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INTRODUCCIÓN 
 

En Costa Rica, la comercialización de vehículos tanto nuevos como usados ha 

incrementado de manera significativa en la última década, lo cual obedece a una gran 

diversidad de factores que en su conjunto han generado mayores facilidades para 

quienes consideran tener vehículo propio como una necesidad. 

dadas las facilidades crediticias que ofrecen las entidades financieras estatales y 

no estatales, los importadores de vehículos usados y otras entidades que otorgan 

facilidades de crédito, las familias costarricenses encuentran la posibilidad de 

financiarse para compra y cambio de vehículo, en los casos donde ya tenían un modelo 

y lo renuevan por un modelo más reciente. 

Por otra parte, aunado a las facilidades en términos financieros para quienes 

desean adquirir vehículo, existe otro factor que permite que la curva de 

comercialización de vehículos se comporte de forma ascendente y es que el transporte 

público en su gran mayoría, no cumple con las expectativas de los usuarios, esto en 

términos de seguridad, comodidad, agilidad del servicio y cualidades de servicio al 

cliente, lo que impulsa a las personas a valorar la compra de vehículo como una opción 

de comodidad y confort. 

Dentro de las variadas razones por las que las personas realizan la adquisición 

de un vehículo, no se puede dejar de mencionar que el mundo tan agitado en el que 

vivimos obliga a las personas a buscar comodidades adicionales, que compensen en 

alguna medida, ese estilo de vida tan acelerado, una opción es poder desplazarse de 
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una manera más ágil y rápida hacia el destino, llámese trabajo, casa, lugar de 

recreación o zona de compras. 

En resumen, el vehículo es un medio de transporte que aunque hay diversas 

presiones en el país como para desestimar la posibilidad de compra de vehículo como 

lo son los excesivos congestionamientos vehiculares en todo el GAM, el inexplicable 

costo del combustible en comparación con otros países de Latinoamérica y el sistema 

de transporte público que no es el mejor, paradójicamente las personas siguen 

considerando la compra de vehículo para ser adoptado como medio de transporte. 

Todo lo mencionado ha motivado e impulsado el planteamiento de una nueva 

alternativa de venta de repuestos para vehículo, por lo que en adelante se realiza una 

investigación para dar a conocer la viabilidad y posibilidades de éxito de abrir una venta 

de repuestos con el claro panorama de que es un nicho de mercado que tiene gran 

demanda. 

Se conoce que existen marcas posicionadas en el mercado de los repuestos 

para vehículo, sin embargo las mismas presentan debilidades que son investigadas y 

planteadas como punto de partida para valorar una oferta competitiva y que, por 

consiguiente, sea rentable a la luz de la siguiente investigación y establecimiento de 

objetivos.  
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TEMA 
 

Apertura de nueva venta de repuestos para vehículo. 

 

TÍTULO 
 

Análisis de Viabilidad para la apertura de una Venta de Repuestos Para Automóviles en 

el Paseo de las Flores durante el primer semestre de 2017.  
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PLANTEAMIENTO DE INVESTIGACIÓN 
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1.1 ANTECEDENTES DEL COMERCIO DE VENTA DE REPUESTOS 
PARA VEHÍCULO 

En la actualidad, uno de los sectores o temas de la economía que son indispensables 

para el desarrollo del país, así como la movilidad en general de la población, es el 

transporte; término del cual se derivan gran cantidad y diversidad de medios, no 

obstante el objeto de estudio de esta investigación se concentra específicamente en los 

vehículos de tipo Sedán y 4 x 4. 

La necesidad de transporte y el acelerado estilo de vida con el que se vive en la 

actualidad, da como resultado que las personas consideren alternativas de transporte 

que faciliten y brinden comodidad a sí mismas y, a sus familias, de forma tal que 

puedan cumplir con horarios y compromisos al tener su propio medio de transporte. 

Sin duda alguna, el crecimiento de circulación de vehículos de diversas marcas  

presentado en el país en los últimos años, invita a pensar que existe una necesidad 

inequívoca de repuestos que tarde o temprano los usuarios de este medio de transporte 

van a requerir para poder reparar y habilitar su vehículo. 

