito en el mercado, reflejado en la demanda de sus

consumidores en cuanto a las refacciones, asi como de los productos



industriales que se ofertan. De igual manera en sus niveles de ganancia, ha
surgido la necesidad de crear una sucursal que ayude a cubrir la demanda del
mercado de refacciones la cual ha sido estratégica, ademéas de que la empresa
cuenta Unicamente con sucursales un poco mas alejadas de la Gran Area
Metropolitana, lo cual reduce un poco la clientela debido a este inconveniente;
por consiguiente, ha impedido en cierta manera que la empresa se extienda y se
dé a conocer en mas zonas del pais. De tal planteamiento surge la siguiente
interrogante.

¢,Cual seria la ubicacion optima segun el mercado meta cercano?

Hoy en dia, existe una gran demanda de productos industriales y
automotrices en muchas zonas del pais, pero muchas de ellas no poseen una
amplia gama de productos, y quedan rezagadas en este campo. Esta es una de
las razones por la cual nace la idea de abrir una nueva sucursal con una mas
amplia gama de productos que puedan generar a la empresa mayores utilidades
con este tipo de articulos.

¢, Cual sera el impacto, para el mercado actual en este tipo de articulos, de la
colocacion de una nueva sucursal para la expansion de la empresa?

Como puede observarse, la problemética de este proyecto se basa en
realizar, una investigacion metodologica abarcando los distintos estudios y
proyecciones econémicas y financieras necesarias para determinar si la apertura
de una nueva sucursal es realmente factible. Para este caso es el punto de
partida a fin de determinar mediante un estudio de mercado la aceptacion de
este tipo de productos y conocer si gozara de demanda en este mercado; y sera
de vital importancia disefiar un plan inicial de inversion, para elaborar y analizar

las proyecciones financieras y econdémicas aplicables a este estudio de analisis.



¢, Cuadles son las tendencias que produce el estudio financiero, administrativo
y de mercado de la creaciéon de esta sucursal?

Antes de iniciar una sucursal de este tipo de negocios, se ha de conocer la
posibilidad para su instalacion, ya que existen distintos riesgos legales, los
cuales pueden ir en contra de los resultados deseados e impedir que se
establezca esta nueva sucursal en la Zona Franca de El coyol de Alajuela.

¢ Cudl es la normativa legal requerida para la creacion de una sucursal de la

empresa RM Industrial SOLIN S.A. en El Coyol de Alajuela?

1.1.3 Justificacién del tema

La justificacion de esta investigacion se enmarca dentro del gran comercio de
articulos industriales como automotriz, el cual ha crecido en los Gltimos afios en
el pais, lo que traerd un crecimiento econdémico y social tanto para los
accionistas de la empresa RM Industrial SOLIN S.A como para la poblacion de la
Zona Franca de El Coyol de Alajuela, debido a que creara mayor demanda y
variedad en este tipo de articulos requeridos por distintos consumidores hoy en
dia.

Los estudios de factibilidad son una herramienta necesaria para garantizar el
éxito de un proyecto empresarial, ya que se podra determinar entre otros la
demanda existente en el mercado y las principales caracteristicas que lo definen
y, a su vez, permite analizar la oferta vigente, pues son factores de primer paso
para conocer si es factible ingresar a un determinado mercado: asimismo este
estudio permite establecer los principales aspectos tanto econdémicos como
organizacionales y financieros a un determinado proyecto. En consecuencia, la
investigacion de factibilidad en sus diferentes ramas consiste en descubrir cuales

son sus objetivos empresariales, y luego determinar si el proyecto por realizar es



atil para que la empresa logre sus objetivos. La busqueda de estos objetivos
debe contemplar los recursos disponibles o aquellos que la compafia puede
proporcionar, pero nunca deben definirse recursos de los que no dispone la
empresa. Para RM Industrial SOLIN S.A, se justifica el estudio debido a que las
proyecciones y estudios que se realizardn colaboraran con la toma de decisiéon
en una forma objetiva en la apertura de una nueva sucursal en la ciudad de
Alajuela, lo que significa una oportunidad de expandir a la empresa aun mas,
para que se convierta asi en una entidad importante para la comercializacion de
este tipo de mercado. El interés de este tema de investigacion surgié por las
siguientes razones: Desde el punto de vista de la empresa, esta puede
beneficiarse si sabe cuales son los requerimientos o necesidades de sus
clientes; lo que representaria una oportunidad de negocio. Para expandir los
horizontes de la compafiia en otra de las provincias mas importantes del pais,
asimismo, se determina la factibilidad financiera, de mercado y administrativa del
negocio que se desea emprender.

Los consumidores de esta provincia se beneficiardn con esta investigacion
debido a la opcion de poder comprar esta gama de articulos a precios accesibles
y con una alta calidad que ofrece la empresa. Ademas, de crear un lugar de
mayor accesibilidad para muchos de sus clientes, al crear una competitividad en
la industria automotriz e industrial. Tedricamente la justificacibn de esta
investigaciéon se basa en los diferentes aspectos que deben desarrollarse y
llevarse a este caso real; porque al implementar esta informacion sera de vital
importancia para que la empresa tome la decision final de incorporar esta nueva
sucursal, y asi cumplir con sus expectativas de seguir creciendo en el pais,

hasta cumplir sus objetivos planteados de manera positiva.



Para la Universidad Hispanoamericana también representard un beneficio,
pues es un legado el que podra colaborar con otros estudiantes interesados en
el tema desarrollado, con el objetivo de dejar mediante esta informacion basada
en los distintos estudios que se pretenden llevar a cabo para conocer la
factibilidad de mercado, administrativa y financiera para la apertura de una
sucursal de la empresa RM SOLIN Industrial S.A para la venta de articulos
industriales y automotrices en la Zona Franca de El Coyol de Alajuela ; de la
manera mas completa y concisa, por consiguiente creara una buena base para

futuras tesis en la rama de la administracion.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Es por ello pertinente, plantearse el siguiente cuestionamiento:

¢,De qué modo la creacion de una nueva sucursal por parte de la empresa
RM Industrial SOLIN S.A. en un punto estratégico de mercado influird para que
la compafiia logre disminuir los tiempos de espera entre sus clientes, y expandir

su comercializacién en articulos industriales y automotrices?
1.3 OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

1.3.1 Objetivo general

Determinar la inversibn econdémica para crear una nueva sucursal por parte
de la empresa RM Industrial SOLIN S.A., en la Zona Franca de El Coyol de
Alajuela, con el fin de potenciar y comercializar los productos fabricados en esta

provincia.
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1.3.2 Objetivos especificos
1. Establecer la demanda potencial de mercado y las distintas estrategias para la
venta de articulos automotrices e industriales, en la Zona Franca de El Coyol de

Alajuela.

2. Estimar la rentabilidad y vialidad financiera de la incorporacion de la nueva

sucursal.

3. Determinar el lugary las condiciones competitivas requeridas para
implementar la sucursal.
4. Evaluar los requerimientos legales para poner en funcionamiento la sucursal

en la Zona Franca de El Coyol de Alajuela.

1.4 ALCANCES Y LIMITACIONES

1.4.1 Alcances

El desarrollo de este estudio de factibilidad implica el planteamiento por
separado de un analisis de mercado y un estudio financiero y administrativo,
para determinar la viabilidad de la creacion de la nueva sucursal por parte de la
empresa RM Industrial SOLIN S.A.
- El estudio financiero y administrativo permitirA determinar la inversion
necesaria, los costos de mercaderia vendida, tanto administrativos como
financieros y, finalmente, la rentabilidad antes y después de impuestos y el
retorno de la inversion. El propdsito de este andlisis es determinar el potencial
econdémico de la idea de negocio que se esta analizando, y establecer si
efectivamente es una oportunidad de negocio desde el punto de vista financiero.
- El estudio de mercado permitira evaluar la demanda potencial, para

determinar la viabilidad del proyecto respecto a ingresos y participacion de
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mercado. Esta investigacion identificara las caracteristicas del cliente al que se
pretende satisfacer (gustos, ingresos, preferencias, entre otros.), y proporcionara
informacion real y expresada en términos mas precisos que favorecen la toma

de decisiones.

1.4.2 Limitaciones

Dentro de las limitaciones que se pueden presentar en la investigacion, esta
el hecho de que no se sabe cuénto es el dato exacto sobre la cantidad total de
ventas por parte de la empresa; debido a que el duefio tampoco cuenta con
dicho dato exacto como tal, ya que las compafias dedicadas a este tipo de
negocios manejan dicha informaciéon muy confidencial, por lo que es mas dificil
que den a conocer los datos que manejan.

Otra de las limitantes es la dificultad para analizar su competencia, debido a
gue en su mayoria son empresas privadas, por lo que se vuelve asi mas dificil
de obtener algun dato de ellos, y entonces es necesario de otras diversas
fuentes, lo cual requiere mas tiempo.

Ademés, muchas de las compafiias a las cuales se les pretendia realizar las
encuestas, respondian negativamente cuando se les pedia tiempo para poder
entrevistarlos y realizar los cuestionarios correspondientes, ya que no podrian

brindar mas informacion de la necesaria, lo cual limitaba las decisiones finales.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO — CONCEPTUAL

12



13

Introduccion al marco teérico conceptual

Este capitulo consiste en exponer las distintas teorias, investigaciones y
antecedentes, en general, que se consideren validos para la correcta aplicacion
de este estudio de factibilidad, tanto de mercado, financiero y administrativo; es
uatil, porque describe, explica y predice el fendmeno o hecho al que se refiere un
tema; ademas, organiza el conocimiento al respecto, basandose, especialmente,
en los factores que se estudian en la teoria. También, orientard sobre como
habré de realizarse el estudio, ampliara el horizonte del estudio, nos llevara a la
posible plantacion de distintas hipotesis, inspirara a nuevas investigaciones y
proveera de un marco de referencia para interpretar los resultados del estudio.

El estudio de factibilidad procura recopilar datos relevantes sobre el
desarrollo del proyecto y con base en ello se tratar4 de tomar la mejor decision,
de si procede la implementacion o no, de esta sucursal por parte de la empresa
RM Industrial SOLIN S.A.

Para el desarrollo de este estudio de factibilidad, se analizan diferentes
variables predefinidas, que son las que ayudaran a definir los resultados. Tratara
de definir la demanda potencial del mercado, asi como la rentabilidad y la
viabilidad financiera, se estudiara la parte de las condiciones competitivas del
mercado, también se analizara la localizacion Optima competitiva para el
proyecto y, finalmente, hard referencia a los requisitos legales necesarios para

gue la empresa funcione.

2.1 CONTEXTO HISTORICO

Este capitulo consiste en exponer las distintas teorias, investigaciones y

antecedentes, en general, que se consideren validos para la correcta aplicacion
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de este estudio de factibilidad, tanto de mercado como financiero vy
administrativo; es Gtil, porque describe, explica y predice el fenémeno o hecho al
que se refiere un tema; ademds, organiza el conocimiento al respecto,
baséndose, especialmente, en los factores que se estudian en la teoria.
También, orientara sobre como habra de realizarse el estudio, ampliara el
horizonte del andlisis, nos llevard a la posible plantacion de distintas hipotesis,
inspirara a nuevas investigaciones y proveera de un marco de referencia para
interpretar los resultados del estudio.

El estudio de factibilidad trata de recopilar datos relevantes sobre el
desarrollo del proyecto y con base en ello se podra tomar la mejor decisién, de si
procede la implementacién o no, de esta sucursal por parte de la empresa RM
Industrial SOLIN S.A.

Para el desarrollo de este estudio de factibilidad, se analizan diferentes
variables predefinidas que son las que ayudaran a precisar los resultados.
Tratara de definir la demanda potencial del mercado, asi como la rentabilidad y
la viabilidad financiera, se estudiara la parte de las condiciones competitivas del
mercado, también se analizara la localizaciébn 6ptima competitiva para el
proyecto y, finalmente, haré referencia a los requisitos legales necesarios para

gue la empresa funcione.

2.1.1 Contexto historico de la empresa

En este caso la compafifa RM Industrial SOLIN S.A me brind6 personalmente
algunos de sus datos mas sobresalientes.

RM Industrial SOLIN S. A fue fundada en el 2005 en la ciudad de San José,
Costa Rica. Esta empresacuenta con mas de 10 afios en el mercado

costarricense y su personal tiene mas de 15 afios de experiencia en la venta,
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distribucion y asesoramiento de articulos industriales. Son importadores directos
de mangueras, fajas y fitineria. Se especializan en la distribucion de fajas
industriales de todo tipo, ya sea para entrega inmediata o contra pedido.
Ademas, distribuyen mangueras hidraulicas e industriales para aire, agua,
sistemas neumaticos, etc. y cuentan con un gran surtido de acoples, roles SKF,
fitting de bronce, racor rapido en milimetros y pulgadas.

En el 2007 agrega a su cartera la distribucion de bandas transportadoras,
mangueras para aire y fajas industriales. En el 2010 incorpora la de roles,
sistema de neumaticos, accesorios hidraulicos y finiera, al igual que otros tipos
de productos importantes. Actualmente, ademas de su sede en San José, Barrio
México, cuenta con sucursales en Cartago y Pérez Zeleddn. (RM Industrial

SOLIN S.A)

2.1.2 Mision

Su misién es atender las necesidades de sus clientes, proporcionando el
asesoramiento y servicios de calidad necesarios para el tratamiento y
manipulacion de materiales a granel, automatizacién y control de procesos
Industriales y brindar soluciones personalizadas en las distintas y variadas

aplicaciones del mercado industrial y automotriz.

2.1.3 Visién
Su reto es convertirse en un grupo industrial y automotriz, donde el
compromiso total con el cliente, las alianzas y la agilidad en los distintos

procesos los hagan ser un referente en dicho sector.

2.1.4 Valores

v' Excelencia.
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v Imparcialidad.

v" Objetividad.

v Integridad.

v" Trabajo en equipo.
v Respeto.

v Disciplina.

2.1.5 Politicas de la empresa

1) Definir por escrito, el tiempo méaximo de respuesta de todo requerimiento
interno o externo, es responsabilidad de cada una de las areas.

2) Los puestos de trabajo en la empresa son de caracter polifuncional; ningan
trabajador podr4 negarse a cumplir una actividad para la que esté debidamente
capacitado a desempefiar de la mejor manera posible.

3) Mantener en la compafia un sistema de informacién sobre los trabajos
realizados en cumplimiento de sus funciones, proyectos y planes operativos.

4) Atender al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la empresa.

5) Realizar todo trabajo con excelencia.

2.1.6 Zona Franca de El Coyol de Alajuela

También, se hard referencia a algunos datos relevantes que se logré
investigar sobre la Zona Franca de El Coyol de Alajuela, el cual es el lugar en el
gue se planea crear la sucursal.

La Zona Franca de El Coyol de Alajuela abrié en el afio 2007. Un grupo de
empresarios locales anuncié hace poco que invertirh $250 millones en la
ampliacion de sus instalaciones. El nuevo parque industrial sera el mas grande

de Centroamérica y albergara a mas de 80 empresas, principalmente extranjeras
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y de sectores como tecnologia, servicios y fabricacién de implementos médicos,
entre otros.

En este parque industrial se ubican compafias de origen local o extranjero.
Sin embargo, generalmente son las foraneas las que se instalan ahi, debido a
que trabajan bajo el régimen de Zonas Francas, es decir, que estan exentas de
pagar impuestos como el de renta. Por eso a esos parques también se les
conoce como “Zonas Francas”. (La Nacion, 2007)

La Zona Franca El Coyol, ubicada en la provincia de Alajuela, se convirtié en
la primera zona franca del pais, en acreditarse con el ISO 9001:2008, por
Sistemas de Gestion de la Calidad de Administraciéon de Proyectos. Este ISO o
International Organization for Standardization, es la regla mas reconocida en
todo el mundo en gestion de calidad, para satisfacer al cliente, y usa como
base los retos empresariales a los que se enfrentan actualmente las compafiias.
Ademds, garantiza la coordinacion y el cumplimiento de requisitos en cada
proyecto que asuma.

La decision por parte de la compafiia alajuelense se dio en octubre de 2014,
con la creacion del Sistema de Gestion de Calidad, el cual comenzé a trabajar
hasta julio de 2015, y, en cuanto al proceso de certificacion, tuvo inicio en
noviembre del afio pasado. También llevaron a cabo un proceso de auditorias
internas y externas que contaron con la aprobacion de la Entidad Nacional de
Acreditacion (ENAC), entidad costarricense que se encarga de regular la norma
ISO.

Asimismo, en el transcurso se realizaron sesiones de trabajo con el

Departamento de Ingenieria, donde se intercambiaron aportes, y, a partir de ahi,
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se hizo una recopilaciébn y analisis de las ideas, para plasmarlas en el

procedimiento, metodologia, politicas y formularios. (Ramirez, 2016.)

2.2 CONTEXTO TEORICO CONCEPTUAL

2.2.1 Demanda potencial de mercado

“Se entiende por demanda, la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un
precio determinado”, (Baca, 2010, p. 17).

Este estudio nos va a permitir conocer qué cantidad de personas u
organizaciones son nuestros clientes, a la vez nos mostrara cuéles pueden ser
nuestros compradores potenciales a futuro, ademas llegar a conocer cuales son
las preferencias de los usuarios.

A través del tiempo se ha podido observar cémo los consumidores logran un
beneficio o satisfaccion por medio del consumo de bienes o servicios. Muchos
de estos bienes conceden més satisfaccion que otros a una misma persona, de
ahi es que se observa su demanda en el mercado.

Rosales (2010, p. 25) afirma que es transcendental conocer algunos
aspectos importantes de la demanda:

v La demanda de un consumidor esta en relacion con la elevacion al maximo de
su satisfaccion de acuerdo con un conjunto de determinantes.

v Un bien es demandado cuando este es Util y satisface las necesidades de los
consumidores.

v Toda demanda debe estar respaldada por una capacidad de compra en la

medida en que los bienes econémicos tienen un precio.
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Con respecto a este tema es importante realizar un prondéstico del mercado,
donde se muestra el nivel de demanda que se espera en la plaza para el nivel
estimado de trabajo de mercadotecnia en la industria y el ambiente dado. El
prondstico de mercado no muestra la demanda mas alta sino en este caso la
gue se espera obtener.

“Se entiende por mercado el area en que concluyen las fuerzas de la oferta 'y
demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios
determinados”, (Baca Urbina G., 2010, p.14).

Este estudio nos va a permitir conocer qué cantidad de personas u
organizaciones son nuestros clientes, a la vez nos mostrara cuéles pueden ser
nuestros compradores potenciales a futuro, ademas de llegar a conocer cuales
son las preferencias de los usuarios.
2.2.1.1 Etapas del andlisis de mercado

La investigacion de mercado proporciona informacion para determinar las
condiciones de la plaza, asi como el apoyo en la toma de decisiones. “Este
andlisis nos permite buscar la existencia de un mercado para un determinado
grupo de productos, bienes o servicios y para saber cual puede ser la estrategia
de introduccién o relanzamiento al mercado”, (Ferrell, 2012, p. 5).

“Aunque existen diversas maneras de definir el proceso de estudio de
mercado, la mas simple es aquella que esta en funcidén del caracter cronoldgico
de la informacién que se analiza. De acuerdo con esto, se definiran tres etapas:
a) un andlisis historico del mercado, b) un andlisis de la situacion vigente y ¢) un
analisis de la situacién proyectada”, (Sapag, 2014, p. 69).

“El andlisis de la situacion proyectada es el que realmente tiene interés para

el preparador y evaluador del proyecto. Sin embargo, cualquier prondéstico tiene
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gue partir de una situacion dada, para lo cual se estudia la situacion vigente, la
cual, a su vez, es el resultado de una serie de hechos pasados”, (Sapag, 2014,
p. 69)
2.2.1.2 El producto

“Definimos un producto como cualquier cosa que se puede ofrecer a un
mercado para su atencién, adquisicion, uso o consumo, y que podria satisfacer
un deseo o una necesidad”, (Kother & Armstrong, 2010, p. 199).
2.2.1.3 Analisis de la oferta

“Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto namero de
oferentes (productores) estd dispuesto a poner a disposicién del mercado a un
precio determinado”, (Baca Urbina, 2010, p. 36)

Es importante tomar en cuenta cuales son los determinantes que influyen
sobre la oferta:
+» “Los objetivos de la empresa: una empresa se fija una serie de objetivos al
momento de proyectar su funcionamiento; por ejemplo, como lograr el mayor
volumen de ventas, captar una porcién del mercado, maximizar beneficios”,
(Rosales, 2012, p. 42).
“ “Precios de factores de produccion: los factores de produccion son: trabajo,
tierra y capital, los cambios en el precio de algunos de estos alterara los costos
de la empresa y por tanto el comportamiento de la empresa”, (Rosales, 2012, p.
42).
“ “El estado de la tecnologia: el avance tecnoldgico influye en los costos de
produccion, motivando, por lo general, una disminucion de este con lo que se

provoca un aumento de su oferta”, (Rosales, 2012, p. 43)
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+ “Precio de otros bienes: mientras mayor sea el precio de un bien, mayor sera
la movilizacion de las empresas para producirlo, aumentando su produccién y

por tanto su oferta”, (Rosales, 2012, p. 43).

2.2.1.4 Tipos de oferta

Baca (2010, p. 48) afirma que la oferta se clasifica de acuerdo con la cantidad
de oferentes:

Es importante recordar que existen tres tipos de ofertas principales: la
competitiva, la oligopdlica y la monopdlica.

» La oferta competitiva esta caracterizada porque todos los productores o
prestadores del servicio se encuentran en una situacion de libre competencia,
debido a que es tal la cantidad de oferentes del mismo articulo o servicio que la
participacion en el mercado se determina por la calidad, el precio y el servicio
gue cada uno ofrezca al consumidor. Ninguno de los oferentes domina el
mercado.

» Por su parte, la oferta oligopdlica se caracteriza por contar con unos pocos
competidores en el mercado y, dada esta situacion, ellos determinan los precios
y la oferta.

» Finalmente, la oferta monopdlica se determina porque se encuentra dominada
por un solo productor del bien o prestador del servicio, por lo que este impone la
calidad, el precio y la cantidad ofrecida.

Tomando en cuenta la informacién en el parrafo anterior, y las condiciones en
las cuales se desarrollara la sucursal en la Zona Franca de El Coyol de Alajuela,
se llegé a la conclusién de que el tipo de competencia a que esta expuesta es de
tipo oligopdlica, debido a que hay solo unos cuantos competidores que manejan

este tipo de distribucion de productos y articulos industriales en todo el pais.
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2.2.1.5 Andlisis de la demanda

A través del tiempo se ha podido observar como los consumidores logran un
beneficio o satisfaccion por medio del consumo de bienes o servicios. Muchos
de estos bienes conceden més satisfaccion que otros a una misma persona, y
de ahi es que se observa su demanda en el mercado.

Sapag (2014, p. 44) afirma que, de acuerdo a la teoria de la demanda, la
cantidad demanda de un producto o servicio depende de los siguientes
aspectos:

» El precio que se le asigne.
» Elingreso con el que cuentan los consumidores.
» La determinacion de los precios de los bienes sustitutos o complementarios.

* Los gustos y preferencias del consumidor.

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un
precio determinado”, (Baca Urbina, 2010, p. 17).
2.2.1.6 Mercado meta

“El mercado meta es un conjunto de compradores que tienen necesidades o
caracteristicas comunes y a los cuales la compafia decide servir’, (Kother &
Armstrong, 2010, p. 178).

Kother & Armstrong (2010, p. 179) afirman que la segmentacion de mercados
permite conocer los segmentos donde una empresa pudiera tener
oportunidades. Cuando evaluamos diferentes segmentos de mercado, la
empresa 0 en este caso para la sucursal se deberan considerar tres factores
importantes:

1. El tamafio y crecimiento de los segmentos.
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2. Atractivo estructural de los segmentos.
3. Objetivos y recursos de la compafiia.

Para la determinacién del mercado meta es necesarios conocer, obtener y
analizar los datos acerca de ventas, rentabilidad esperada de los diferentes
segmentos, tasas de crecimiento, asi como también los factores estructurales,
como lo son competidores fuertes y dinamicos, productos sustitutos, el poder de
los compradores, entre otros. (Kother & Armstrong, 2010, p. 179).

“Considerar nuestros propios objetivos y recursos para ingresar en aguellos
segmentos que nos permitan tener valor superior y obtener ventajas sobre los

competidores”, (Kother & Armstrong, 2010, p. 179).

2.2.1.7 Posicionamiento

“El posicionamiento es la forma en que una empresa quiere que su producto
0 servicio sea percibido por los consumidores”, (Kother & Armstrong, 2010, p.
265)

“La posicién que tenga un producto estara determinada por la percepcion,
impresion y sentimientos que tengan los consumidores con respecto al producto
en comparacion con los productos de la competencia”, (Kother & Armstrong,
2010, p. 265)

Estrategia de posicionamiento: Kother & Armstrong (2010, p. 266) afirman
gue el trabajo de posicionamiento consta de tres pasos:

1. Se debe identificar un conjunto de posibles ventajas competitivas sobre las
cuales establecer una posicidn, para crear buenas relaciones con los clientes se
debe entender sus necesidades mejor que los competidores y proveer un valor
mas alto como, por ejemplo, precios mas bajos o por mayores beneficios que

justifiguen precios mas altos.
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2. Seleccionar las ventajas competitivas correctas, descubrir cuéles son las
ventajas competitivas potenciales y elegir aguellas que en las que cimentara su
estrategia de posicionamiento, como los son los factores de diferenciaciéon
respecto a otra compainiia.
3. Elegir una estrategia global de posicionamiento, es decir, su propuesta de
valor, la mezcla completa de beneficios con base en los cuales se posiciona.
2.2.1.8 Fijacion de precios

“El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, 0
la suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de
tener o usar el producto o servicio”, (Kother & Armstrong, 2010, p. 263).

Kother & Armstrong (2010, p. 263) afirman que algunos factores que se
deben considerar al fijar precios son los siguientes:
1. Percepciones de valor del producto por parte del cliente, establecen el precio
maximo, es decir, no existe demanda por arriba de este precio.
2. Factores internos como la estrategia de marketing, objetivos y mezcla y
externos como naturaleza de mercado, demanda y precio de los competidores.
3. Los costos del producto, los cuales establecen los precios minimos lo que
significa que no existe ganancia por debajo de este precio.
2.2.1.12 Canal de distribucion

“El canal de marketing es un conjunto de organizaciones independientes que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a disposicion del
consumidor final o de un usuario industrial”, (Kother & Armstrong, 2010, p. 300).

La importancia en la toma de decisiones que la empresa tenga sobre qué
canal tomar, afecta directamente a todas las deméas determinaciones de

marketing. Asi, se puede ver cémo la fijacion de precios depende de si la
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compafiia trabaja con cadenas de nacionales, utiliza tiendas especializadas, o
vende directamente a los consumidores. Con respecto a la fuerza de venta y
decisiones de comunicacion, estd pendiente de qué tanta persuasion,
capacitacion, motivacion y apoyo necesiten los socios del canal. (Kother &
Armstrong, 2010)

Para el caso de nuestro objeto de estudio, se establece que el canal de
distribucion es directo, dado que no tiene intermediarios, ya que el servicio por

vender es directamente con el consumidor.

2.2.1.13 La mezcla de promocién

“La mezcla de promocién es una combinacion especifica de publicidad,
ventas personales, promocion de ventas, relaciones publicas, y herramientas de
marketing directo que una compafiia utiliza para comunicar de manera
persuasiva valor a los clientes y crear relaciones con ellos”, (Kother & Armstrong,
2010, p. 363).

Kother & Armstrong (2010, p. 364) afirman que, para crear buenas relaciones
con los clientes, abarca més que sélo introducir un buen producto o servicio, fijar
un precio atractivo, y hacerlo llegar al consumidor meta. También, es importante
comunicar ese valor a los consumidores, ya que es un elemento valioso para
toda empresa para crear buenas relaciones con sus clientes. De aqui se
enumeran las herramientas principales de la promocion:

1. La publicidad: que es una forma pagada de presentacion y promocion no
personal de ideas, bienes o servicios.

2. Ventas personales: la presentacion personal que efectla la fuerza de ventas
de una empresa, con el fin de generar una venta y establecer relaciones con los

clientes.
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3. Relaciones publicas: para establecer buenas relaciones con diversos publicos
de una empresa mediante la obtencién de publicidad favorable, la creacién de
una buena imagen y el manejo o bloque de rumores.

4. El marketing directo: por medio de este se realiza la comunicacion directa
con el cliente individual, esto con el deseo de obtener una respuesta inmediata y
crear relaciones duraderas con ellos.

5. La promocién de ventas: son incentivos que realiza la empresa por un periodo
dado, por lo general a corto plazo, para impulsar la compra o venta de un
producto o servicio.

6. Contar con un buen plan de promocion, va mas alla de la comunicacion, ya
gue se deben incluir otros factores como son: el producto, precio y plaza, toda la
mezcla del marketing; se debe coordinar si se quiere tener un impacto de

comunicacion mas amplio.

2.2.2 Viabilidad econdémica y financiera del proyect o

Un estudio de viabilidad consiste en la recopilacion, andlisis y evaluacion de
diferentes tipos de informacion, con el propésito de determinar si se debe
establecer o no una empresa que conlleve riesgos econdmicos. También el
estudio de viabilidad resulta Gtil para evaluar la posible ampliacion o expansion
de un negocio ya existente. En términos generales, los estudios de viabilidad
procuran contestar la pregunta sobre si resulta deseable el establecer o ampliar
una empresa a base del rendimiento econémico que se obtendria de ella. (Vega,
2012, p.1)

El estudio de la viabilidad financiera de un proyecto determina, en ultimo
término, su aprobacion o rechazo. Este mide la rentabilidad que retorna la

inversion, todo medido con bases monetarias. En la evaluacion de un proyecto,
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concebida esta como una herramienta que provee informacion, pueden y deben
incluirse consideraciones de caracter ambiental, no sélo por la conciencia
creciente que la comunidad ha adquirido en torno a la calidad de vida presente y
futura, sino por los efectos econémicos que dichos reparos introducen en un
proyecto.

Los propésitos basicos de un estudio de viabilidad son: demostrar la
viabilidad del negocio a inversionistas, duefios e instituciones financieras y
estimar el posible rendimiento o ganancia econ6mica de una iniciativa
empresarial. (Vega, 2012, p.1).
2.2.2.1 Balance general

De acuerdo con Redondo (2011), es el documento contable el que informa en
una fecha determinada la situacién financiera de la empresa, y presenta en
forma clara el valor de sus propiedades y derechos, sus obligaciones y su
capital, valuados y elaborados de acuerdo con los principios de contabilidad
generalmente aceptados.

En el balance solo aparecen las cuentas reales y sus valores deben
corresponder exactamente a los saldos ajustados del libro mayor y libros

auxiliares.

2.2.2.2 Estado de ganancias y pérdidas

De acuerdo con Weis (2010), es un documento complementario donde se
informa detallada y ordenadamente como se obtuvo la utilidad del ejercicio
contable. El estado de resultados esta compuesto por las cuentas nominales,

transitorias o de resultados, o sea la de ingresos, gastos y costos.
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Los valores deben corresponder exactamente a los que aparecen en el libro
mayor y sus auxiliares, o a los valores que figuran en la seccion de ganancias y
pérdidas de la hoja de trabajo.
2.2.2.3 El flujo de caja

Es el estado que brinda la informacion acerca de las entradas y salidas de
dinero en el proyecto, el cual dara una visibilidad acerca del panorama con el
que se cuenta.

De acuerdo con Sapag & Sapag (2014, p.291), “el flujo de caja de cualquier
proyecto se compone de cuatro elementos basicos: a) los egresos iniciales, b)
los ingresos y egresos de operacion, ¢) el momento en el que ocurren estos
ingresos y egresos, y d) el valor de desecho o salvamento del proyecto”.

La estructura que se debe seguir para la confeccion de un flujo de caja de
acuerdo con Sapag & Sapag (2014, p.296) es la siguiente:

* Ingresos afectos a impuestos: este rubro va a estar estipulado por todos
aguellos ingresos estimados de venta de los productos.

» Egresos afectos a impuestos: todos los costos necesarios para la fabricacion
del producto y para su venta.

» Gastos no desembolsables: va a estar compuesto por la amortizacion y la
depreciacion.

e Célculo de impuestos: se determina el importe correspondiente a
gravamenes multiplicando el resultado de restarles los ingresos a los egresos, y
multiplicarlo por la tasa establecida por el Gobierno.

» Ajuste por gastos no desembolsables: como parte de determinar el flujo real
de efectivo correspondiente, se debe sumar nuevamente los gastos no

desembolsables que se habian eliminado anteriormente.
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2.2.2.4 Valor actual neto (VAN)

El valor actual neto (VAN), consiste en descontar los flujos de efectivo de un
proyecto a una tasa predeterminada, que normalmente es la tasa del costo de
capital. Cuando se inicia un proyecto, el criterio de decisién para aceptarlo lo
definira el resultado del valor actual neto, ya que si es positivo se acoge el
proyecto.

“El valor presente neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de
los flujos descontados a la inversién inicial”, (Baca, 2010, p. 221)

La férmula para calcular el VAN esta determinada de la siguiente manera:

AN =3

=+iy

2.2.2.5 Tasa interna de retorno (TIR).

La tasa interna de retorno (TIR) busca aquella tasa a la que al descontar los
flujos de efectivo los iguale con la inversion inicial, es decir, que iguale el valor
presente a cero. “Si el TIR es mayor que el costo de capital, aceptar el proyecto,
Si el TIR es menor que el costo de capital, rechazar el proyecto”, (Baca, 2010, p.
224).

La férmula para el calculo es la siguiente:

1 Fn
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2.2.2.6 Razones de apalancamiento

“El apalancamiento financiero es un aumento del riesgo y rendimiento
introducidos a través del uso de financiamiento de costo fijo, como deuda y
acciones preferentes”, (Gitman, 2010, p. 234).
v" Razo6n de deuda: mide la proporcion de activos totales financiados por los
fiadores de la empresa.

Pasivos totales
Razo6n de deuda=

Activos totales
Por consiguiente, cuanta mas alta es la razon de deuda, mas alto es el grado
de endeudamiento de la compafiia.
v Razén de la capacidad de pago de intereses: expresa la capacidad de la
empresa para hacer pagos contractuales de intereses. Cuanto mayor es su

valor, més capacidad tiene la compafiia para cumplir con sus obligaciones.

Utilidades antes de

Razon de la capacidad de pago de intereses=
Intereses
2.2.2.7 Tasa de descuento
“La tasa de costo de capital es la tasa de rendimiento que una empresa debe
ganar en los proyectos en los que invierte para mantener su valor de mercado y

atraer fondos”, (Gitman, 2010, p.236).
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2.2.3 Localizacién 6ptima de un proyecto

“Es la que contribuye en mayor medida a que se logre la mayor tasa de
rentabilidad sobre el capital u obtener el costo unitario minimo”, (Baca, 2010, p.
90)

La localizacion adecuada de esta sucursal puede determinar el éxito o
fracaso para la empresa. Segun (Sapag, 2014), la decision acerca de dénde
ubicar el proyecto obedecera no sélo a criterios econdémicos, sino también a
criterios estratégicos e institucionales. Con esto se procura determinar aquella
localizacion que maximice la rentabilidad del proyecto. (p. 202)

Ademas, es muy importante establecer una localizacion idénea del negocio,
dado que una mala ubicacion podria causar un aumento considerado en los
costos del negocio, tanto por el transporte de las materias primas hasta la
empresa, asi como los costos de transportar el producto hasta donde el
consumidor final tenga acceso a este.

Algunos de los factores importantes por considerar son: la ubicacion de la
competencia, limitaciones tecnoldgicas y consideraciones ecolégicas, mano de
obra y materias primas, costos de transporte de insumos y de productos, por
ejemplo, los costos de transferencia a la cuenta de fletes: comprende la suma de
costos de transporte de insumos y productos.
2.2.3.1 Factores de localizacion

Es necesario tomar en cuenta diferentes factores relevantes para la
localizacion de la empresa. Esto nos lleva a una comparacion cuantitativa de
diferentes sitios.

“La tendencia de localizar el proyecto cercano a la fuente de materias primas

depende del costo del transporte y en cuanto a la cercania del mercado laboral
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se convierte en factores determinantes en la eleccién de la ubicacion”, (Sapag,

2014, pg. 204)

2.2.3.2 Lademanda y las areas de influencia

“En el estudio técnico econdmico la localizacion del proyecto forma parte
fundamental, ya que esta condiciona la demanda de un producto o servicio, en
especial cuando se trata de un proyecto en el cual el consumidor es quien debe

interactuar fisicamente con la localizacion del proyecto”, (Sapag, 2014, p. 215)

2.2.4 Requisitos legales

Los requisitos legales permiten identificar obligaciones y principios
reglamentarios de la empresa dentro del sistema de gestion, y ayudar a evaluar
el desempefio de la organizacion. (Rodriguez, El Financiero, edicién 841).

En este punto es importante destacar los diferentes pasos necesarios para
crear una empresa o0 sucursal en nuestra nacion de acuerdo con lo que
establece la Camara de Comercio de Costa Rica. Para realizar el estudio es de
suma importancia el conocimiento de la legislacién que rige en el pais de origen
para contemplar los distintos requisitos establecidos, obligaciones y principios
legales, que son de suma importancia para tomar distintas decisiones.
2.2.4.1 Algunos de los pasos necesarios para crear su empresa en Costa
Rica

De acuerdo con lo que establece la Camara de Comercio de Costa Rica,
mediante la Guia Bésica, se detallan los siguientes requisitos:

v' Inscripcién de la empresa como persona juridica (domiciliada en Costa
Rica), por lo que para que una compafia, en este caso una sucursal, pueda
desempeiarse debidamente, tiene que estar inscrita ante el Registro Nacional

de Costa Rica, y esto le exige empezar un proceso legal esencial.
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v' Las empresas deben contar con una razon social, que puede ser cualquiera
de las que se presentan en el Cddigo de Comercio de Costa Rica con respecto a

las sociedades mercantiles.

2.2.4.2 Requisitos y descripcion del tramite Guia B  asica para abrir un
negocio, Camara de Comercio de Costa Rica (pp.12, s.f)

“Constituir ante notario una escritura publica conforme con los requisitos del
Articulo 18 del Codigo de Comercio. Dicha escritura debe solicitar la expedicion
de la cédula juridica. Para constituir la sociedad deben comparecer como
minimo dos personas”.

v' Es responsabilidad del notario que elabora la escritura, previo a su
elaboracién o al menos antes de su presentacion al Registro:

v" Verificar que no esté ya inscrito el nombre propuesto para la sociedad.

v' Hacer un estudio de registro para los casos en que se aporten bienes
muebles o inmuebles registrables como parte del capital social.

v Pagar en el Banco de Costa Rica o0 en las agencias o sucursales en todo el
pais, los timbres o derechos de registro, segun el Articulo 2 de la Ley de
Aranceles del Registro Publico Completos los requisitos a, b, ¢, y d debe
presentarse al Registro Mercantil, la escritura publica, el comprobante del pago
de timbres y la razén notarial que indique que el edicto fue enviado a publicar,
sefialando el nimero de la boleta que la Imprenta Nacional emiti6 como

constancia.