Se sabe que como la necesidad mencionada anteriormente es muy evidente, 

existe una cantidad importante de ventas de repuestos, por la alta demanda que se 

deriva de la elevada afluencia de automotores que están en propiedad de la población, 

ya sea de personas físicas como jurídicas, por lo que el satisfacer la demanda en 

puntos comerciales quizá no sea un problema.  

No obstante, cabe mencionar dos incógnitas que se generan entorno a la oferta 

de repuestos que se lleva a cabo en el cantón Central de Heredia, se detallan a 

continuación: 
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¿El servicio al cliente ofrecido por los comerciantes de repuestos para vehículo 

en Heredia Centro, satisface las exigencias de los clientes de hoy en día? Por otra 

parte, cabe preguntarse si con los actuales avances tecnológicos, existe una página 

web y/o una aplicación de los vendedores de repuestos ubicados en Centro de Heredia 

que le permita a los Heredianos realizar la compra de repuestos por la página y/o una 

app? 

Luego de haber realizado una visita virtual en las páginas web de las principales 

ventas de repuestos que operan en el cantón central de la provincia de Heredia, entre 

las cuales  puede mencionarse algunas como: La Guacamaya, Repuestos Gigante, 

Repuestos el Trébol y Fama Autopartes, se evidencia una necesidad para los 

consumidores de esta zona geográfica, que, a pesar de los avances tecnológicos del 

momento no cuenta con un servicio web de carácter local, que les permita realizar 

compras de sus repuestos para vehículos por Internet, lo que le obliga a tener que 

desplazase a locales comerciales físicos de venta de repuestos.  

Es sabido por la mayoría de las personas que se mueven en el mundo del 

internet que se pueden comprar repuestos para vehículo por internet fuera del país en 

páginas como Amazon, la cual no sería una opción, por la urgencia con la que los 

compradores de repuestos requieren los mismos, por lo que comprar los repuestos e 

importarlos desde otro país, por el tiempo que esto demora y aunado a esto si se 

agrega el tema de posibles cambios de mercadería o incluso hacer efectiva una 

eventual garantía, esto da como resultado procesos de adquisición de repuestos que 

resultan más complicados y lentos para alcanzar la satisfacción del cliente en su 

experiencia de compra mediante una plataforma web. 
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1.2 PROBLEMATIZACIÓN 

Una vez identificado el problema que es punto de partida para este trabajo de 

investigación es necesario enfocarse en otras perspectivas que muestran cómo se 

agrava y como este se relaciona con otros tópicos que en su conjunto conforman la 

sinergia del problema. Así mismo, lo anterior abre las puertas por realizar y explicar en 

este apartado algunas preguntas, cuyo desarrollo puede dar a conocer la importancia 

del planteamiento de estudiar si es viable abrir un nuevo punto comercial de venta de 

repuestos para vehículo.  

Por lo tanto, con el propósito de dar inicio surge el primer cuestionamiento 

¿Cómo percibe el cliente de las ventas de repuestos actuales, la calidad del servicio 

que le brindan? Sin duda esta es una pregunta, cuya respuesta  puede considerarse 

clave y que, definitivamente, podría marcar diferencia de cara a la apertura y puesta en 

marcha de una nueva oferta tanto física como digital, esto por cuanto en el momento de 

realizar la investigación se pueden encontrar criterios muy diversos; no obstante, los 

estándares actuales y la expectativa de los clientes puede a su vez tener muchas 

similitudes en términos de lo que el cliente considera que cumple con su satisfacción. 

Muy ligada a la pregunta anterior no  puede omitir la interrogante de si ¿el 

personal que atiende en las diferentes ventas de repuestos ubicadas en la zona de 

estudio (Heredia Centro) es considerado por los clientes como personal calificado? 