2.2.4.3 Tipos de organizacion segun los cuales se p uede registrar una
empresa
La comercializacion de productos y servicios se puede hacer a titulo personal

0 en grupo y, segun se decida, los pasos por seguir varian como se demuestra a
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continuacion. Si se quiere registrar la empresa a titulo personal, lo correcto es
utilizar la figura de empresa individual de responsabilidad limitada. Si se desea
registrar como sociedad mercantil, se presentan cuatro opciones:

Sociedad an6énima.

Sociedad en nombre colectivo.

Sociedad en comandita.

Sociedad de responsabilidad limitada.

Las opciones anteriores estan establecidas en el Cédigo de Comercio de
Costa Rica, los tramites relativos a los diferentes tipos de sociedades se deben
hacer en el Registro Nacional.
2.2.4.5 Tramites ante el Ministerio de Hacienda

Toda empresa que sea registrada como personas fisicas 0 como personas
juridicas debera inscribirse como contribuyentes de los diferentes impuestos que
gravan sus actividades: impuesto de ventas, sobre la renta y selectivo de
consumo.

Las sociedades mercantiles deben efectuar el tramite ante el Ministerio de
Hacienda en la Direccion General de Tributacion Directa. El requisito es que la
empresa cuente con un acta constitutiva, una cédula juridica y que realice los
trdmites del apoderado generalisimo debidamente identificado por medio de la
personeria juridica. Si no los realiza él, puede hacerlo un representante, con un
permiso escrito por el apoderado, previamente autorizado por un notario.

Para que la empresa cumpla los requisitos establecidos por el Ministerio de
Hacienda, debe legalizar algunos libros empresariales (diario, mayor, inventario
y balances, actas de la asamblea general de accionistas, actas de la junta

directiva y registro de accionista) en la Administracién Tributaria.
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2.2.4.6 Cdodigo de Comercio

Segun el Articulo 18 del Cédigo de Comercio, la escritura constitutiva de toda
sociedad mercantil debera contener:
* Lugary fecha en que se celebra el contrato. (inciso 1).
* Nombre y apellidos, nacionalidad, profesion, estado civil y domicilio de las
personas fisicas que la constituyan. (inciso 2).
* Nombre o razdn social de las personas juridicas que intervengan en la
fundacion. (inciso 3).
* Clase de sociedad que se constituye. (inciso 4).
»  Objeto que persigue. (inciso 5).
* Razon social o denominacion. (inciso 6).
*  Duracion y posibles prorrogas. (inciso 7).
*  Monto del capital social y forma y plazo en que deba pagarse. (inciso 8).
*  Expresién del aporte de cada socio en dinero, en bienes o en otros valores.
(inciso 9).
» Cuando se contribuyan valores que no sean fondos, se comprometeran y
consignaran la evaluacion adecuada. Si por culpa o dolo se fija un avalto
superior al verdadero, los socios responderan solidariamente a favor de terceros
por el exceso de valor asignado y por los dafios y perjuicios que resulten. (inciso
10) Igual responsabilidad se otorga a los socios por cuya culpa o dolo no se
hagan reales las aportaciones consignadas como hechas en efectivo. (Codigo de
Comercio, articulo 18).
» Domicilio de la sociedad; debera ser una direccién actual y cierta dentro del
territorio costarricense, en la que podran entregarse validamente notificaciones.

(inciso 11).
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» Forma de administracion y facultades de los administradores. (inciso 12).
Nombramiento de los administradores, con indicacion de los que hayan de
tener la representacion de la sociedad con su aceptaciéon, si fuere del caso.
(inciso 13).

« Nombramiento de un agente residente, que cumpla con los siguientes
requisitos: ser abogado, tener oficina abierta en el territorio nacional, poseer
facultades suficientes para atender notificaciones judiciales y administrativas a
nombre de la sociedad, cuando ninguno de sus representantes tenga su
domicilio en el pais. (inciso 14).

*  Modo de elaborar los balances y de distribuir las utilidades o pérdidas entre
los socios. (inciso 15).

» Estipulaciones sobre la reserva legal, cuando proceda. (inciso 1 6).

* Casos en que la sociedad haya de disolverse anticipadamente. (inciso 1 7).
» Bases para practicar la liquidacién de la sociedad. (inciso 18).

* Modo de proceder a la eleccién de los liquidadores, cuando no hayan sido
designados anticipadamente y facultades que se les confieren. (inciso 19)

» Cualquier otra convencion en que hubieren consentido los fundadores.

(inciso 20).

2.2.4.7 Instituto Nacional de Seguros (INS)

“Conforme al Cédigo de Trabajo, el patrono debe asegurar a sus empleados
por riesgos del trabajo. Para ello debe suscribir una poliza en el Instituto
Nacional de Seguros (INS), la cual. Debe estar suscrita al inicio de operaciones y
estar vigente durante la operacion”. Instituto Nacional de Seguros (INS, pg.1,

s.f).
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Para suscribir la poliza de riesgos del trabajo, el interesado debe dirigirse a
las oficinas centrales o sucursales del INS, a una agencia comercializadora de
seguros o0 bien a un agente de seguros autorizado. En el momento de suscribir la
pdliza, la empresa queda autométicamente registrada como patrono del INS”.
Instituto Nacional de Seguros (INS, pg.2, s.f).

“Una vez suscrita la pdliza, el patrono debe remitir al INS, mensualmente, un
estado de planillas, indicando; nombre, apellidos de los trabajadores, dias y
horas laboradas y los salarios pagados. Instituto Nacional de Seguros (INS, pg.3,
s.f).

“El incumplimiento de esa obligacion puede generarle al patrono serias
sanciones. Por ejemplo: cubrir todas las prestaciones médicas y econémicas en
gue el INS incurriria si alguno de los trabajadores no reportados sufriera un
accidente; la suspension temporal o el cierre del establecimiento”. Instituto
Nacional de Seguros (INS, pg.4, s.f).
2.2.4.8 Caja Costarricense de Seguro Social (CCSS)

Una vez que el empresario haya regularizado su empresa con Hacienda y
ante el Registro Nacional, hay que considerar lo concerniente a la CCSS sobre
la seguridad social de los trabajadores.

Para realizar este tramite, el patrono debera presentarse con la cédula
juridica, el registro ante el Ministerio de Hacienda, la personeria juridica y los
datos basicos de la compafiia ante una oficina de la CCSS, donde manifiesta
gue quiere inscribirse como patrono y que desea asegurar a sus trabajadores.

Debe indicar los nombres de todos los trabajadores, sus datos, direccion, y
monto del salario, para que se calcule el monto que debe desembolsar para

cubrir las cargas sociales. En principio, el patrono colabora con un 26,33% del
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salario del trabajador, mientras que al empleado se le retendra un 9,34% de su
sueldo.

Tanto el patrono como los empleados tienen que aportar, pero asi se
aseguraran de tener un patrimonio econémico para el futuro, y servicios de salud
ante cualquier eventualidad. Ademas, la falta de inscripcion ante la CCSS podria
desembocar en el cierre de la empresa, si alguno de sus inspectores notifica una
anomalia.

En las aportaciones a la CCSS debe incluirse también el Fondo de
Capitalizacién Laboral de los empleados, el cual se crea con el aporte del
patrono, un 3% del salario mensual del trabajador mientras se mantenga la
relacion laboral sin limite de afios.

Por ultimo, el empleador, como patrono, debe velar por el auxilio de la
cesantia de sus empleados. Esta es una indemnizacién que se paga a los
servidores cuando estos son despedidos con responsabilidad patronal o cesan

sus labores por causas involuntarias.

2.2.4.9 Patente comercial

Segun donde se realice la actividad comercial, es en la Municipalidad donde
debe registrarse. Sin embargo, existe una recomendacién precedentemente de
adquirir o alquilar, por lo que es recomendable cerciérese de que el negocio o
actividad comercial es admitida en el nuevo local.

“Cualquier actividad lucrativa requiere una licencia (o patente) de la
Municipalidad del canton en la cual es desarrollada. E implica el pago de un
impuesto durante el tipo de operacion”, (Codigo Municipal, Ley N 7794, articulo

79).
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La administracion de los intereses y servicios locales en cada cantén estara a
cargo del gobierno municipal, formado de un cuerpo deliberante e integrado por
regidores municipales de eleccién popular, y de un funcionario ejecutivo que

designara la ley. (Articulo 169 de la Constitucién Politica).

2.2.4.10 Solicitar los permisos sanitarios de funci  onamiento ante el
Ministerio de Salud

“Las actividades o establecimientos agropecuarios, industriales, de comercio
o de servicio y aquellas actividades que por disposicion requieren de permisos
sanitarios para operar en el territorio nacional sujetas a tal trdmite, asi como los
requerimientos y plazos de vigencia, estan definidos en el Decreto No. 33240 y
sus reformas y el Reglamento de Registro Sanitario de Establecimientos
Regulados por el Ministerio de Salud No. 32161 y sus reformas. Para efectos de
la obtencién de un permiso sanitario de funcionamiento, los establecimientos o
actividades se clasifican en tres categorias, segun su nivel de riesgo ambiental y
sanitario: A (riesgo alto); B (riesgo moderado) y C (riesgo bajo)”, (Guia bésica
para abrir un negocio, Cdmara de Comercio de Costa Rica, p.17., s.f.).
2.2.4.11 Permisos municipales

La mayoria de estos tramites se realizan en la Municipalidad; sin embargo,
cada municipio tiene sus propios requisitos, por lo que se mencionaran de
manera general.
2.2.5 Andlisis administrativo

El andlisis administrativo es considerado como una herramienta til para la
administracion en general, y puede ser utilizado para identificar problemas vy, al

mismo tiempo, procurar soluciones eficientes que llevan al éxito; también, para
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evaluaciones generales de la organizacién, tanto en el plano estructural como en
el funcional, organizativo, entre otros.

Una evaluacion de este tipo es util para los colaboradores de una
organizacion. Para un administrador es indispensable saber si los objetivos de la
entidad se estadn cumpliendo de la mejor manera posible, y la mejor forma de
averiguarlo es realizar un estudio de los planes de accién que se establecieron
para lograrlos.

La importancia del analisis administrativo radica en que ayuda a incrementar
la eficiencia administrativa, mediante la elaboracion de estudios técnico-
administrativos, que procuran el mejoramiento de los procedimientos, métodos y
sistemas de trabajo.

Un punto por tomar en cuenta del andlisis administrativo es que se realice de
forma periddica e integral para mantener un control constante sobre la empresa,
y estar al tanto de los cambios y movimientos que ocurren en ella. Este tipo de
analisis no solo ofrece datos sobre el estado interno de la organizacion, sino
que, también, brinda informacién sobre el ambiente externo en el que se
desarrolla la compafiia, entre los que se podria mencionar el tipo de mercado y
competencia, lo que permite mantener condiciones aptas para ser competentes
y escogidos por los clientes, no solo por precios sino por la calidad de servicios y
productos.
2.2.5.1 Procedimientos administrativos

Un procedimiento es la manera de ejecutar acciones que suelen realizarse de
la misma forma, con una serie de pasos previamente definidos, que permiten
efectuar diferentes funciones o tareas. Un procedimiento puede ser utilizado

para realizar un andlisis administrativo, incluyendo elementos como el recurso
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humano, el tiempo de duracion, desde que inicia hasta que termina el proceso, la
funcién de cada persona interesada y materiales, ya sean de oficina o recursos
tecnoldgicos con los que se cuenta.

Tener un buen control sobre los procedimientos facilita la manera en que una
empresa puede desarrollar su potencial, ya que sirve para auditorias y hasta
para saber en qué parte se esta fallando en determinado momento. La mayoria
de supervisores o jefes saben que tener un manejo favorable sobre los
procedimientos que se llevan a cabo en su departamento, los puede ayudar a
atender necesidades e imprevistos como lo son la renuncia del personal e

incapacidades.

2.2.6 Estructura organizacional y organigrama

2.2.6.1 Definiciones organigrama

Es "la representacion grafica de la estructura organica de una institucién o de
una de sus areas, en la que se muestran las relaciones que guardan entre si los
organos que la componen”, (Franklin, 2011, p .78).

Se conoce como la "representacion grafica de la estructura orgénica que
refleja, en forma esquemaética, la posicion de las &reas que integran la empresa,
los niveles jerarquicos, las lineas de autoridad y de asesoria", (Fleitman, 2010, p.
246).

La estructura organizacional de una empresa es la distribucion de cargos y
responsabilidades que deben cumplir sus partes; es un sistema de roles que han
de desarrollar los servidores de una entidad para trabajar en equipo, de forma
Optima y alcanzar las metas propuestas en el plan estratégico y plan de la

compafiia.
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2.2.6.2 Division del trabajo

Permite observar a la organizacion dividida en “sectores”.

El ndcleo operativo abarca a aquellos miembros que realizan el trabajo
bésico relacionado directamente con la produccion de bienes y servicios.

Sus funciones basicas son:

Asegurar los insumos para la produccion.

Transformar los insumos en productos terminados.

Distribuir los productos.

Todas aquellas funciones de apoyo y asistencia directa a las funciones de
entrada, transformacién y produccion.
+ Cumbre estratégica

Esta compuesta por aquellos miembros que asumen la responsabilidad
general del manejo de la organizacion y todos aquellos que suministran apoyo
directo. La cumbre estratégica tiene una perspectiva amplia y abstracta de la
organizacion. El trabajo a este nivel se caracteriza por un minimo de repeticion y
estandarizacion, considerable discrecion y ciclos relativamente largo de tomas
de decisiones. El ajuste mutuo es el mecanismo coordinador preferido entre los
gerentes de la misma cumbre estratégica.

Sus funciones son:
= Formular y asegurar el cumplimiento de la manera mas eficaz de la misién
de la organizacion.
= Satisfacer las necesidades de quien controla o ejerce influencia sobre la
entidad.
* Implementar el mecanismo coordinador de la supervisién directa cuando

designa a los responsables de las distintas unidades.
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= Disefar la estrategia global.
= Administrar las relaciones con el contexto.
% Linea media

Es el nexo entre la cumbre estratégica y el ndcleo operativo.

Las tareas administrativas cambian de orientacién a medida que descienden
en la cadena de autoridad, se vuelven mas detalladas y elaboradas, menos
abstractas y totales, mas centradas en la corriente del trabajo mismo.

Tecno estructura

Incluye a los analistas que se ocupan de la estandarizacion:

* Los que estandarizan destrezas son analistas de personal

* Los que estandarizan procesos son analistas de estudios de trabajo.

» Los que estandarizan los resultados son los analistas de planeamiento y
control.

« Staff de apoyo

Son las unidades especializadas que brindan servicios adicionales.
2.2.6.3 Tipos de organigrama

Basandose en las clasificaciones planteadas por Enrique B. Franklin en su
libro Organizacién de empresas, se explica la siguiente categorizacién de
organigramas: 1) Por su naturaleza, 2) por su finalidad, 3) por su dmbito, 4) por
su contenido y 5) por su presentacién o disposicion gréfica. (Franklin, 2011,

pags. 79 al 86).

R/

% Por su naturaleza
“Este grupo se divide en tres tipos de organigramas”, (Franklin, 2011, p.79):

R/

% Microadministrativo
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“Corresponden a una sola organizacion, y pueden referirse a ella en forma
global o mencionar alguna de las areas que la conforman”, (Franklin, 2011,
p.79).

« Macroadministrativos

“Involucran a mas de una organizacion”. (Franklin, 2011, p.79).
« Mesoadministrativos

“Consideran una o mas organizaciones de un mismo sector de actividad o
ramo especifico. Cabe sefalar que el término mesoadministrativo corresponde a

una convenciéon utilizada normalmente en el sector publico, aunque también

puede utilizarse en el sector privado”, (Franklin, 2011, p.7.)
2.2.6.4 Por su finalidad

“Este grupo se divide en cuatro tipos de organigramas”, (Rafael de Zuani Elio,
2010, p., 309).
< Informativo

“Se denomina de este modo a los organigramas que se disefian con el
objetivo de ser puestos a disposicion de todo publico, es decir, como informacién
accesible a personas no especializadas. Por ello, solo deben expresar las partes
o unidades del modelo y sus relaciones de lineas y unidades asesoras, y ser
graficados a escala general cuando se trate de organizaciones de ciertas
dimensiones”, (Rafael de Zuani Elio, 2010, p., 309).
< Analitica

“Este tipo de organigrama tiene por finalidad el andlisis de determinados
aspectos del comportamiento organizacional, como también de cierto tipo de

informaciéon que presentada en un organigrama que permite la ventaja de su

visién macro o global, y tales son los casos de andlisis de un presupuesto, de la
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distribucion de la planta de personal, de determinadas partidas de gastos, de
remuneraciones, de relaciones informales, etc. Sus destinatarios son personas
especializadas en el conocimiento de estos instrumentos y sus aplicaciones”,
(Rafael de Zuani Elio, 2010, p., 309).
« Formal

“Se define como tal cuando representa el modelo de funcionamiento
planificado o formal de una organizacioén, y cuenta con el instrumento escrito de
su aprobacion. Asi, por ejemplo, el organigrama de una sociedad anénima se
considerara formal cuando haya sido aprobado por el directorio de la S.A”,
(Rafael de Zuani Elio, 2010, pp., 309).
< Informal

Se considera como tal, cuando representando su modelo planificado, no
cuenta todavia con el instrumento escrito de su aprobacion”, (Rafael de Zuani
Elio, 2010, pp., 309).
2.2.6.5 Por su ambito

“Este grupo se divide en dos tipos de organigramas”, (Franklin, 2011, p.79).
% Generales

“Contienen informacion representativa de una organizacion hasta
determinado nivel jerarquico, segun su magnitud y caracteristicas. En el sector
publico pueden abarcar hasta el nivel de direccion general o su equivalente, en
tanto que en el sector privado suelen hacerlo hasta el nivel de departamento u
oficina”, (Franklin, 2011, p.80)
« Especificos

Muestran en forma particular la estructura de un area de la organizacion”,

(Franklin, 2011, p.80).
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2.3 HIPOTESIS

La creaciéon de una sucursal por parte de la empresa RM Industrial SOLIN
S.A en la Zona Franca de El Coyol de Alajuela, es factible porque:
 Crea una enmarcada necesidad para las empresas en la adquisicién de
articulos industriales.
» Ha crecido la demanda de estos productos en las distintas zonas del pais.

» Existe un mercado potencial para expandir su comercializacion.



CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO
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3.1 TIPOS DE INVESTIGACION

Segun (Arias, 2012),” La metodologia del proyecto incluye el tipo o tipos de
investigacion, las técnicas y los procedimientos que seran utilizados para llevar a
cabo la indagacion. Es “como” se realizaré el estudio para responder al problema

planteado”, (p.15).

3.1.1 Finalidad

Esta investigacion es mixta, tanto tedrica y aplicada, dado que es un trabajo
gue nos permite explicar diferentes teorias que ayudardn a generar nuevos
conocimientos en el area de las finanzas; ademas, es de caracter aplicado, con
el fin de que se apliquen distintas formulas para obtener datos mas exactos que
ayuden a la empresa a tomar decision acertada sobre la creacién de una nueva

sucursal en la Zona Franca de EI Coyol de Alajuela.

3.1.2 Alcance temporal

El alcance temporal de esta investigacion es transversal; por lo tanto, esta
centralizada en analizar cual es el nivel de una o diversas variables en un
momento dado. También es adecuado para analizar la relacion entre un conjunto
de variables en un punto del tiempo. Ademas, puede abarcar varios grupos o

subgrupos de personas, objetos o indicadores.

3.1.3 Marco de la investigacion

El marco de esta investigacion es geogréfico, puesto que se realizard a
escala micro, con la poblacion de 81 empresas ubicadas dentro de la Zona
Franca de EIl Coyol de Alajuela. Seguidamente, si el estudio hubiese sido mega

se llevaria a cabo en la Gran Area Metropolitana, debido a que, se abarcaria una



49

poblacion mucho mas extensa. Por otra parte, si la investigacién hubiese sido

macro, se llevaria a cabo en la provincia de Alajuela.