Dado, quizá, la atención es amable y educada, pero no se conoce sobre el tema de los 

repuestos, por lo que  puede generarse molestias a los clientes por entrega de 

repuestos equivocados que, a su vez, también generan devoluciones de mercadería y 

por qué no pensar, dependiendo de la gravedad o inclusive en casos de reincidencia, 
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en la pérdida total y definitiva del cliente, lo que, sin duda alguna, tiene un impacto muy 

negativo en la empresa por la publicidad negativa que se difunde mediante el boca a 

boca de los clientes mal atendidos, sea por temas de deficiencias en la cultura de 

servicio al cliente o por impericia técnica del tema puntual de los repuestos para 

vehículo. 

Los clientes de estos tiempos son clientes que, por las facilidades que ofrece la 

tecnología se informan constantemente, comparan y evalúan las alternativas tan 

diversas que ofrece el mercado, esto lleva a la siguiente pregunta, ¿Cuál es la venta de 

repuestos actual que considera el cliente, le ofrece los mejores precios? La respuesta a 

esta pregunta, deja sembrada una nueva inquietud, la cual después de corroborar cuál 

es la mejor opción actual en términos de precio, es ¿cómo logra dicha venta de 

repuestos dar mejores precios? Sin duda alguna, esta es una cuestión para resolver 

durante el trabajo de campo y que determina alguna estrategia para ver de qué manera  

puede competirse en buena medida con este punto. 

¿El cliente encuentra todo lo que busca en su venta de repuestos de 

preferencia? Esta pregunta deja abierta la posibilidad de pensar que cuando un cliente 

tiene una preferencia muy marcada por una venta de repuestos específica y de un 

pronto a otro visita otras ofertas comerciales, podría deberse a que la tienda o local de 

su preferencia no le satisfizo una necesidad por causa de no contar con el inventario 

suficiente. 

Por otra parte, enfocados en un tema que es de actualidad, y que hoy en día no 

puede obviarse,  debe plantearse la inquietud de conocer si ¿los clientes de una 

determinada opción de venta de repuestos, sabe si su proveedor de repuestos tiene 
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página web y, a su vez, si la ha utilizado? Las respuestas a esta consulta, contribuyen a 

conocer ¿qué tan posicionado está en la mente del consumidor adquirir este tipo de 

producto por medio de una página web?, lo que al mismo tiempo va en aras de concluir 

la disposición que tienen los clientes de comprar por este medio y encausa los niveles 

de aceptación que tiene el cliente ante una oferta web que le permita comprar sus 

repuestos mediante la sitio virtual o inclusive una app. 

Definitivamente, aunque, en la actualidad, en la zona de estudio existe una 

variedad importante de oferta comercial, lo que deja en evidencia que para la mayoría 

de clientes la distancia no es un tema, lo que sí es un hecho es que la tecnología del 

momento está llevando a los clientes a comprar y satisfacer sus necesidades por medio 

de la web y las aplicaciones, por lo que en pleno conocimiento de que algunas de estas 

ventas de repuestos ofrecen páginas web a sus clientes para consulta de su inventario 

y que en las mismas no se puede comprar por la página, cabe plantear la pregunta de 

¿qué tan dispuesto está el cliente de comprar sus repuestos por la web o una app que 

le debite el dinero de su cuenta, mediante el uso de tarjetas en el momento de la 

transacción? Y ¿cuál es su expectativa en cuanto a la entrega de la mercadería 

comprada?  

1.3 JUSTIFICACIÓN 

La investigación que se está por realizar en adelante, es de importancia para recabar 

información veraz y confiable que permita determinar el camino a seguir en lo referente 

a una estructura administrativa idónea, las implicaciones y requisitos legales, la 

viabilidad financiera y por su puesto las implicaciones tecnológicas y de logística para 

poder brindar a los clientes y visitantes del Paseo de las Flores una nueva experiencia 
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de compra y adquisición de los repuestos que en determinado momento van a requerir 

sus vehículos. Al mismo tiempo facilitar el proceso de compra y entrega de la 

mercadería mediante un servicio al cliente diferenciado del resto de la oferta actual, un 

servicio más apoyado en las herramientas tecnológicas que a hoy no se encuentran en 

las opciones actuales. 

 De acuerdo con lo anterior,  puede acotarse que la importancia del tema reside 

en que la información que se obtenga de la investigación, contribuye a identificar las 

variables que forman el esquema de toma de decisiones para la puesta en marcha de 

esta nueva alternativa y ofrece una mejora sustancial en la forma en la que se 

adquieren los repuestos para vehículo, que si bien es cierto a hoy beneficia a los 

visitantes del Paseo de las Flores, en caso de tener éxito, podría ampliarse la zona 

geográfica en la que se ofrezca el servicio. 

 En lo que respecta a la actualidad del tema, no  puede omitirse el hacer mención 

al crecimiento de la población vehicular en términos generales en el país, lo que, a su 

vez, resulta como una justificación de peso en lo referente a la pregunta de ¿qué tan 

actual resulta el tema que se propone como objeto de investigación? De acuerdo con el 

documento El Estado de la Nación (2015)  “El parque automotor alcanzó la cifra de 1 

399 238 vehículos, lo que representa un aumento de 5,0% entre 2013 y 2014. En 

quince años su tamaño se duplico, mientras que la población solo creció un 23,3%” 

(p.52). Lo que da un fundamento de carácter estadístico que invita a pensar que hacer 

este trabajo podría tener al final de la investigación un resultado positivo con un 

mercado potencial cuyas necesidades evolucionan al igual de que la demanda de 

repuestos en términos de  cantidad y calidad del servicio. 
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 A pesar de que el tipo de negocio no es novedoso del todo dado que no es la 

primera venta de repuestos en la provincia de Heredia, sí es novedoso el planteamiento 

de mejorar la oferta actual, mediante el apoyo en herramientas tecnológicas como 

aplicación para teléfonos inteligentes por medio de las cuales se pueda comprar así 

como un sitio web que también permita comprar por este medio, por medio de tarjetas 

de débito o crédito, esto aunado a una gestión en cuento a logística de entrega se 

refiere que complemente la satisfacción del cliente con la entrega de la mercadería. 

 Esta investigación contribuye además como punto de partida para otros 

estudiantes de la Universidad Hispanoamericana que quieran investigar sobre 

iniciativas para abrir nuevos negocios convertirse en empresarios, de manera que todas 

las variables y resultados que surjan de este trabajo de investigación, les sirve para 

conocer cómo resolver los diversos temas que aparecen en la marcha para poder 

anticiparlos y tener una guía de cómo atenderlos y resolverlos. Al mismo tiempo, sirve 

de guía para conocer y comprender los pasos a seguir, de donde tomar el capital de 

trabajo inicial, que entidades están involucradas para tramitar permisos, cuál es la 

estructura administrativa óptima para una empresa de características similares. 

 Para finalizar con la justificación, este trabajo de investigación surge debido a 

que cuando se trabaja para un patrono en particular se genera una dependencia en la 

cual en caso de existir una ruptura de contrato laboral y quedar desempleado, la 

situación se complica, es por eso que se quiere investigar sobre la viabilidad de abrir un 

nuevo negocio de manera que la investigación se convierta en el insumo para hacer de 

este proyecto una realidad. Sin dejar de mencionar que existe intensión de poder 
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generar nuevas fuentes de empleo, no depender siempre de un patrono y enfocar la 

productividad personal en un negocio propio. 

1.4 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA. 

En aras de plasmar el cuestionamiento principal sobre el cual se centra este trabajo, no 

puede omitirse mencionar que esta investigación se realiza a clientes de las principales 

ventas de repuestos ubicadas en el centro de la provincia de Heredia, para el primer 

trimestre del año 2017, dichos clientes catalogados como población económicamente 

activa, cuyas edades se encuentran entre los 20 y los 60 años. La pregunta central de 

este trabajo de investigación es: ¿Es rentable la apertura de un local para la venta de 

repuestos de automóviles en el Paseo de las Flores? Se estima que una vez concluida 

la investigación de este trabajo, la información obtenida brinde resultados que 

contribuyan a determinar si la apertura de la nueva venta de repuestos para automóvil 

es rentable.  

1.5 OBJETIVOS 

 

1.5.1 OBJETIVO GENERAL 
 

 Analizar la viabilidad del proyecto de apertura de una venta de repuestos para 

automóviles. 