3.1.4 Condicion

Es una investigaciéon de campo, a fin de recolectar de manera personal todos
los datos e informacion necesaria para poder llevarla a cabo de manera exitosa,
con el fin de describir de qué modo o por cuales causas se produce una

situacion o acontecimiento particular.

3.1.5 Caracter de la investigacion

Este analisis es descriptivo, puesto que se seleccionard una serie de
cuestiones y se medira o recolectara informacion sobre cada una de ellas, para
asi describir lo que se investiga. Seguidamente, se considera como una
investigacion de tipo causal, por lo cual, existe un problema y se quiere elaborar
un informe para saber qué lo esta provocando. Ademés, se menciona que es un
estudio de tipo analitico; por consiguiente, se evaluara los resultados que se

obtengan.

3.1.6 Naturaleza

Esta investigacion es de naturaleza mixta, cuantitativa, pues al ser un
estudio de factibilidad, nos permite determinar si la creacién de la sucursal es
rentable, y por esta razén, se pretende utilizar distintos métodos contables y de
medicidén, necesarios para tomar una decision final sobre la creacion de la
sucursal. Ademéds, es de caracter cualitativo, dado que se utilizardn distintos
conceptos y teorias que aportaran objetividad y confiablidad a la proyeccion de

los resultados por obtener.
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3.2 SUJETOS Y FUENTES DE INFORMACION

3.2.1 Sujetos

La informacién fundamental se obtiene de la empresa RM Industrial SOLIN
S.A, de su duefio, Gustavo Villalta Rodriguez, quien junto con los usuarios que
forman parte de la compafiia y de sus otras sucursales, aportaran la mayoria de

la informacion en la que se basara esta investigacion.

3.2.2 Fuentes de informacion

Para esta investigacién, se tomardn en cuenta los siguientes textos los
cuales seran de suma importancia para obtener la informacion desea. Los textos
por utilizar son:
* Guia para elaborar disefios de investigacion en ciencias econdémicas,

contables y administrativas.

Ingenieria econémica.
»  Principios de administracion financiera.
» Preparacion y evaluacion de proyectos.

* Andlisis y diagndstico financiero.

Se seleccionaron estos textos, con la finalidad de utilizar diferentes
conceptos y teorias relacionadas con el tema de investigacion, los cuales
ayudaran a reforzar los resultados, con una informacion exacta y detallada para
una mejor evaluacion y apreciacion del andlisis.

* Fuentes primarias: para este caso, seran el duefio de la empresa RM
Industrial SOLIN S.A, ademas de los empleados mas antiguos.
* Fuentes secundarias: para esta investigacion se utilizaran libros de texto,

tesis e investigaciones en internet.
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» Fuentes terciarias: para este estudio, se utilizaria documentos vy titulos de

revistas, que sean Utiles para encontrar fuentes no documentadas.

3.2.3 Muestreo

Esta investigacion utilizara un tipo de muestreo no probabilistico, por
conveniencia; por consiguiente, se elegira un total de 11 empresas a las cuales
se les consultara si consumen productos industriales y automotrices dentro de la
Zona Franca de El Coyol de Alajuela, con el objetivo de conseguir la informacion
relevante y necesaria para responder las distintas interrogantes acerca del
proyecto. Ademas, se considera como un muestreo por juicio; puesto que se
intentara hablar con el encargado de compras o proveeduria, debido a que estas
personas son las que tienen un amplio conocimiento sobre el tipo de productos
gue consume cada una de estas empresas; de este modo, se lograra recolectar
la informacion necesaria para evaluar la factibilidad de crear una sucursal por

parte de la compafiia RM Industrial SOLIN S.A.

3.3 TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECTAR

INFORMACION

Dentro de las técnicas que se utilizaran para esta investigacion se considero
utilizar la encuesta y la entrevista.

Primero que todo, se pensé aplicar la encuesta como una de las técnicas
para realizar esta investigacion, ya que se utilizardn datos de importancia o
informacion primaria que sirvan para conocer distintas preferencias o actitudes
de las personas, para lo cual se utilizaran preguntas cerradas, y se aplicara de

igual manera para todas las personas que seran encuestadas. La muestra que
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se va a utilizar para esta encuesta se encuentra entre el rango de 8 o0 12 de las
empresas con mayor potencial para la adquisicion de este tipo de productos.

En el caso de la entrevista se utilizara para obtener informacion necesaria, a
personas que conocen 0 son expertas en el tema de esta investigacion, o a
quienes conozcan distinta informacién sobre el asunto, ya que es muy
importante la experiencia que se pueda tener en un determinado campo. El
tiempo que pueda durar una entrevista es variable, desde algunos minutos hasta
varias horas, pero se trata de ser breve para no ocupar tiempo de mas. Esto se
realizard mediante una guia tematica, donde se pretende hacer de 10 a 23
preguntas, en el cual se hablard de temas importantes para recolectar la

informacion necesaria para la una elaboracién mas exacta del andlisis.
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4.1 ESTUDIO DE MERCADO

4.1.1 Andlisis e interpretacién de los datos obteni  dos

El estudio técnico comprende todo aquello que tenga relacion con el
funcionamiento y operatividad del proyecto. Sus objetivos estdn concentrados en
analizar y determinar la apertura de una nueva sucursal por parte de la empresa
RM Industrial SOLIN S.A en la Zona Franca de El Coyol de Alajuela.

Al aplicar la encuesta, se determinaran los clientes potenciales que crearan
mayor beneficio hacia la empresa y sus sucursales; adicionalmente se procedera
a recopilar informacion para realizar el estudio administrativo, de mercado y
financiero, con el fin de analizar las diferentes variables que permitiran
fundamentar la realizacion de este proyecto.

El sector que se evalu6 fue la Zona Franca de El Coyol de Alajuela, y las
encuestas se aplicaron a las empresas con mayor potencial hacia la adquisicion
de este tipo de productos tanto industriales como automotrices. Se utiliz6 un
analisis estadistico para seleccionar la muestra de la poblacion, la aplicaciéon de
las encuestas Yy el estudio de los resultados, con el fin de tener un acercamiento
de la realidad de la posible demanda que podria tener una nueva sucursal en

esta zona del pais.

4.1.2 Estudio de mercado
Con el siguiente estudio se pretende confirmar la existencia de la necesidad
de una sucursal que vende articulos industriales y automotrices dentro de la

Zona Franca de El Coyol de Alajuela.
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De la investigacion realizada, se pretende determinar el tipo de servicio que
el cliente en general o las empresas desean obtener, asi como lo que cada
comprador o compafiia estarian dispuestos a pagar por dicho servicio.

Con la informacién obtenida sobre el tipo de poblacién, productos, ingresos,
entre otros, se puede analizar los precios, ademés de calcular la oferta y la
demanda para la comercializacion del proyecto. Cabe destacar que en el cantdn

de Alajuela cuenta con una demanda de clientes importantes para esta empresa.

4.1.3 Perfil y concepto del negocio

El perfil y el concepto de una compafiia es un aspecto clave, ya que van a
determinar hacia donde va el negocio. Particularmente, para la empresa RM
Industrial SOLIN S.A, la cual desea expandirse en distintas zonas del pais, en
este caso en particular en la provincia de Alajuela, mas especialmente en la
Zona Franca de El Coyol de Alajuela.

Para la ubicacion de la sucursal por parte de la empresa RM Industrial SOLIN
S.A resulta importante escoger un espacio donde se le permita ampliarse de la
mejor manera para conseguir expandirse y comercializar sus productos en
mayor cantidad, ademas de tener un facil acceso y comodidad para los clientes y
las compafiias ubicadas dentro de la zona.

La sucursal RM Industrial SOLIN S.A, se ubicaria en un local disponible, en
un terreno que se ubica frente a la Autopista Bernardo Soto, con posicién
esquinera, de muy facil acceso para las empresas localizadas en la Zona Franca
de EI Coyol de Alajuela y sus alrededores, ademéas de la gran cantidad de

usuarios que normalmente transitan por esta ruta.
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4.1.4 Perfil del visitante

El mercado meta al cual se dirige este proyecto esta enfocado a las distintas
empresas localizadas en esta zona del pais, ademéas de algunos sus clientes
potenciales los cuales se hallan ubicados dentro de la provincia de Alajuela,
quienes deben trasladarse a otros lugares para encontrar mayor variedad,

calidad, y una mayor facilidad de acceso para ellos.

4.1.5 Tamafio de la muestra

La Zona Franca de El Coyol de Alajuela cuenta con un aproximado de 80
empresas a su alrededor, segun la pagina Procomer de Costa Rica.

Se realizaron 11 encuestas a distintas empresas dentro de esta zona y de las
cuales se consideran posibles importantes compradores directos, en las cuales
las personas encargadas directas a las que se le realizar4 la entrevista y
encuesta, deben contar con el conocimiento necesario para poder obtener tal
informacion, a fin de lograr un efecto lo méas cercano a la realidad y reducir el
riesgo de sesgo del proyecto y, de esta manera, conocer su percepcion acerca

de este tipo de servicio dentro de este sector.
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Tabla 1. Ficha técnica de la encuesta

Ficha técnica de la encuesta

La encuesta ha sido una creacion original
tomando en cuenta preguntas necesarias para la
recoleccion de informacion relevante para el
proyecto y la toma de decisiones.

Disefio y realizacion

Universo La provincia de Alajuela

11 empresas seleccionadas anteriormente dentro
Tamario de la muestra de la Zona Franca de El Coyol de Alajuela y sus
alrededores

Nivel de confianza del 90% y error + 10% para el

Nivel de confianza L
analisis

Entrevista personal con las empresas

Tipo de encuesta ,
seleccionadas.

Supervision Desarrollador de la tesis

Tras la recoleccion de informacion se reconocio
Disefio de la muestra una poblacién para este estudio de 80 empresas.
La férmula utilizada para el célculo final de la
muestra fue la de poblacion finita, determinando
un tamafio de 11 empresas seleccionadas.

Fuente: Elaboracién propia

La férmula que se utiliz6 para obtener el promedio de la muestra fue la
desviacion estandar

1- La varianza maxima en la proporcién es del 50%.

2- Se utilizé un nivel de confianza del 90%.

3- Una estimacién con un margen de error del 10%.
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Tabla 2. Variables utilizadas en la muestra

N Muestra inicial

Z Nivel de confianza utilizado

P Probabilidad de éxito.

Q Probabilidad de fracaso

D Maximo error aceptable al realizar el estudio

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3. Célculo de la muestra

B N xZuz x pxg
d*x(N-1)+Z>xpxg

I

Fuente: Elaboracién propia

En donde,
* N: Corresponde al tamafio de la poblaciébn. En este caso en concreto
corresponde a un total de 80 empresas ubicadas dentro de la Zona Franca de El
Coyol de Alajuela, en el cual se realizara el proyecto en concreto.
e Z: Corresponde al nivel de confianza elegido ubicado en la curva de
distribucion normal. El nivel de confianza por el que se optd para este estudio en
concreto es de un 90%, ubicado en la curva de distribucién normal corresponde

al,65
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e p: proporcion esperada, asumamos que este caso puede ser proxima al 5%
= 0,05), en este caso se utiliza este valor para no maximizar el tamafio de
muestra en un resultado fuera del rango promedio.
* Q. 1-p (en este caso 1-0,05=0,95)
» d: Este dato se relaciona con el error de muestreo maximo con que cuenta el
estudio. La investigacion tiene un error maximo del 10% (0,10), debido a que es
aceptable en una muestra de esta naturaleza; ademas, arroja un tamafio de
muestra que esta dentro del alcance de los investigadores.

» Aplicacion de la féormula

La férmula para calcular el tamafio de muestra cuando el tamafio de la

poblacién es finita:

B 80 * 1,652 % 0,05 * 0,95
"~ 0,102(80 — 1) + 1,652 % 0,05 * 0,95

n

n = 10,7406

Tabla 4. Supuestos del célculo de la muestra

por tanto z es 1,65
Desviacion estandar 0,5
El maximo error aceptable al realizar el 10%
estudio es

Muestra 11

Fuente: Elaboracion propia
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Se escogio realizar la muestra a 11 empresas a pesar de que la formula indique

10 para, asi, lograr datos mas exactos y redondeando los resultados.

4.1.6 Trabajo de campo
Se procedié a visitar la Zona Franca de El Coyol de Alajuela y aplicar las
entrevistas y encuestas a las empresas seleccionadas que se encontraban en

este lugar.

4.1.7 Procesamiento de datos

Luego de la aplicacidén de las entrevistas y encuestas, estas se revisaron con
el objetivo de localizar posibles errores que se hayan podido presentar y asi
lograr corregirlos.

Después de la revision y el conteo, se procedi6 a trasladar la informacion, y

originar los graficos y cuadros, para su posterior colocacion en el proyecto.

4.1.8 Disefio de la encuesta

4.1.8.1 Aplicacion de la encuesta y analisis

La aplicacion de la encuesta sera realizada en el canton de Alajuela,
especificamente en los alrededores de Zona Franca de El Coyol de Alajuela,
donde encontramos mas de 80 tipos de empresas con servicios muy diferentes y
variados. Las personas a las cuales se les aplicar4 la encuesta son a los
proveedores o encargados de compras de dichas empresas seleccionadas, dado
que son quienes en este medio estan mas capacitadas para brindarnos
informacion necesaria para poder calcular los ingresos necesarios para la
apertura de la sucursal en este sector.

Para la realizacion de la encuesta, se tomé una muestra de 11 empresas, a

las cuales se les pregunté sobre generalidades de los servicios, sobre sus



61

proveedores inmediatos y lo mas transcendental que tipo de productos

consumen en mayor cantidad, con el fin de evaluar la intencién y el perfil de los

clientes potenciales.

4.1.8.2 ¢ Conoce acerca de la empresa RM Industrial

SOLIN S.A.?

Tabla 5. Empresas que conocen a RM Industrial SOLIN ~ S.A
Alternativas Valor absoluto Valor relativo
Si 5 45%
NO 6 55%
Total 11 100%

Grafico 1. Empresas que conocen acerca de RM Indust

Fuente: Elaboracién propia

Zona Franca de El Coyol de Alajuela y sus alrededor

mS| =mNO

Fuente: Elaboracién propia

rial SOLIN S.A. en la

€s.
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Como se puede apreciar con los datos obtenidos, de las 11 empresas
encuestadas, el 55% respondi6 negativamente, al consultarles si tienen algin
conocimiento o si alguna vez han comprado en la empresa RM Industrial SOLIN
S.A, y el otro 45% de ellas respondié positivamente, al decir que si habian
consumido alguna vez este tipo de productos con la empresa o que si tenian
conocimiento y algunas referencias sobre ellos, lo cual es un punto importante
de resaltar, ya que gran parte de ellas ya conocen a la empresa a pesar de
encontrarse tan alejados de esta zona.
4.1.8.3 ¢ Es de interés para ustedes la compra de p roductos industriales o

automotrices?

Tabla 6. Interés de las empresas por la adquisiciéon
industriales y automotrices

de productos

Alternativas Valor absoluto Valor relativo
Industriales 10 91%
Automotrices 1 9%

Total 11 100%

Grafico 2. Interés de las empresas por la adquisici
industriales o automotrices

Fuente: Elaboracién propia

on de productos
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Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar en el grafico namero 2, el 91% representa a las
empresas que prefiere los productos industriales y solo a un 9% del total de ellas
les gustaria adquirir productos automotrices.

Como reflejo de esta encuesta se concluy6 que el mercado potencial para la
nueva sucursal estd en la venta de productos industriales, dado que al ser la
zona franca de El Coyol de Alajuela un sector industrializado es de suma
importancia adquirir en mayor cantidad estos productos para su debido
funcionamiento del dia a dia.
4.1.8.4 ¢(Con qué frecuencia ustedes adquieren produ ctos industriales o
automotrices?

Tabla 7. Frecuencia con la que estas empresas consu  men productos
industriales y automotrices
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Alternativas Valor absoluto Valor relativo
Todos los dias 7 64%

Cada semana 2 18%

Cada mes 2 18%

Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafico 3. Frecuencia con la que estas empresas con  sumen productos
industriales y automotrices

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Todos los dias Cada semana Cada mes

M todos los dias M cada semana cada mes

Fuente: Elaboracién propia
El grafico demuestra en este caso que el 64% compra este tipo de productos
todos los dias, el 18% de ellas dijo que solo los adquieren cada semana y el otro
18% afirmé que solo lo hacen una vez cada mes. Lo cual nos expresa que hay

una alta probabilidad de que este tipo de empresas le compren a la sucursal
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estos productos todos los dias, lo cual generaria mayores ingresos para la

compafiia RM Industrial SOLIN S.A.

4.1.8.5 ¢Do6nde

estan  ubicadas

empresas provee doras

(competencia)?

Tabla 8. Ubicacion de la competencia
Alternativas Valor absoluto Valor relativo
San José 7 64%
Heredia 3 27%
Alajuela 1 9%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia

Grafico 4. Ubicacién de la competencia

Fuente: Elaboracion propia

 San Jose

Heredia

M Alajuela
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De la informacién anterior se pudo concluir que, de las empresas
encuestadas, el 64% tenia que comprar estos productos en San José, el 27% en
Heredia y tan solo el 9% pudo encontrar estos productos cerca esta provincia.

Lo cual nos expresa que muchas de ellas tienen que trasladarse hasta la
capital en la mayoria de las ocasiones para adquirirlos o realizar pedidos los
cuales conllevan un costo adicional al envio y mayores tiempos de envio al no
contar con un suplidor cercano a esta zona que los distribuya.
4.1.8.6 ¢Conoce usted otra empresa en la Zona Franc a de El Coyol de
Alajuela que venda este tipo de productos?

Tabla 9. Empresas en la Zona Franca de El Coyol de  Alajuela que venda
este tipo de productos

Alternativas Valor absoluto Valor relativo
Si 100 0%

NO 0 100%

Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 5. Empresas en la Zona Franca de El Coyol de Alajuela que vendan
estos productos
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Proveedores cerca de esta zona

Proveedores cerca de esta zona

Fuente: Elaboracién propia

De la pregunta anterior se puede concluir, que el 100% de las empresas
encuestadas no conoce ningun proveedor cerca de esta zona que venda y
distribuya articulos industriales, ya que los proveedores que los utilizan se
encuentran un poco alejados del sector. Por consiguiente, para la nueva
sucursal de la empresa RM Industrial SOLIN S.A, seria un punto muy alto favor
ya que ninguna de las empresas competencia se halla cerca de esta zona.
4.1.8.7 ¢Le interesaria que estuviéramos dentro de  la Zona Franca de El
Coyol de Alajuela?

Tabla 10. Conveniencia de contar con un suplidor ce  rca de la Zona Franca
de EIl Coyol

Alternativas Valor absoluto Valor relativo
Si 9 82%

NO 2 18%

Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico 6. Conveniencia de contar con un suplidor ¢ erca de la Zona Franca
de El Coyol

mS|
mNO

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con lo anterior, se puede concluir de la siguiente manera: al 82%
de las empresas encuestadas les gustaria contar con un suplidor cerca de la
Zona Franca de El Coyol de Alajuela y tan solo al 18% le parecié irrelevante si
se encontraran cerca o no.

Por lo tanto, se puede decir que a la mayoria de las compafias encuestadas
les resulta un factor importante y determinante contar con un suplidor cerca de la
zona, por el simple hecho de que ayudaria a disminuir los tiempos de entrega, y
solucionar emergencias de improvisto, lo cual en la mayoria de las ocasiones es
el inconveniente principal, segun la informaciébn que me brindaron estas

empresas.

4.1.8.8 Antes de adquirir un producto, ¢cual de est os factores es el mas

importante?
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Graéfico 7. Aspectos importantes a la hora de adquir  ir productos
industriales y automotrices

M Marca

M Precio

10% M Garantia

M procedencia

M tiempos de entrega

Fuente: Elaboracién propia

Segun los datos obtenidos en la encuesta, los consumidores consultados
consideran los tiempos de entrega como el principal aspecto por considerar a la
hora de adquirir este tipo de productos. Esto, segun dijeron, porque resulta
importante debido a que muchas de estas empresas necesitan ciertos productos
de manera casi inmediata para no tener que detener su produccion, pues a
causa de esto lo cual les generaria muchas pérdidas si esto sucede. OJO no hay
alusion a los porcentajes

En segundo lugar, pero no menos importante, las empresas interrogadas
coincidieron en que la procedencia de estos productos es un aspecto
considerable y muy relevante para ellos, esto debido a que por el tipo de
maquinas que manejan es sumamente necesario e indispensable estar al tanto
de la procedencia de estos productos, y que sean de la mejor calidad posible

dentro del mercado actual.



70

La garantia y la marca estan en un porcentaje similar, con una diferencia de
un 3%, a expresion del precio, el cual consideraron en este caso que no era de
suma importancia, siempre y cuando los productos cumplieran con los otros
rubros anteriores.
4.1.8.9 ¢ Compraria usted este tipo de productos en  esta nueva sucursal de

la empresa RM Industrial SOLIN S.A.?

Grafico 8. Cantidad de empresas que le comprariana  la nueva sucursal

Fuente: Elaboracién propia

De lo anterior, se concluye que el 82% de las empresas encuestadas estaria
dispuesto a comprarle a la nueva sucursal, y el 18% prefiere seguir con sus
proveedores actuales. Este rubro es importante de calificar, ya que calculando la
cantidad de empresas que estarian de acuerdo en comprarle a la sucursal se
podran calcular el estimado de los ingresos, lo cual en este caso vemos que el

porcentaje de empresas de concuerdan es bastante alto, por lo tanto, este punto
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se considera fundamental para el crecimiento tanto de la empresa RM Industrial
SOLIN S.A. como de su nueva sucursal en la Zona Franca de El Coyol de
Alajuela.
4.1.8.10 Descripcion general de la encuesta

La encuesta se formul6 con 21 preguntas en cuatro apartados, dirigidos
especificamente a la poblacion en estudio.
1- Conocimiento sobre la empresa RM Industrial SOLIN S.A.
2- Tipos de servicios y consumo de productos por parte de las empresas.
3- Proveedores directos e indirectos y su localizacién.
4- Preferencias por un nuevo proveedor en esta zona.

Esta es una encuesta que tiene como finalidad captar la informacion esencial
para determinar si es factible abrir una sucursal por parte de la empresa RM

Industrial SOLIN S.A.

4.1.8.11 Demanda actual del producto

La demanda del producto se ve afectada por los factores externos e internos,
los cuales se deben considerar para determinar los consumidores potenciales.

Los factores externos son aquellos en los cuales el negocio no puede
intervenir, tal es el caso de la cantidad de consumidores, asi como sus ingresos.
Los aspectos internos son aquellos en los cuales la nueva sucursal puede
modificar para incrementar la demanda vy, entre ellos, podemos citar la gran
variedad y productos Unicos, esto con el fin de satisfacer por completo las
necesidades que estos tengan.

Para tener mas claro el nivel de demanda del negocio, se tomé en cuenta los
datos obtenidos por la encuesta aplicada a las empresas con mayor potencial

dentro de la Zona Franca de EI Coyol de Alajuela, propiamente en diferentes
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areas dentro del sector que tienen una gran afluencia de empresas
especializadas en distintos servicios, a las cuales les es conveniente contar con
un proveedor cerca de la zona que pueda satisfacer sus necesidades en el
menor tiempo posible, a un menos costo y de manera satisfactoria, ya que
indirectamente todos estos productos industriales son de suma importancia para
la mayoria de este tipo de compalfiias.

Tabla 11. Lista de empresas encuestadas que comprar  ian en la sucursal .

Empresas Sl NO
Durman Esquivel
Gas Natural Zeta
Dos Pinos

Grupo Electrénico X
Grupo H&M
Consultoria ECOS X
Prodex

Mayca S.A.

Poliburbuja

Laica S.A.

H Solis- centro corporativo
TOTAL

XXX

X

O | X[ X|X|X|X

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar con los datos obtenidos, de las 11 empresas
encuestadas, nueve de ellas respondieron positivamente al consultarle si
comprarian a otra compafiia productos industriales. Con lo anterior, se deduce
gue la demanda en este tipo bienes es escasa. Por lo cual esto se presentaria
como una buena opcion para la empresa de expandirse en mas puntos del pais,
en este caso con una nueva sucursal dentro de la Zona Franca de El Coyol de
Alajuela. Las encuestas se realizaron a las compafiias procesadoras que se

encuentran dentro de este sector.
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4.1.8.12 Determinantes de la oferta

Se tomaran en cuenta los determinantes de la oferta, con el fin de establecer

los aspectos que puedan ser considerados para definir la oferta 6ptima que debe
tener el servicio.
» Mercado competidor: es importante considerar en este punto la competencia
gue afectara al negocio, con el fin de establecer las ventajas y desventajas que
tendra el negocio dentro del mercado. Segun la observacion realizada en El
Coyol de Alajuela, pudimos concluir que no existe ninguna competencia directa
en esta zona, ya que los 3 competidores indirectos se encontraban ubicados en
San José, Heredia y Alajuela centro.

Servicios ofrecidos: este aspecto es muy importante porque, mediante los
servicios que se van a ofrecer, se pretende lograr una demanda 6ptima para la
nueva sucursal dentro de la Zona Franca de El Coyol de Alajuela.
4.1.8.13 Estrategia comercial

En este punto se va a realizar un andlisis de la manera en la que se
promocionara a la nueva sucursal en la Zona Franca de El Coyol de Alajuela.

Al estar ubicado cerca de una ruta muy transitada por vehiculos y con
muchas empresas alrededor, le es mas accesible darse a conocer, ademas se
enviara a todas las compafiias de esta zona, un correo con informacién sobre la
nueva sucursal y su amplia linea de productos para asi lograr que muchas mas
firmas conozcan acerca de la sucursal y los distintos productos que ofreceria a
este tipo de mercado industrial y automotriz.

Dentro de lo aplaneado, se va a disefiar un rétulo el cual se colocara en la

entrada principal de la propiedad con el nombre de “Sucursal RM Industrial
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SOLIN S.A.”, y el cual tendra un tamafio apropiado que permita la visibilidad a
los residentes y a las personas que transitan por esa via.

En la actualidad, el internet es una parte muy importante de comunicacion y
las redes sociales han logrado atraer una gran cantidad de personas, por lo que
utilizarlas para atraer mas clientes en este caso se convierte en una estrategia
muy eficiente. Los anuncios que aparecen en Facebook son faciles de disefiar,
por lo que el mismo administrador de la pagina de la empresa lo puede realizar.
Se debe seleccionar una imagen que sea atractiva y haga referencia al servicio
gue en este caso ofrecera la sucursal, ademéas de una breve resefia de lo que
desean anunciar. Esta sera la informacion que podran ver los diferentes usuarios
a un costado de su perfil personal, por lo que estara a la vista de los
consumidores.

Es importante mencionar que, al realizar el anuncio, el sistema permite
seleccionar el segmento al cual se quiere dirigir, con esto se trata de llegar a las
personas adecuadas. La segmentacion se puede realizar tanto por datos
demograficos, como por la referencia que tengan los clientes hacia la empresa

RM Industrial SOLIN S.A y sus otras sucursales.

4.1.8.14 Producto

El servicio que brindara la nueva sucursal en las Zona Franca de El Coyol de
Alajuela es basicamente brindar a las distintas empresas en esta zona y a
clientes potenciales ubicados dentro de la provincia de Alajuela una opcién de
comprar en un espacio mas accesible, con variedad, buenos precios, que le
permitan al consumidor satisfacer sus necesidades en tiempos mas reducibles.
Se va a caracterizar por contar con una gran variedad para cualquier tipo de

empresa 0 usuario que utilice este tipo de productos. Encontrardn desde fajas
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industriales de todo tipo, mangueras hidraulicas e industriales para agua, aire y
sistemas neumaticos, fitineria, acoples, roles, entre otra gran variedad de

productos.

4.1.8.15 Precio de los productos
El aumento del precio precisado para estos productos automotrices y, sobre
todo, industriales, por parte de la sucursal, sera de un 5%, un 1% menos que el

porcentaje de inflacién detallado posteriormente en el trabajo.

4.1.8.16 Plaza

El local que se ha seleccionado para la venta de productos industriales y
automotrices en El Coyol de Alajuela se encuentra ubicado frente a la Autopista
Bernardo Soto. El lugar es de facil acceso ya sea para las empresas a la hora de
ubicarlos, como para los usuarios que consumen este tipo de productos. Dicha
zona cuenta ademdas con una gran aglomeracion de vehiculos que pasan a
diario por aqui, lo cual causaria que un mayor niamero de personas conozca la

sucursal.

4.2 ESTUDIO TECNICO

4.2.1 Estudio basico

El objetivo de efectuar el estudio técnico es suministrar informacion para
cuantificar el monto de la inversion y los costos de funcionamiento del proyecto.
De este analisis se podran obtener datos tales como el capital que se debera
aportar, la mano de obra requerida, los recursos materiales que se tendra que
conseguir, tanto para iniciar el negocio, como para su desarrollo una vez puesto

en marcha, ademas del tamafio y localizacion del proyecto.
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Analizando esto, se pueden dar respuestas a las interrogantes y cuantificar los
costos e inversiones, entre otros, con el propdsito de utilizar los recursos de

forma eficiente.

4.2.1.1 Localizacién

Luego de aplicar la encuesta, se observé que la mayoria de empresas
encuestadas si consideran la opcion de comprar en otra sucursal que distribuya
este tipo de productos. Tomando en cuenta este resultado, la sucursal se
ubicara en frente a la Autopista Bernardo Soto a un costado de la sucursal de la

empresa Kia Motors.

4.2.1.2 Disefio

El tamafio del terreno es de 300 m2. Alli se alquilara el local para la sucursal
de la empresa RM Industrial SOLIN S.A. en la zona de El Coyol de Alajuela, con
espacio para parqueo de visitantes, hasta 5 autos.
Se remodelaria con espacios aptos para colocar las nuevas maquinas las cuales
son indispensables para adaptar las distintas fajas industriales y cortadoras de
mangueras. En lo que respecta a servicios sanitarios, se contara con uno tanto
para los clientes como para el personal a cargo. También habra un mostrador
grande para la parte de ventas y un espacio para la persona encargada de
cobrar, el cual también contara con una computadora para realizar las
transacciones. El lugar no necesita pintura solo algunos retoques en las de
paredes, ya que tenia anteriormente un estado muy bien conservado.
4.2.1.3 Encuesta sobre la competencia

Durante el desarrollo del proyecto segun las entrevistas realizadas, se tomé

en cuenta a las 3 empresas, que en este caso se encuentran como competencia
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indirecta hacia la nueva sucursal, de la cual se obtuvieron los siguientes
resultados:

* Se encuentra con un posicionamiento en el mercado de 20 afios.

» Cuentan con facilidades de pago de 30 a 60 dias, dependiendo del valor de
producto.

» Cuentan con una linea de productos amplia y variada.

* Un punto importante es que algunas de ellas poseen varias sucursales en
distintas partes del pais, por lo que el inventario que no se logra vender se
traslada a las sucursales donde se ponen en oferta algunos de esos productos, y
se logran vender con mayor facilidad.

* Todas ellas ademas cuentan con un local propio.

4.3 LEGISLACION LABORAL

4.3.1 Planilla

La capacidad inicial que sustenta este negocio va a implementar otra
modalidad de pagos de salarios, y que constituyen los servicios profesionales.

La jornada laboral ordinaria. Esta modalidad se acogi6 considerando las
caracteristicas del negocio. La sucursal contard con tres personas que atiendan
el negocio en horario rotativo; estard abierta al publico a partir de las 9 a.m. y
hasta las 6 p.m., contemplando las 8 horas laborales y los recesos que se tienen
por ley.

Por su parte, para el establecimiento de los salarios de empleados, se
consider6 la lista de los salarios minimos por el sector privado emitida por el

Ministerio de Trabajo y Seguridad Social (MTSS).
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Seguidamente, se detallardn los salarios de los empleados de la nueva
Sucursal en la Zona Franca de El Coyol de Alajuela y la proyeccién de 10 afios,
considerando aumentos semestrales de un 0,77 %, y tomando en cuenta la
informacion del ultimo aumento semestral al cerrar el afio 2016, segun la pagina

digital de La Gaceta, aumento salarial sector privado.

4.3.2. Provisiones de ley

4.3.2.1 Vacaciones

El empleado tiene derecho a dos semanas de vacaciones con goce de salario
después de cada 50 semanas laborales. En caso de que se dé la terminacion del
contrato, el trabajador tendr4 derecho a un dia de vacaciones por cada mes

laborado.

4.3.2.2 Aguinaldo

El aguinaldo constituye un beneficio y un derecho que tiene el trabajador, el
cual se obtiene al laborar un tiempo mayor a un mes. Esta prerrogativa no se
pierde, independientemente de cuél sea la causa al concluir la relacion laboral.
El aguinaldo se calcula con base en el promedio de los sueldos ordinarios y
extraordinarios devengados por este, durante los 12 meses anteriores al primero
de diciembre del afio en curso.
4.3.2.3 Cesantia

La cesantia constituye una indemnizacion que los patronos deben pagarles a
los trabajadores en los casos en que haya existido una relacion laboral por
tiempo indefinido y que sean despedidos sin ninguna causa justa. Esta
indemnizacion de cesantia se cre6 con el objetivo de proteger a la parte mas
débil de la relacién laboral; es decir, al empleado.

Dicha indemnizacién rige de la siguiente manera:



meses, se pagan diez dias de salario.

se paga el equivalente a veinte dias de salario.

7

(o]

Después de un trabajo continuo no menor a tres meses ni mayor a seis

Después de un trabajo continuo mayor a seis meses, pero menor a un afo,

» Después de un trabajo continuo de un afio, se paga el equivalente a un mes

por cada afio laborado o fracciébn no menor a seis meses.

Tabla 12. Detalle de los salarios anuales

Salario |

Salario |l

Salario |

Salario

Puesto Salario mensual inicial - |semestre semestre semestre semestre

Vendedor ¢ 290.496,40 | ¢ 1.756.399,33 | ¢ 1.769.923,61 | ¢ 1.783.552,02 | ¢ 1.797.285,37
Vendedor ¢ 290.496,40 | ¢ 1.756.399,33 | ¢ 1.769.923,61 | ¢ 1.783.552,02 | ¢ 1.797.285,37
Cajero(administrador) | ¢ 300.552,61 | ¢ 1.817.201,19 | ¢ 1.831.193,64 | ¢ 1.845.293,83 | ¢ 1.859.502,59

Salario | Salario I Salario | Salario ll Salario | Salario ll
Puesto semestre semestre semestre semestre semestre semestre
Vendedor (¢ 1.811.12447 | ¢ 1.825.070,13 | ¢ 1.839.123,17 | ¢ 1.853.284,42 | £ 1.867.554,71 | ¢ 1.881.934,88
Vendedor (¢ 181112447 | ¢ 1.825.070,13 | ¢ 1.839.123,17 | ¢ 1.853.284,42 | ¢ 1.867.554,71 | ¢ 1.881.934,88
Cajero(administrador) | ¢ 1.873.820,76 | ¢ 1.888.249,18 | ¢ 1.902.788,70 | ¢ 1.917.440,17 | (¢ 1.932.204,46 | ¢ 1.947.082,44

Salario | Salario Salario | Salario ll
Puesto semestre semestre semestre semestre
Vendedor (¢ 1.896.425,77 | ¢ 1.911.028,25 | ¢ 1.925.743,17 | € 1.940.571,39
Vendedor (¢ 1.896.425,77 | ¢ 1.911.028,25 | ¢ 1.925.743,17 | € 1.940.571,39
Cajero(administrador) (0 1.962.074,97 | ¢ 1.977.182,95 | ¢ 1.992.407,26 | ¢ 2.007.748,30
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Salario | Salario I Salario | Salario Il Salario | Salario Il
Pugsto semestre semestre semestre semestre semestre semestre
Vendedor (¢ 1.955513,79 | ¢ 1.970571,25 | ¢ 1.985.744,65 | € 2.001.034,88 | ¢ 2.016.442,85 | ¢ 2.031.969,46
Vendedor (¢ 1.955513,79 | @ 1.970.571,25 | £ 1.985.744,65 | ¢ 2.001.034,88 | ¢ 2.016.442,85 | € 2.031.969,46
Cajero(administrador) | ¢ 2.023.208,46 | ¢ 2.038.787,17 | ¢ 2.054.485,83 | € 2.070.305,37 | € 2.086.246,72 | ¢ 2.102.310,82

Fuente: Elaboracién propia con base en MTSS (2017).

Tabla 13. Total de provisiones para el primer afio

o Provision de L Provison de Total de
Salarios primer . Provision de ) ”
Puesto af0 aguinaldo cosartia 5.33% FCL 3% vacaciones | provisiones
8,33% ’ 411% anuales
Vendedor
Vendedor
Cajero(administrador) | ¢ 10.701.040,71| ¢  891.396,69| ¢ 57036547 | ¢ 321.031,22|¢ 44623340 | ¢ 2.229.026,78

Fuente: Elaboracién propia con base en MTSS (2017).

4.3.3 Seguro de riesgos del trabajador provision ces

antia

Es un seguro obligatorio con el que deben contar las empresas para proteger

a sus colaboradores. Una tarifa de este tipo de seguro depende de la actividad

econdémica que desarrolle la compaiiia, la labor que realicen los empleados y el

riesgo al que se encuentren expuestos. En este caso, para la sucursal en la

Zona Franca de El Coyol de Alajuela, la tasa anual de la pdliza de riesgos de

trabajo es de 1,90% del salario anual de los trabajadores.

Tabla 14. Gasto por pdliza de riesgo del trabajo (p

rimer afio)




Puesto

Salarios primer
afo

Riesgo al trabajador
1,90% primer afno

Vendedor

Vendedor

Cajero(administrador)

¢ 10.701.040,71

< 203.319,77

Fuente: Elaboracién propia con base en MTSS (2017).

4.3.4 Cargas sociales
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La empresa deberd pagar un 26,33% sobre los salarios brutos de los

trabajadores. Esto se encuentra detallado en el estudio legal, en el apartado de

Legislacion Laboral.

Tabla 15. Cargas sociales (primer afo)

Puesto

Salarios primer
afo

Cargas sociales
26,33% primer afo

vendedor

vendedor

cajero(administrador)

¢ 10.701.040,71

C 2.817.584,02

Fuente: Elaboracién propia con base en MTSS (2017)

Por su parte, el cuadro siguiente muestra las provisiones por salario para los

primeros 10 afios:

Tabla 16. Provisiones por salario para los primeros 10 afos

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Salarios ¢ 10.701.040,71 | ¢ 10.866.47121 | ¢ 11.034.459,14 | € 11.205.044,04 | ¢ 11.378.266,07
Provisiones ¢ 2229026,78 | @ 226348595 | @ 229847784 | ¢ 233401067 | ¢ 2.370.092,82
Cargas sociales ¢ 281758402 | ¢ 286114187 | ¢ 2905.373,09 | ¢ 2.950.288,10 | ¢ 2.995.89745
Riesgo de trabajo ¢ 20331977 | ¢ 20646295 | ¢ 20965472 | ¢ 21289584 | ¢  216.187,06
Total gastos 1595097129 | @ 16.197561,98 | ¢ 16.447.964,79 | (£ 16.702.238,64 | ¢ 16.960.44340
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Detalle Afio 6 Ao 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Salarios (1157545921 | ¢ 11.840.884,02 | ¢ 1211239502 | £ 12.390.131,76 | ¢ 12.674.236,98
Provisiones ¢ 2411.16815| ¢  2466.456,14 | ¢ 252301188 | @ 2.580.864,44 | ¢ 2.640.043,56
Cargas sociales ¢ 304781841 | ¢ 3117.70476 | ¢ 3.189.19361 | ¢ 3.262.321,69 | ¢ 3.337.126,60
Riesgo de trabajo ¢ 21993372| ¢ 22497680 | ¢ 23013551 | ¢ 23541250 | ¢ 240.810,50
Total gastos 1725437949 | ¢ 17.650.021,72 | ¢ 18.054.736,02 | ¢ 18.468.730,39 | ¢ 18.892.217,64

Fuente: Elaboracién propia con base en MTSS (2017)

4.3.5 Pdéliza de riesgo de trabajo

Segun el articulo 193 del Cédigo de Trabajo, todo patrono esta obligado a
asegurar a sus empleados contra riesgos de trabajo por medio del Instituto
Nacional de Seguros, con el objetivo de que cuenten con ciertas
indemnizaciones y beneficios en caso de sufrir alguna pérdida o dafio como
consecuencia de algunos de los riesgos de labor a los que se encuentran
expuestos.

Una vez que el patrono haya suscrito la poliza, este debe presentar,
mensualmente, ante el Instituto Nacional de Seguros un estado de planillas, el
cual tiene que incluir el nombre y apellidos de los trabajadores, los dias y las
horas laboradas y los salarios pagados a cada uno de ellos. Dicha planilla se
debe presentar ante el Instituto Nacional Seguros los primeros diez dias habiles
del mes.

En el caso de que el patrono no cumpla con esta disposicion, puede incurrir
en ciertas sanciones; por ejemplo: pagar todas las prestaciones médicas y
econdmicas en que el INS incurriria, si alguno de los trabajadores no reportados
sufriera un accidente, suspension temporal o cierre del establecimiento.

En este caso la sucursal en Zona Franca de El Coyol de Alajuela, la tasa de la

poéliza de riesgos de trabajo es de 1,90% del salario anual de los trabajadores.



4.3.6. Cargas sociales

Segun la legislacién costarricense, todo patrono debe cumplir con el régimen
de seguridad social para todos sus trabajadores, lo cual se realiza por medio de

la Caja Costarricense del Seguro Social (CCSS). Para cumplir con este aporte,

el patrono tiene que inscribirse, formalmente, como tal ante esta institucion.

Dicha inscripcion y el aseguramiento de los trabajadores deben llevarse a

cabo dentro de los ocho dias siguientes a la fecha de ingreso de los empleados,

la cual constituye por si misma la fecha en que da inicio la relacién laboral.

El aporte del patrono corresponde a un 26,33% del salario de los

trabajadores. Las cargas sociales que se deben cumplir son los siguientes:

Tabla 17. Cargas sociales de la Caja Costarricense

de Seguro Social

caja Costarricense de Seguro Social

Concepto Patrono Trabajador Monto
SEM 9,25% 5,50% <O
IVim 5,08% 2,84% <O
Recaudacion Otras Instituciones
Institucién Patrono Trabajador Monto
C ta Pat I B
uota Patrona anco 0,25% _ <o
Popular
Asi -
sug!ﬁfaaones 5,00% _ <o
Familiares
IMAS 0,50% - [={e)
INA 1,50% - <o
Ley de Proteccién al Trabajador (LPT)
Concepto Patrono Trabajador Monto
A rte Pat
porte Patrono 0,25% _ o
Banco Popular
F do d
ondode 3,00% - co
Capitalizacién Laboral
F do de P i
ondo de ensn.ones 0,50% _ o
Complementarias
A rte Trabajad
porte Trabajador _ 1,00% o
Banco Popular
INS 1,00% - <o
Total
Patrono Trabajador Total
PORCENTAJES
O, O, O,
TOTALES 26,33% 9,34% 35,67%

Fuente: Caja Costarricense de Seguro Social (CCSS) (2017).
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Se debe considerar que las planillas habran de presentarse en los tres
primeros dias habiles del mes siguiente, con la informacion del mes anterior. Por
su parte, el pago correspondiente a estas debe hacerse, a mas tardar, en la
fecha en que lo especifique el comprobante de pago.

Ademds, es importante mencionar que, segun la Ley de Proteccion al
trabajador, es obligacion del patrono realizar el pago de las cuotas con un
maximo de 20 dias naturales después del cierre mensual establecido por ley vy, si
incumple con esta obligacion, puede incurrir en las sanciones que aplican para
tales efectos.

Adicionalmente a las cargas sociales, el patrono también debe provisionar los
pagos que debe realizar por concepto de aguinaldo, cesantia (5,33% de cesantia
y 3% del Fondo de Capitalizacién Laboral) y vacaciones, detallados de la
siguiente manera:

Tabla 18. Provisiones legales

Descripcion Porcentaje

Aguinaldo 8,33%
Cesantiay FCL 8,33%
Vacaciones 4,17%
Total 20,83%

Fuente: Asamblea Legislativa de Costa Rica (2017). Cadigo de Trabajo.

4.4 ESTUDIO FINANCIERO

Dentro de los supuestos del estudio financiero se encuentra la inflacién, la
cual es un aumento sostenido en el nivel general de precios, frecuentemente
medidos por un indice de precios al consumidor. La tasa de inflacion es el

cambio porcentual en el nivel de precios en un periodo determinado.
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Tabla 19. Inflacion BCCR

— Tasas de interés

* Tasa bésica pasiva a final del mes

Referencia. compra y venta

CR Colones por US Dolares

Compra 573,82
venta 586.43
TBF 4 55%
TED 2.19%
En ventanilla Ak s
Resumen MONEX clika s

Fuente: Banco Central de Costa Rica (2017).
% La inflacion utilizada para los diferentes calculos en el presente estudio
financiero es de un 4,55%, alineado al estimado del Banco Central de Costa
Rica.
% Se tomara en consideracién una proyeccion a 10 afios, aunque el proyecto
puede continuar por mas tiempo.
% Los valores iniciales de los equipos requeridos seran los precios de mercado
los cuales el duefio de la empresa RM Industrial SOLIN S.A, suministro esos
datos.
% Se estima un aumento en los salarios de los trabajadores de un 0,77%
semestral, el cual corresponde a la ultima inflacion con la que cerr6 el pais en el

ano 2016.
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4.4.1 Estudio de la banca nacional

Para el financiamiento del proyecto se averigud sobre los distintos créditos
que ofrecen tanto la banca privada como la del sector publico, y se resumi6 en
un cuadro para tomar la decision final.

Para cumplir con la inversion inicial estimada, se contard con el
financiamiento del Banco Nacional, porque tiene la mejor tasa de interés entre
bancos del Estado, da mayor respaldo y seguridad para acceder a los pagos y
liquidarlos. El valor del préstamo se solicitara por un valor de ¢ 15,000,000.00,
dado que en este caso los otros 15,000,000.00, corren por cuenta del capital que
tiene el duefio de la empresa, y se obtendria un monto mayor al célculo de la
inversion inicial para cubrir salarios de los primeros meses y gastos adicionales

gue no se hayan tomado en cuenta para la puesta en marcha de la sucursal.

Tabla 20. Banca nacional

Institucion Tasa de interés Avaluos Honorarios
Credito

Interés anual, calculado

BAC San José con cuota nivelada
Banco Nacional TBP+4,55% Segun garantia Segun garantia
Banco Promerica S.A |18, 20% colones $250-$1000

Banco de CostaRica [10,50%

Scotiabank TIE*+8% hasta TIIE*+12%




4.5 INVERSION INICIAL
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La inversion inicial esta por los activos fijos, y por otro lado, se detallaran los

otros equipos requeridos y el capital de trabajo. Esta inversion inicial consiste en

el monto estimado necesario para una adecuada apertura de la Sucursal en la

Zona Franca de El Coyol de Alajuela.

Tabla 21. Inversion inicial

Inversion inicial

Monto en colones

Alquiler de local

¢500.000,00

Mercaderia

¢10.000.000,00

Maquina de prensado para hacer manguera

¢#4.500.000,00

Equipo acetileno #60.000,00
Cortadora de mangueras ¢150.000,00
Mdquina de soldar eléctrica ¢150.000,00
Banco para montar maquinas ¢40.000,00
Prensa banco ¢10.000,00
Esmeril ¢70.000,00
Taladro y esmeriladora ¢40.000,00
Esmeriladora ¢40.000,00
Herramientas ¢80.000,00

2 computadoras con instalacion de todos los programas
necesarios incluidos

¢#1.000.000,00

Silla

¢25.000,00

2 bancos

#30.000,00

Moto para envios

¢#1.450.000,00

Mostrador

¢2.000.000,00

Total

¢20.145.000,00

Fuente: Elaboracion propia
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4.5.1 Detalle de inversion inicial

A continuacion, se muestra en detalle la informacion utilizada para calcular la
inversion inicial:

* Equipos requeridos:

Ahora se mostrara la lista de elementos que se tomaron en cuenta para

calcular el total en equipos requeridos:

Tabla 22. Equipos requeridos rubro monto colones

Equipo monto en colones

Maquina de prensado para hacer manguera ¢4.500.000,00
Equipo acetileno #60.000,00
Cortadora de mangueras ¢150.000,00
Maquina de soldar eléctrica #150.000,00
Banco para montar maquinas @¢40.000,00
Prensa banco ¢10.000,00
Esmeril ¢70.000,00
Taladro y esmeriladora ¢40.000,00
Esmeriladora @¢40.000,00
Herramientas ¢80.000,00
2 computadoras con instalacién de todos los programas

necesarios incluidos ¢1.000.000,00
Silla (425.000,00
2 bancos (30.000,00
Mostrador ¢2.000.000,00
Moto para envios @¢1.450.000,00
Total ¢19.645.000,00

Fuente: Elaboracién propia
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* Célculo del capital del trabajo

Se define como capital de trabajo la capacidad que tiene una compafia para
llevar a cabo sus actividades con normalidad en el corto plazo. Este célculo se
realiz6 por medio del método del periodo de desfase, el cual ayuda a determinar
el monto de la inversion en capital de trabajo que debe financiarse desde el
momento en que se adquieren los insumos, hasta que se recupera el capital
invertido por medio de la venta del producto o la prestacion de un servicio.

Este método consiste en averiguar el costo total efectivo de produccion anual
proyectado (costos fijos + costos variables). Posteriormente, este se divide entre
los 365 dias que tiene el afio para obtener el costo de produccion promediado
por dia y, finalmente, esto se multiplica por el periodo de desfase (tiempo
necesario para recuperar el efectivo):

CT=CO * COPD

Dénde:

— CT: Capital de trabajo
— CO: Numero de dias del periodo de desfase.
— COPD: Costo de funcionamiento promedio diario.

Ademas, en lo que se refiere al periodo de desfase, se considera que en el
caso de la sucursal es bastante corto. Se estimé un periodo de 30 dias de
recuperacion, considerando que, al tratarse de una empresa conocida y muy
utilizada por distintas compafiias, es posible que los primeros meses se logren
ingresos importantes, puesto que comdnmente venden en grandes cantidades.
Por lo anterior, el capital de trabajo estimado abarcara un mes de operacién del

negocio.
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Tabla 23. Capital de trabajo

Descripcion Monto colones

Capital de trabajo ¢ 417.534,25
Total ainvertir en captal de

trabajo a 417.534,25

Fuente: Elaboracion propia

4.5.2 Costos

4.5.2.1 Costos fijos

Son aquellos en los que son necesarios incurrir para la obtencion del
negocio, pero que no se encuentran relacionados con el nivel de
comercializacion de la sucursal en la Zona Franca de El Coyol de Alajuela.

Cabe destacar que no se tomaran en cuenta gastos de teléfono y de internet
para la puesta en marcha de la sucursal.
Energia eléctrica

Tabla 24. Costos fijos para 10 afios

Energia eléctrica (0 1.646.642,10 | ¢ 1.883.92322 | ¢  2.155.39656 | ¢  2.465.989,20 | ¢  2.821.338,25
Agua ¢ 470469,17 | ¢ 538.263,78 | ¢ 615.827,59 | ¢ 704.568,34 | ¢ 806.096,64
Alguiler ¢ 7.057.037,56 | ¢ 8.073.956,67 | @  9.237.413,83 | ¢ 10.568.525,16 | ¢ 12.091.449,63
Patente comercial ¢ 10252513 | ¢ 103.037,75 | ¢ 103.552,94 | ¢ 104.070,70 | ¢ 104.591,06

Fuente: Elaboracion propia
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4.5.2.2 Costos variables
Los costos variables son aquellos que varian en proporcion al volumen total

de la operacion; en este caso por la prestacion de un servicio.

Tabla 25. Costos variables para 10 afios

Suministros de
limpieza @ 300.000,00 | ¢ 34323000 | ¢ 39268944 | ¢ 44927599 | ¢  514.016,66

Suministros de
limpieza ¢ 588.08646 | ¢ 67282972 | @  769.78449 | ¢ 880.71043 | ¢ 1.007.620,30

Fuente: Elaboracion propia

4.5.2.3 Costo total efectivo de produccion
El siguiente cuadro muestra la suma de los costos fijos y los variables
estimados para el primer afio de funcionamiento del negocio, que constituye el

costo total efectivo para el primer afio.

Tabla 26. Efectivo de produccion para el primer afio

Total costos fijos ¢ 7.180.000,00

Total costos variables ¢ 300.000,00

Fuente: Elaboracion propia



92

4.5.2.4 Célculo de depreciacion

Para el proyecto en curso se tomara en cuenta la depreciacién de los equipos
requeridos para el buen funcionamiento del negocio, los cuales serian los
espejos, los estantes y las butacas. Todos estos tienen una vida Util de 10 afios,
y se depreciaran bajo el método de line recta segun la pagina del Ministerio de

Hacienda 2017, en la cual detalla los afios de depreciacion de los diferentes

activos.
Tabla 27. Depreciacién anual equipo requerido
Rubro Monto en colones \ﬂg? Depariilsluon

Maquina de prensado para
hacer manguera ¢4.500.000,00 10 ¢#450.000,00
Equipo acetileno #60.000,00 10 ¢6.000,00
Cortadora de mangueras ¢#150.000,00 10 ¢15.000,00
Mdaquina de soldar eléctrica ¢#150.000,00 10 ¢15.000,00
Banco para montar maquinas

¢#40.000,00 10 ¢4.000,00
Prensa banco ¢10.000,00 10 ¢1.000,00
Esmeril @#70.000,00 10 @#7.000,00
Taladro y esmeriladora ¢#40.000,00 10 ¢4.000,00
Esmeriladora ¢#40.000,00 10 ¢#4.000,00
Herramientas ¢80.000,00 10 ¢8.000,00
2 computadoras ¢1.000.000,00 5 ¢200.000,00
Silla de escritorio ¢25.000,00 10 ¢2.500,00
Mostrador ¢30.000,00 10 ¢#3.000,00
2 bancos ¢2.000.000,00 10 ¢200.000,00
Moto para envios ¢#1.450.000,00 5 ¢290.000,00
Total depreciacién @9.645.000,00 ¢11.209.500,00

Fuente: Elaboracion propia
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4.6 FLUJOS DE EFECTIVO

El flujo que se detalla a continuacion es el resultado de todo el andlisis
realizado en los estudios de mercado, legal, administrativo y financiero, y es el
utilizado para calcular su rentabilidad y pre factibilidad, en términos de valor
actual y tasa interna de retorno.

Se haré énfasis en el flujo esperado de acuerdo con el andlisis hecho en los
previos estudios. Los flujos de efectivo en el presente proyecto se van a analizar
a un plazo de 10 afios.

En el presente flujo a partir del primer afio y hasta el décimo dan resultados
positivos; sin embargo, esto no es suficiente para determinar si el proyecto es
rentable, para que se proceda al célculo del valor actual neto y la tasa interna de
retorno.

Para el célculo del VAN, se procedi6 a utilizar flujos deflactados con el
propésito de verlos libres del impacto de inflacion.

Y para el célculo de la cuota se realizo de la siguiente manera:

Donde el plazo serian los 10 afios que se estan utilizando para proyectar los
resultados, el interés el 9,1% anual que ofrece el Banco Nacional de Costa Rica,
el capital los €15.000000,00, el resultado final del célculo refleja la cuota de
amortizacion y los intereses que se deben pagar a lo largo del préstamo.

Tabla 28. Préstamo con el banco

Cl:cc:';a Monto original Cuota Intereses Amortizacion Saldo final
1 ¢15.000.000,00 | ¢2.347.599,36 | ¢1.365.000,00 | ¢#982.599,36 |{§14.017.400,64
2 $14.017.400,64 | ¢2.347.599,36 | ¢1.275.583,46 | ¢1.072.015,90 | ¢12.945.384,74
3 $12.945.384,74 | ¢2.347.599,36 | ¢1.178.030,01 | ¢1.169.569,35 | ¢11.775.815,39
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4 ¢11.775.815,39 | ¢2.347.599,36 | ¢1.071.599,20 | ¢{1.276.000,16 | ¢10.499.815,24
5

#10.499.815,24 | ¢2.347.599,36 | {955.483,19 |(1.392.116,17 | ¢9.107.699,06
6

#9.107.699,06 |(2.347.599,36| (828.800,61 |(¢1.518.798,74| ¢¢7.588.900,32
7

#7.588.900,32 |(¢2.347.599,36| ¢690.589,93 |(¢1.657.009,43 | ({5.931.890,89
8 ¢5.931.890,89 |(¢2.347.599,36| {539.802,07 |¢1.807.797,29|(¢4.124.093,60
9

@#4.124.093,60 | (¢2.347.599,36 | ¢§375.292,52 |(¢1.972.306,84 | ¢2.151.786,76
10

#2.151.786,76 |(¢2.347.599,36| ¢195.812,60 |(¢2.151.786,76| (¢ -

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 29. Flujo de efectivo
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Ingresos ©£40.320.000,00 | ¢42.336.000,00 | ¢44.452.800,00 | ¢46.675.440,00
Costos operativos
Salarios anuales $10.701.040,71 | ¢10.866.471,21 | $£11.034.459,14 | ¢11.205.044,04
Servicios publicos ¢ 1.080.000,00 | ¢ 1.235.628,00 | ¢ 1.413.681,99 | ¢ 1.617.393,57
Suministros de limpieza ¢ 300.000,00 | ¢ 343.230,00| @ 392.689,44 | ¢ 449.275,99
Patente ¢ 100.000,00 [ ¢ 114.41000| ¢ 130.896/48 | ¢ 149.758,66
Alquiler ¢ 6.000.000,00 | ¢ 6.864.600,00 | ¢ 7.853.788,86 | ¢ 8.985.519,83
Depreciacion ¢ 1.209.500,00 | ¢ 1.209.500,00 | ¢ 1.209.500,00 | ¢ 1.209.500,00
Utilidad antes de intereses e $20.929.459,29 | ¢£21.702.160,79 | ¢22.417.784,09 | ¢23.058.947,90
Intereses ¢ 1.365.000,00 | ¢ 1.275.58346 | ¢ 1.178.030,01 | ¢ 1.071.599,20
Utilidad antes de impuestos $19.564.459,29 | €£20.426.577,34 | ¢£21.239.754,07 | ¢21.987.348,70
Impuesto 30% ¢ 5.869.337,79 | ¢ 6.127.97320 [ 6.371.926,22 [ ¢ 6.596.204,61
Utilidad después de impuestos ($13.695.121,50 | ¢14.298.604,13 | ¢14.867.827,85 | ¢15.391.144,09
inversién inicial ¢ 20.145.000,00
Capital de trabajo ¢ 614.794,52
Amortizacién ¢ 982.599 | ¢ 1.072.016 | @ 1.169.569 | @ 1.276.000
Flujo neto de efectivo ¢ (20.759.794,52)| €12.712.522,14 | ¢13.226.588,23 | ¢13.698.258,50 | ¢14.115.143,93
¢ 37.316.103,01 | CMPC 20%
64%
Inflacion 5% 5% 5% [5% |
flujo neto de efectivo ¢ 20.759.794,52)| ¢12.076.896,03 | ¢12.565.258,82 | $13.013.345,58 | ¢13.409.386,73
¢ 34.412.308,13
61%
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Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Ingresos ©49.009.212,00 | $51.459.672,60 | $54.032.656,23 | ¢56.734.289,04 | $59.571.003,49 | £62.549.553,67
Costos operativos

Salarios anuales £11.378.266,07 | $11.554.165,98 | ¢11.732.785,18 | ¢11.914.165,71 | ¢12.098.350,25 | £12.285.382,16
Servicios pUblicos ¢ 185045998 | ¢ 2.117.11127 | @ 2.422.187,00 | ¢ 277122415 [ ¢ 3.170557,55 | ¢ 3.627.434,89
Suministros de limpieza ¢ 51401666 | ¢ 588.08646 | ¢ 67282972 | ¢ 769.78449 | ¢ 880.71043 | ¢ 1.007.620,80
Patente ¢ 17133889 | ¢ 196.02882 | ¢ 22427657 | @ 256.594,83 | ¢ 293.570,14 | ¢  335.873,60
Alquiler (10.280.333,24 | $11.761.729,26 | $13.456.594,45 | ¢15.395.689,71 | $17.614.208,60 | £20.152.416,06
Depreciacion ¢ 1.209.500,00 | ¢ 1.209.500,00 | ¢ 1.209.500,00 | ¢ 1.209.500,00 [ ¢ 1.209.500,00 | ¢ 1.209.500,00
Utilidad antes de intereses e $23.605.297,16 | $24.033.050,81 | $24.314.483,30 | $24.417.330,16 | $24.304.106,52 | £23.931.326,16
Intereses ¢ 95548319 | ¢ 82880061 | ¢ 690.589,93 [ ¢ 539.802,07 | ¢ 37529252 [ ¢ 195.812,60
Utilidad antes de impuestos (22.649.813,97 | $23.204.250,19 | ¢23.623.893,37 | ¢23.877.528,09 | ¢23.928.814,00 | $23.735.513 56
Impuesto 30% ¢ 6.794.94419 [ ¢ 6.961.275,06 [ ¢ 7.087.168,01 | ¢ 7.163.258,43 [ § 7.178.644,20 | ¢ 7.120.654,07
Utilidad después de impuestos (15.854.869,78 | $16.242.975,13 | $16.536.725,36 | $16.714.269,66 | ¢16.750.169,80 | ¢16.614.859,49
inversion inicial

Capital de trabajo

Amortizacion ¢ 1.392.116 | ¢ 1518.799 | ¢ 1.657.009 | ¢ 1.807.797 | ¢ 1.972.307 | ¢ 2.151.787
Flujo neto de efectivo (14.462.753,61 | $14.724.176,39 | $14.879.715,93 | $14.906.472,37 | $14.777.862,96 | $14.463.072,73

Inflacién 5%

[5%

[5%

[5%

[5%

[5%

4.6.1 Ingresos

Fuente: Elaboracién propia

flujo neto de efectivo ($13.739.615,93 | ¢13.987.967,57 | $14.135.730,13 | $14.161.148,75 | ¢14.038.969,81 | (13.739.919,09

Con base en la entrevista realizada a la competencia directa sobre las ventas

semanales, y por el hecho de que el negocio sea conocido pro algunas

empresas y de mucho interés para la mayoria de ellas, y tomando en cuenta

que el 82% de la poblacién encuestada esta dispuesta a comprar en la nueva

sucursal, se estima que la probabilidad de tener ventas semanales entre

€850.000,00 y €1.000.000,00 por semana , en este caso de mangueras y fajas

de todo tipo, los cuales son los productos de mayor demanda y con un costo

mas elevando, y los que se venden entre una cantidad cercana a los 40y 50

contando ambos productos, pues se toma en cuenta que los valores de estos

productos rondan entre los ¢15,000,00, £20.000,00 y ¢25.000,00., y ademas

cabe mencionar que las ventas son estrictamente de contado.
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Segun lo mencionado en el estudio de mercado, para la politica de

determinacion de precios, estos van a aumentar en un 5% por inflacion.

A continuacion, se detallan los totales de ingresos por entradas de admision

con base en la entrevista realizada a la competencia, y se espera ventas de 40

articulos entre mangueras y fajas de todo tipo, en un promedio de ventas de ¢

20.000,00 cada uno de estos productos vendidos.

Tabla 30. Ingreso estimado para 10 afios

Ingresos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Aumento 5%
Demanda promedio semanal 42 44 46 49 51
Ingreso semanal ¢ 84000000 | ¢ 88200000 |@ 926.10000|¢ 972.40500 | ¢ 1021.02525
Ingreso mensual ¢ 336000000 | ¢ 352800000 | ¢ 3.704.400,00 | ¢ 3.889.620,00 | ¢ 4.084.101,00
Ingreso anual ¢ 40.320.000,00 | ¢ 42.336.000,00 | ¢ 44.452.800,00 | ¢ 46.675.440,00 | ¢ 49.009.212,00
Ingresos Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Aumento 5%
Demanda promedio semanal 54 56 59 62 65
Ingreso semanal ¢ 107207651 | ¢ 112568034 | ¢ 1.181.964,36 | ¢ 1.241.062,57 | ¢ 1.303.115,70
Ingreso mensual ¢ 4.288.306,05| ¢ 4502.721,35 | ¢ 4.727.857,42 | @ 4.964.250,29 | ¢ 5.212.462,81
Ingreso anual ¢ 51.459.672,60 | ¢54.032.656,23 | ¢ 56.734.289,04 | £59.571.003 49 | ¢ 62.549.553,67

4.6.1.1 Valor actual neto

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la teoria, el VAN va a ser el resultado de restarles la

inversion inicial a la suma de los flujos descontados, utilizando una tasa de

descuento. Esta se llama asi porque descuenta el valor del dinero en el futuro a

su equivalente en el presente, lo que significa traer los flujos al afio cero, o sea,

al momento inicial del proyecto para compararlos con la inversiéon inicial. Lo

anterior equivale a comparar todas las ganancias esperadas contra los
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desembolsos necesarios para producir esas ganancias en términos de su valor
equivalente al dia de hoy.

En conclusion, para aceptar un proyecto de inversion, el VAN debe ser mayor
que 0, lo que significa que las ganancias van a ser mas grandes que los
desembolsos.

Cabe mencionar que, al calcular el VAN, el evaluador tiene la posibilidad de
escoger la tasa de descuento que considere adecuada. En el caso del presente
proyecto, se decidié utilizar el costo de capital promedio ponderado, el cual
corresponde a un 61%, segun el cuadro mostrado para tales fines. Se considera
gue esta es una tasa de descuento adecuada, ya que esta por encima de la
inflacién esperada y, por lo tanto, si el resultado diera 0, aun asi, se podria tener
la certeza de que el patrimonio esta aumentando, ya que el negocio seria capaz
de incrementar el dinero mas alla de solo mantener su poder adquisitivo en el
tiempo.

En el siguiente cuadro se puede observar el resultado del VAN calculado con
los flujos deflactados. En este caso, el resultado es (€34.412.308,14, lo cual
expresa que el proyecto se puede aceptar y es atractivo para las inversionistas,
mas aun si se considera que la tasa de descuento se mantiene igual, lo que

quiere decir que se le exige al plan una tasa de rendimiento alta.

Tabla 31. VAN-flujos de efectivo deflactado
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Afo{ Ao A2 Afod A4
Fljo neto de eecvo 0 (075079450 @ 12712522, | € 1320658823 | € 1369825850 | 61411514393
T 1 T 1 hod | Ao 0
Flj el de ot BLA6LTS36L | GUATIALTE0| GLABT0T1598 | G1AS0RATLAT| GL4TTT60% | G1A4G30T13
(3731610301 | CMPC 20
64%

Fuente: Elaboracién propia

Adicionalmente, y solo como referencia, se procede a calcular el VAN con los
flujos de efectivo sin deflactar, para tener una idea de la variacion que existe en

funcidn del factor inflacion en los flujos de efectivo.

Tabla 32. VAN-flujos de efectivo sin deflactar

o0 in! o2 o3 Hind o3
Fljoren d eecdo 0 (075079450) 6 1207680608 | § 1256525882 | € 1301334558 | G1340938673 | 1372061588

Ao b Aio7 Ao A Ao 10
Flijo reto de efectv (1398796757 | 61413573013 | 1416114875 | $1403896981 | €1373991909

5%
¢ 34.412.308,13
61%

Inflacion

Fuente: Elaboracién propia
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4.6.1.2 Tasa interna de retorno (TIR)

La tasa libre de retorno a diferencia del VAN establece una medicion de la
rentabilidad en términos porcentuales. La TIR si es superior a la tasa esperada
expresara que el proyecto es rentable, y si es inferior o negativa, el proyecto no
es rentable.

Por lo general, el TIR y el VAN presentan un comportamiento similar en
cuanto a sus resultados, lo que significa que la decisién de utilizar el modelo se
basa en qué término del analisis se va a utilizar, ya sea por nimeros absolutos o
relativos. Esto se explica ya que, si el VAN es positivo, la TIR va a llegar a
presentar una tasa de descuento mayor, por cuanto se gana mas de lo exigido, y
viceversa. Si el proyecto hubiera arrojado un VAN 0 se ganaria exactamente lo
gue se queria ganar, entonces, la TIR proyectara lo mismo que la tasa de
descuento.

Se crea el valor presente de los flujos, donde el VAN se hace cero. En el
caso sefialado a continuacién, se puede ver la TIR sin inflacion, lo que da un

resultado de 61%, mientras que con inflacién es del 64%.

Tabla 33. Tasa interna de retorno sin deflactar
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Afo{ Ao A2 Afod A4
Fljo neto de eecvo 0 (075079450 @ 12712522, | € 1320658823 | € 1369825850 | 61411514393
T 1 T 1 hod | Ao 0
Flj el de ot BLA6LTS36L | GUATIALTE0| GLABT0T1598 | G1AS0RATLAT| GL4TTT60% | G1A4G30T13
(3731610301 | CMPC 20
64%

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 34. Tasa interna de retorno deflactado

Ao Aio! Aio2 Aio3 Aiod Afo}

Flip e de e 0 (075079450 € 120768963 | € 1256525882 | € 1301334558 | 61340938673 | 61373061503
Ao Ao Afo8 Ai09 Afio 10

Flio neto de efecivo (1398796757 | 01413573013 | (1416114875 | 61403896981 | €13.739.919,09

Inflacion

Fuente: Elaboracion propia

5%

@ 34.412.308,13

61%
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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5.1 CONCLUSIONES

Luego de finalizar con la investigacion del proyecto y el cumplimiento de los
objetivos, se procede en el siguiente apartado con las conclusiones de los
resultados obtenidos en cada uno de los estudios realizados.

Estudio de mercado

Mediante la realizacion de este estudio, se logré determinar la demanda para
la cual se consideré la opiniébn de consumidores potenciales. Dicha informacién
fue vital para determinar la muestra y aplicar la encuesta para considerar el
mercado meta al cual se va a dirigir nuestro proyecto.

El estudio de mercado permite desarrollar los demas estudios que conforman
el analisis de prefactibilidad, dado que es el que analiza la oferta, tanto del
mercado proveedor como de la competencia, y la demanda de los productos y
servicios que se pretenden ofrecer; posteriormente, esta informacion es clave
para el calculo de insumos, equipo, entre otros, que son criticos para un analisis
suficiente para la toma de decisiones.

Este estudio permiti6 conocer que hay en la actualidad varias competencias
indirectas, en lo que respecta a la sucursal en la Zona Franca de El Coyol de
Alajuela, pues existen 3 competidores importantes de articulos industriales en el
pais, pero ninguno cerca de este sector. Esto representa un escenario bastante
beneficioso para la sucursal de la empresa RM Industrial SOLIN S.A; sin
embargo, es importante considerar que si existe una pequefia cantidad de
empresas y sucursales en la provincia de Alajuela, los cuales cuentan con varios
afos en el mercado y, por ende, gozan del reconocimiento y la fidelidad de sus

clientes.
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Sin embargo, pese al nivel de competencia, se concluye que la sucursal en la
zona Franca de Alajuela, tiene una buena posibilidad de ser rentable, dado que
la informacién obtenida fue aceptable, considerando que el 82 % de la poblacién
encuestada compraria en la nueva sucursal localizada en este sector. Con este
dato la expectativa de una sucursal que vende este tipo de productos como
proyecto de inversion es mas viable. De igual forma, existe la posibilidad de que
dicha demanda pueda incrementarse y asi lograr posicionarse en el mercado.

La realizacion de este estudio muestra resultados favorables, los cuales
expresan que existe capacidad para recibir semanalmente amplios pedidos, y
basados en los datos obtenidos mediante la encuesta se demuestra que el 82%
de los encuestados comprarian en una nueva sucursal.

El creciente desarrollo industrial que esta experimentando la provincia de
Alajuela se puede evidenciar dentro del porcentaje del crecimiento en metros
cuadrados, y el cual fue para el 2014 un 10% mayor que el del afio anterior, lo
que abrié oportunidades para desarrollos de proyectos como el de estudio, ya
que esto implicaria mas posibles usuarios y por ende una mayor demanda.

Por otro lado, este estudio permiti6 conocer las distintas preferencias y
necesidades de las empresas de esta zona; es decir, los aspectos que tienen
mayor relevancia para ellos a la hora de decidir comprar en esta nueva sucursal,
pues dentro de las consideraciones mas importantes se encuentran los tiempos
de entrega, procedencia y garantia. Dado que la sucursal se localizara en la
Zona Franca de El Coyol de Alajuela, el terreno tiene acceso a la calle principal
lo que representa el ingreso al establecimiento o si alguna empresa desea

localizarla lo lograria sin ninguin inconveniente.
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El precio que se fij6 en dicho estudio para la compra de articulos industriales
en la sucursal es de un 20% del costo original del articulo, por debajo del
margen de utilidad promedio segun los margenes de ganancia que establece la
Municipalidad de Alajuela de un 25%; esto como estrategia de mercado para
atraer mas demanda.

La calidad es un factor importante por considerar en nuestro estudio, pues
nuestro servicio esta dirigido a un mercado exigente por el tipo de maquinas que
utilizan estas empresas; por tanto, hemos tomado las consideraciones
necesarias para que la sucursal se establezca como una opcién confiable para
todas esas compafilas que buscan credibilidad y respaldo en sus compras.
Dentro de las mencionadas consideraciones estan los términos de pago y la
garantia, que se tramitara con los futuros proveedores para beneficio del cliente.

Segun el presente estudio de mercado, la demanda en volumen de
ocupacion seria de un total de ventas considerables por semana. En total, la
sucursal estaria preparada para vender mas de €850, 000,00 hasta €1, 000,
000,00 en mercaderia.

La Zona Franca de ElI Coyol de Alajuela es un lugar sumamente
industrializado que ha crecido enormemente en los Ultimos afios, lo cual
constituye otro factor a nuestro favor. La encuesta aplicada permitio observar
gue una amplia cantidad de empresas encuestadas estan identificadas con el
concepto de articulos industriales que estos ofrecen. El estudio mostré que el
sector en el que se debe enfocar la sucursal es en la venta de este tipo
productos, ya que tan solo una pequefia cantidad consumen articulos

automotrices en esta zona, pues un 91%, de las empresas consideraron para
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este caso al mercado industrial como el potencial fundamental para que la
sucursal logre los ingresos proyectados.

Tomando en consideracion los datos obtenidos y analizando en detalle las
consideraciones que representan la expectativa de una nueva sucursal en esta
zona en especifico es favorable, y de igual forma existe la posibilidad de que
dicha demanda pueda incrementarse y asi lograr posicionarse en el mercado.
Estudio técnico (Localizacion)

El estudio técnico forma parte fundamental de esta investigacion, ya que
mediante los resultados obtenidos se logro recopilar informacion esencial para el
establecimiento del negocio, aspectos importantes relacionados con las
dimensiones y el tipo de local que se planea desarrollar para cumplir con las
expectativas de los consumidores.

Con base en el estudio técnico, se concluye que las dimensiones del local
destinado para el proyecto son adecuadas para el funcionamiento de dicho
negocio.

Otra conclusion que se deriva del estudio técnico es que las edificaciones no
ocuparian una gran parte de la inversion inicial, ya que el local se encuentra en
buen estado y con espacios amplios para colocar la mercaderia y las maquinas
necesarias para cortar mangueras y adatar distintos tipos de fajas dependiendo
de las necesidades del consumidor y poder, asi de esta manera, atender a parte
importante de los clientes, tanto conocidos como de las nuevas empresas las
cuales estan segun la informacion suministrada, estan dispuestas a comprar en
la nueva sucursal.

Estudio legal
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Por medio del estudio legal, se concluyé que existe una serie de requisitos
indispensables para el legitimo funcionamiento de la sucursal, a saber, las
instituciones relacionadas son:

* Registro Nacional

* Ministerio de Hacienda

» Caja Costarricense del Seguro Social

* Ministerio de Salud

* Instituto Nacional de Seguros
Estudio financiero

Por su parte, el estudio financiero permiti6 llegar a las siguientes
conclusiones:

Inversion inicial

Por su parte, el estudio financiero permiti6 llegar a las siguientes
conclusiones:

Una vez realizada la investigacion, se llegé a la conclusién de que para el
desarrollo del proyecto se requiere de una inversion inicial de €¢20.145.000.

El 50% de la inversion inicial es la compra de la mercaderia, con un valor de
€10.000.000.000; el restante 50%, que son €¢10.145.000 colones, dicho monto
contempla alquiler del local, equipo necesario para adaptar los distintos
productos que trabaja esta empresa, computadoras para llevar un alista del
inventario y costo como tales y el calculo del capital de trabajo. Cabe mencionar
gue este proyecto contempla parte del financiamiento dado por el Banco
Nacional de Costa Rica, ya que cuenta con una de las mejores opciones para

préstamo empresarial en el mercado.
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Ademas, se concluy6 que los margenes de rentabilidad son aceptables para
el tipo de industria por explorar, y es para el primer afio de un 55%, lo que exime
al proyecto de operar con pérdidas ni siquiera el primer periodo.

Se concluy6 que el periodo ideal para el presente proyecto es 10 afios.

El valor actual neto analizado mediante el flujo neto de efectivo es positivo.

Otra conclusiéon importante, es que ademas de ser positivo el VAN, el monto
total es de €37, 316, 103,01 que representa un 20% con respecto a la inversion
inicial.

La siguiente conclusién obtenida del flujo neto de efectivo, es que la tasa
interna de retorno es del 64%.

Por tanto, la conclusion que permite llegar el presente estudio es que
estamos en presencia de un proyecto totalmente viable.

De las conclusiones anteriores se desprende esta Ultima, que demuestra que
financieramente el presente proyecto es viable.

Por lo expuesto anteriormente sobre las conclusiones de todos los estudios,
se determina que hay una demanda insatisfecha para las empresas de la Zona
Franca de El Coyol de Alajuela cuyas necesidades de variedad, calidad y precio
no han sido atendidas aun. El proyecto es Optimo, ya que permitira un mayor
crecimiento del mercado en la zona, generando mayor movimiento del dinero en
el mercado, lo que, a su vez, permite un mayor crecimiento de la economia del

pais.

5.2 RECOMENDACIONES

En este trabajo se mencionarén diversas recomendaciones sobre actividades

qgue no fueron tomadas en cuenta en el transcurso de la investigacién, asi como
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nuevas propuestas con el fin de que el negocio siempre se dirija a la busqueda
de mejoras y, a lo largo del tiempo, mantenga su estabilidad.
Estudio de mercado

Una recomendacion que es de gran relevancia en un negocio es no perder de
vista la demanda, asi como la oferta; por lo tanto, se deben ejecutar planes de
accion, donde se realicen estudios cada cierto tiempo con el propdsito de medir
si la demanda disminuye, se mantiene 0 aumenta. Esta variable va ligada a la
oferta, ya que, dependiendo de este resultado, se determina si se debe ofertar
mas, menos o mantener el nivel que se planted al inicio de esta investigacion.

Por otro lado, el precio es una variable que no puede perderse del enfoque,
ya que estos son muy volatiles; es decir, pasan cambiando constantemente y el
no tomarlo en cuenta podria generar una disminucién en los ingresos del
negocio, lo que motiva como consecuencia crear estudios con datos
desactualizados y alejarnos de la realidad.

Al ser un negocio con poca competencia directa, genera una responsabilidad
mayor por lo que captaria un mayor mercado de consumidores de manera
constante, una forma de lograrlo es mediante la publicidad y promocion ya sea el
colocar vallas en lugares estratégicos con informacion llamativa sobre la
sucursal y su amplia linea de productos , redes sociales entre otros, esto con el
objetivo de que el cliente esté al tanto del respaldo y la calidad de sus productos
y asi puedan tomar en cuenta a la sucursal como un proveedor importante a la
hora de tomar un decision de comprar estos articulos.

Otra recomendacion es que los servicios ofrecidos sean siempre de calidad,

asi como implementar la innovacion hacia una mercaderia innovadora y Unica,
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tomando siempre en cuenta las preferencias de los clientes, esto con el fin de
procurar la satisfaccion de estos.
Estudio técnico (localizacion)

Se recomienda estar pendientes de nuevas necesidades y tiempos de envio,
los cuales pueden posicionar a la empresa y la nueva sucursal como tal un punto
importante para muchas empresas, ya que es trascendental contar en este caso
con uno de los puntos mas fuertes de RM Industrial SOLIN S.A contar con un
lugar 6ptimo para poder elaborar todo tipo de fajas especiales, las cuales hoy en
dia es la Unica empresa que las distribuye en todo el pais. Asimismo, es
importante considerar los avances en la tecnologia, ya que se podria utilizar
maquinaria y equipo mas avanzado y asi aumentar en mayor medida la
productividad y el tamafio de la sucursal, para atraer de esta misma manera una
demanda importante de clientes.

Estudio legal

Mantener vigente y al dia toda documentacién, asi como las obligaciones
relacionadas con el correcto funcionamiento de la sucursal, a fin de evitar
sanciones econdmicas o el mismo derecho de funcionamiento.

Estudio financiero

Optimizar el empleo de insumos en mantenimiento y aseo a fin de controlar
costos, y en la medida de lo posible disminuir esos costos.

Valorar la implementacion de alianzas estratégicas con diferentes
proveedores para adquirir insumos de calidad, pero a precios razonables con el
objetivo de que el negocio genere una utilidad mayor o igual a la esperada.

Valorar opciones de financiamiento que sean acordes con la rentabilidad

minima esperada.
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El proyecto de la sucursal de venta de articulos industriales y automotrices
también puede considerar utilizar el indicador de periodo de recuperacion, no
solamente el VAN y el TIR, para evaluar sus proyectos de inversion. Por su
facilidad de célculo y aplicacion, el periodo de recuperacion de la inversion es
considerado un indicador que mide tanto la liquidez del proyecto como el riesgo
relativo, pues permite anticipar los eventos en el corto plazo.

En el presente proyecto de inversion se debe considerar y determinar cuéles
podrian ser los riesgos mayores que pueden afectar la sucursal tales como, por
ejemplo:

— Competencia: este estudio permiti6 conocer que hay en la actualidad una
competencia indirecta en lo que respecta a sucursal, pues existen otras
empresas en las afueras de esta zona, que distribuyen gran cantidad de
productos a estas compafiias, por lo cual es necesario innovar y ofrecer un
mejor servicio y bajos precios para poder incurrir de una manera mas
provechosa e inteligente, para asi lograr un mejor posicionamiento dentro del

mercado actual.

- Variaciones en la economia: en la economia costarricense la inflacion
presenta fluctuaciones importantes no solo en términos de precios, sino también
en las tasas de interés bancaria. Estos efectos pueden afectar el poder
adquisitivo e incentivar a una economia como la nuestra hacia el ahorro,
limitando el consumo sobre aquellos que puedan adquirirse de igual manera.
Con el fin de poder mitigar los efectos de los riesgos dichos anteriormente, se
deben establecer medidas de contingencia que enmarquen el entorno externo

como interno del servicio.
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— Comportamiento de la demanda: el comportamiento de la demanda juega un
papel importante en la evaluacion de proyectos. La determinacion de la
demanda implica evaluar el comportamiento de los individuos en relacion con los
principales factores determinantes de ella como lo son tiempos de envio, calidad
y procedencia y precio, entre otros. Dado que el tipo de servicio brindado por la
sucursal es de suma importancia por el tipo de productos distribuye, esto se
debe a que es importante considerar que muchas de estas empresas a la hora
de adquirir este tipo de productos siempre les es de su importancia el respaldo y

la calidad que estos les puedan brindar a sus fabricas.

— Tasa de incremento con respecto a la demanda: esto seria el riesgo de tener
mucha clientela y no poder abarcar a toda la clientela. Por esta razon, surgi6 la
idea de que la Empresa RM Industrial SOLIN S.A debia expandirse para abarcar

la demanda en la zona.

- Mantenimiento de la infraestructura: el mantenimiento de la edificacion en el
presente proyecto no representa un valor considerable, pero pese a ello se debe
valorar la idea de a futuro comprar o construir un local propio. Dependiendo de
las utilidades disponibilidad de terreno y ubicacién. Por tanto, se debe valorar la
implementacion de alianzas estratégicas con proveedores de mercaderia
permitan obtener insumos o equipo de igual calidad, pero a un menor costo o

amentar la productividad para asi generar mayores utilidades.

Por otra parte, es importante contemplar diversos escenarios de
sensibilizacion para la demanda, el precio y el costo con el fin de minimizar
posibles riesgos. Esta técnica permite contemplar en el futuro situaciones para

las distintas variables riesgosas que afectan la inversion.
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Cada escenario estara determinado por los valores que supuestamente
tomarian las diferentes variables y sobre ello se ilustrardn tres escenarios:
optimista, medio y pesimista.

Cuando se evalGa un proyecto de inversion, es dificil tratar de predecir qué
puede ocurrir en el futuro, y como se van a comportar las distintas variables que
forman parte de este. De lo anterior, surge la necesidad de elaborar diferentes
escenarios o circunstancias que pudieran presentarse durante la ejecucion del
proyecto. Estos escenarios 0 situaciones se relacionan con aspectos
econdmicos, politicos, sociales, ambientales y legales que afectan de manera
directa la evolucion del proyecto y lo ponen en riesgo.

El objetivo de estos analisis de sensibilizacion es tener una vision mas
cercana de lo que pudiera ocurrir, para tratar de implementar algunas soluciones
establecidas con anterioridad pues, al considerar las variables, no se tiene

control sobre algunas de ellas.
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CAPITULO VI

PROPUESTA
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Introduccion

A causa de la investigacion realizada para la apertura de una nueva sucursal por
parte de la empresa RM Industrial SOLIN S.A en la Zona Franca de El Coyol de
Alajuela se establece una propuesta para que la compafiia logre expandirse en
diferentes partes del pais.

Objetivo general

Determinar la inversion econdmica para la apertura de un nuevo local de la

empresa RM Industrial SOLIN S.A.

Objetivos especificos
1. Establecer la demanda potencial de mercado y las distintas estrategias para la

venta de articulos automotrices e industriales.
2. Estimar la rentabilidad y vialidad financiera de la apertura de la sucursal.

3. Determinar el lugar y las condiciones competitivas requeridas para el nuevo
local.

4. Evaluar los requerimientos legales para poner en funcionamiento la sucursal.

Datos de la nueva sucursal

« Nombre de la sucursal: RM Industrial SOLIN S.A.

Misién: es atender las necesidades de sus clientes, proporcionando el
asesoramiento y servicios de calidad necesarios para el tratamiento y
manipulacion de materiales a granel, automatizacion y control de procesos
industriales y brindar soluciones personalizadas en las distintas y variadas

aplicaciones del mercado industrial y automotriz
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Visién: Su reto es convertirse en un grupo industrial y automotriz, donde el
compromiso total con el cliente, las alianzas y la agilidad en los distintos
procesos los hagan ser un referente en dicho sector.

Logo de la empresa

Segun lo estudiado y las tendencias, para los disefios se utilizan formatos
diferentes apelando a los sentidos del cliente. Ademas, se sigue con la linea
grafica y colores del logotipo acorde con la empresa la cual se baso en un
disefio que fuera facil de recordar e identificar para los consumidores.

Este logo esta basado en el sobrenombre del duefio de RM Industrial
SOLIN S.A, el cual muchos de sus consumidores actuales asocian la imagen de
la iguana con la empresa a la hora de ubicarlos o al realizar alguna consulta

sobre ellos.

Soluciones
Industriales

Fuente: Elaboracion RM Industrial SOLIN S.A. (2006)

La Zona Franca de El Coyol, ubicada en la provincia de Alajuela alberga una

cantidad importante de empresas industriales no solo en este sector sino en
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todos sus alrededores, este parque industrial serd el mas grande de
Centroamérica y albergara a mas de 80 empresas, principalmente extranjeras y
de sectores como tecnologia, servicios y fabricacion de implementos médicos,
entre otros. En este parque industrial se ubican compafias de origen local o
extranjero.

Después de analizar estas condiciones surgio la idea de investigar mas a
fondo el mercado para determinar la factibilidad para la apertura de una sucursal
en la Zona Franca de El Coyol de Alajuela por parte de la empresa RM Industrial
SOLIN S.A. En Costa Rica existe escasa cantidad de compafiias que se
encargan de vender y distribuir productos industriales; por otra parte, su
demanda aumenta dia con dia, a pesar de que también se exportan cantidades
importantes desde diferentes partes del pais.

Posterior a realizar los estudios correspondientes principalmente estudio de
mercado, financiero y administrativo se logr6 determinar que existe un gran
potencial para la implementacion de una sucursal en la provincia de Alajuela
para este tipo de negocio, dado su concepto innovador en la distribucion de
productos industriales de todo tipo, desde mangueras hidraulicas e industriales
para aire, agua, sistemas neumaticos, hasta una faja especial de cualquier tipo y
medida, dependiendo de las necesidades del cliente lo cual los ha convertido en
la Unica empresa de este tipo en todo el pais en distribuir este tipo fajas.
Estrategias de mercado

Con la finalidad de alcanzar la mayor rentabilidad y estabilidad posible se
llevardn a cabo las siguientes actividades: Disefio de estrategias de mercadeo

que permita atraer a las empresas mas importantes de la Zona de El Coyol de
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Alajuela, mediante actividades, disefio y decoracién del local comercial que se
ajuste a este segmento de mercado.

Se plantea realizar campafia de publicidad orientada a dar a conocer las
caracteristicas mas sobresalientes que le puede brindar esta sucursal, mediante
redes sociales principalmente Facebook creando un perfil mas dinamico al cual
se le debe dar seguimiento diario, con la finalidad de medir el impacto de dicha
estrategia; ademas, se atendera a muchas de las personas 0 empresas
interesadas aclarando sus distintas dudas de la manera correspondiente.

Dentro de lo aplaneado, se va a disefiar un rétulo el cual se colocara en la
entrada principal de la propiedad con el nombre de “Sucursal RM Industrial
SOLIN S.A.” el cual tendra un tamafio apropiado que permita la visibilidad a los
residentes y a las personas que transitan por esa via.

Se recomienda realizar volanteo en las zonas més transitadas de El Coyol
de Alajuela, por ejemplo: paradas de bus, fuera de las empresas de la zona y a
los diferentes usuarios que transitan cerca de la carretera Bernardo Soto. Es
importante que en la informacion proporcionada se enfoque en la garantia y el
respaldo de estos productos: calidad, amplia gama, entre otros. Ademas, como
elemento principal del impreso se debe enfatizar que se trata de un producto
garantizado. Seran volantes de 8,5' x 5,5' impresién full color a dos caras, en
papel couche 150gr. En el impreso deben especificarse las caracteristicas de los
productos principales, enfocarse en que se trata de un proyecto de expansion y
donde pueden adquirirlo dentro esta zona.

Posteriormente se tiene previsto enviar a todas las empresas de esta zona 0
en su mayoria, un correo con la informacion sobre la nueva sucursal y su amplia

linea de productos para lograr que muchas mas compafias conozcan acerca de
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la sucursal y los distintos productos que ofreceria referente al mercado industrial
y automotriz.

Se implementaran programas de lealtad, con descuentos para clientes
frecuentes, ademas, promociones que permitan dar a conocer el producto en
esta zona, incentivando el consumo regular de articulos industriales en este
caso, dado que son los productos que se veden en mayor cantidad, esto se dara
mediante promociones en el precio, principalmente de cierto volumen de
compra. Por cuanto se mantendra dentro de la medida posible contar con un
inventario de emergencias para las distintas necesidades de los consumidores.

Se resaltard caracteristicas como calidad, tiempos de espera reducidos,
marcas confiables y garantias de cada uno de los productos que se entregan al
consumidor, y por consiguiente, se mantendran los altos estandares de servicio
al cliente, precios acordes al segmento de mercado, asi como una estricta
limpieza en el local comercial, respetando y cumpliendo a cabalidad las
diferentes normas y procedimientos emanados en materia de salud publica.

Otro punto importante por resaltar es mejorar el servicio exprés, el cual debe
cumplir con las expectativas de rapidez, calidad y garantia del producto
adquirido, el cual se brindar4d a una distancia maxima de 15 kilbmetros de
distancia dentro del rango promedio manejado; sin embargo, en funcién del
cliente podra ser valorado una distancia mayor concorde con la necesidad de
inmediatez de entrega del caso, dicho servicios se otorgaran en horario de 8
a.m. a 6 p.m., ademas se contard con un mensajero extra disponible para este
tipo de emergencias anteriormente mencionadas.

Localizacion y disefio de la nueva sucursal
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Se plantea estar pendiente de las nuevas necesidades y tiempos de envio
dentro de esta nueva zona, los cuales pueden posicionar a la empresa y la

nueva sucursal como un punto importante como tal para muchas compafias.

El tamafio del terreno es de 300 m2. En dicho terreno se alquilara el local
para la sucursal de la empresa RM Industrial SOLIN S.A. en la Zona de EI Coyol
de Alajuela, con espacio para parqueo de visitantes hasta 5 autos, para que
algunos de esto clientes puedan estacionarlos alli.

El local comercial debe estar equipado con un bafio, una cocina para uso de
los empleados, un espacio amplio para la colocacion de las maquinas que
adaptan las distintas fajas y mangueras que se producen dia a dia.

Requisitos legales

Se tiene planteado llevar un control regulatorio con el objetivo de mantener
vigente y al dia toda documentacién desde patentes, permisos municipales,
pdlizas, trdmites ante el Ministerio de Hacienda y estar al dia con los pagos de la
CCSS, para no reflejar en ningdn momento morosidad con esta entidad, asi
como cumplir con las obligaciones relacionadas con el correcto funcionamiento
de la sucursal, a fin de evitar sanciones econdmicas o el mismo derecho de
funcionamiento. En este caso no sera necesario que la sucursal se escriba en el
Registro Publico, dado que, la empresa se encuentra desde el 2005
debidamente inscrita.

Estudio financiero

Dentro de este punto, uno de los objetivos importantes es optimizar el

consumo de insumos en mantenimiento y aseo, a fin de controlar costos, y en la

medida de lo posible disminuir estos costos.
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Se implementaran alianzas estratégicas con diferentes proveedores para
adquirir insumos de calidad, pero a precios razonables con el objetivo de que el
negocio genere una utilidad mayor o igual a la esperada.

Valorar opciones de financiamiento que sean acordes con la rentabilidad
minima esperada.

Para este proyecto se considera utilizar el indicador de periodo de
recuperacion para evaluar los distintos proyectos de inversion midiendo de tal
manera tanto la liquidez del proyecto como el riesgo relativo, para anticipar
cualquier evento a corto plazo.

Presupuesto para promocionar la sucursal
Este presupuesto va enfocado principalmente para promocionar a la sucursal

mediante la entrega de volantes y colocacion de roétulo en la parte frontal del

local.
Tabla 35. Presupuesto para promocion de la sucursal

DETALLE COSTOS

Rotulacion de la sucursal

Roétulo frontal del local ¢ 800,000

Volanteo

Impresion de 1000 volantes ¢ 100,000

Volanteo ¢ 150,000
TOTAL | ¢ 1,050,000

Fuente: elaboracion propia
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ANEXO

Anexo # 1: Encuesta realizada.

El siguiente cuestionario tiene como fin captar la informacion para determinar si
es factible la apertura de la Sucursal en la zona franca del Coyol de Alajuela.

La informacién que usted nos brinde serd de gran provecho para la realizacion
de esta investigacion y ademas serd totalmente confidencial.

Se le agradeceria que seleccione solamente un item, marcando con una X
dentro del espacio correspondiente.

Buenos dias soy estudiante Universitario y estoy realizando una investigacion
con fines académicos. Por lo tanto, le agradeceria si pudiera contar con su
colaboracién en la verificacion de algunos datos. La informacion brindada sera

manejada con completa confidencialidad.

Cuestionario

1. ¢Conoce acerca de la empresa RM Industrial SOLIN S.A.?
SI( ) NO( )

2. ¢Ha escuchado de los servicios y productos que vende esta empresa?
Si¢ ) NO( )

3. ¢Son de interés para ustedes este tipo de productos industriales o
automotrices?

SiC ) NO( )
4. ustedes utilizan Fajas, Mangueras Yy fitineria?

5. SI( ) NO( ) EN OCASIONES ( )
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6. ¢Compra este tipo de productos usualmente?

SI( ) NO( ) EN OCASIONES ()

7. ¢Con que frecuencia ustedes adquieren productos industriales o
automotrices?

8. ¢A qué empresas normalmente usan para la compra de estos insumos?

9. ¢Ddbnde estan ubicadas estas empresas (competidoras)?

10. ¢ Conoce usted otra empresa en la zona franca del Coyol de Alajuela que
venda este tipo de productos?

SI( ) NO( ) EN OCASIONES ( )

11.¢:Le gustaria tener un nuevo proveedor con mejores precios y un mejor
servicio?

SI( ) NO( )

12.¢,Como parte del servicio de las empresas RM les es conveniente contar
con un suplido cercano a la zona?

SI( ) NO( )

13. ¢ Hacia que mercado estéan orientadas sus compras?
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14.Antes de adquirir un producto, ¢cuél de estos factores es el mas
importante?

Sumarca( ) Suprecio( ) Sugarantia( ) Su procedencia( )tiempo

de entrega ()

15.¢En cuanto a la calidad de los articulos que ustedes compran
usualmente, consideran que ha sido buena?

SI( ) NO( ) EN OCASIONES ()

16.¢En casos de reemplazo de alguna parte o producto como tal, usted
adquiere la misma marca del producto?

SI( ) NO( ) EN OCASIONES ()

17.¢Cual es el consumo de productos que ustedes hacen?

18. ¢ Le interesaria que estuvieramos dentro de la zona franca del Coyol de
Alajuela?

SI( ) NO( ) EN OCASIONES ()

19.,Qué es lo que mas te gusta de los productos de los competidores
disponibles actualmente de otras compafias? ¢Cuéles son los que mas
compran?
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20. ¢ Le gustaria recibir informacion de la empresa?

SI( ) NO( ) EN OCASIONES ()

21. ¢ A través de que medio le gustaria recibir informacién de la empresa?

Correo electrénico ( ) mensaje de texto ( ) otro ( )
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