1.5.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 

 Evaluar el comportamiento y preferencias del consumidor respecto a la decisión 

del lugar de compra de sus repuestos. 
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 Determinar la Infraestructura idónea para el inicio de la venta de repuestos en 

términos de espacio físico (local comercial), mobiliario y equipo.  

 Identificar la estructura administrativa ideal, así como las variables legales que 

podría influir sobre la apertura de la nueva venta de repuestos para vehículo. 

 Evaluar las variables económicas que podrían afectar la apertura de la venta de 

repuestos tanto positiva como negativamente. 

 Identificar si el proyecto de la apertura de venta de repuestos es rentable.  

1.6 ALCANCES Y LIMITACIONES 

 

1.6.1 ALCANCES 
 

Con respecto al enfoque de carácter mercadológico,  el presente estudio generara 

datos suficientes producto del estudio de mercado que permiten identificar la tendencia 

y comportamiento de los consumidores de este sector, de forma tal que se logra 

comprender las preferencias y el nivel de aceptación que muestran los clientes 

potenciales ante la propuesta tecnológica  propuesta en este estudio, y que esto, a su 

vez, permite proponer mejoras a la oferta y la experiencia de compra del cliente en 

comparación con lo que el mercado actual ofrece, lo cual sirve como un elemento 

diferenciador de la competencia.  

 Se determina la infraestructura mínima necesaria para iniciar con la nueva oferta 

comercial de venta de repuestos para vehículo, y se identifica el área idónea para el 

local, mobiliario, inventario adecuado para apertura al público, distribución interna, 

espacio de bodega, software de control de inventario y facturación.  
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Se establece el personal idóneo en términos de cantidad y aptitud, necesario 

para abrir operación de la venta de repuestos al público. Al mismo tiempo, se identifica 

cuáles son los trámites de índole legal para poder llevar a cabo la apertura de la venta 

de repuestos y se consideran variables como los costos en los que se incurre de cara a 

las entidades del estado involucradas en el otorgamiento de permisos y licencias, así 

como en lo referente a la parte tributaria, una vez que la operación de la venta de 

repuestos se encuentre en marcha. 

La investigación valora y analiza las variables de carácter económico que 

permiten sensibilizar la toma de decisiones de inversión ante determinados escenarios 

que se presenten. 

Se determina si el proyecto es rentable, para lo cual el análisis financiero es de 

suma importancia en la toma de decisión de inversión, de aquí que la delimitación de 

las variables ingresos y gastos se vuelvan decisivos, siendo el análisis financiero uno 

de los alcances de mayor relevancia en la ejecución o no, de este proyecto. 

1.6.2  LIMITACIONES: 

 

Una de las limitaciones más importantes consideradas para efecto de los resultados de 

las encuestas es la subjetividad con la que los consumidores perciben el servicio que el 

mercado de la venta de repuestos les ofrece actualmente, por lo que la calidad y los 

niveles de satisfacción tienen parámetros distintos entre un cliente y otro, esta situación 

se convierte en limitación de cara a la uniformidad de los resultados. Al mismo tiempo, 

la disponibilidad de los entrevistados para atender el cuestionario es un factor adicional 

que se transforma en una limitación, ya que las respuestas dadas con apuro no son las 
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que verdaderamente aportan un escenario ajustado a las condiciones reales del 

entorno investigado. 

 La información que manejan los entrevistados en términos de herramientas 

tecnológicas es una limitante, ya que esto influye en el resultado de la evaluación que 

se  realiza en términos de los canales tecnológicos que ofrece el mercado de la ventas 

de repuestos en Heredia, lo que, a la vez, da muestras insuficientes de la percepción de 

los clientes en cuanto a este tema.  

Dado que algunas de las encuestas, se realizan en las afueras de las ventas de 

repuestos actuales, el ambiente y las condiciones en cuanto a la comodidad para la 

aplicación de las encuestas y el clima del momento son factores que limitan la calidad 

de las respuestas que brindan los encuestados, se considera que esta es una limitante 

de peso en este estudio. 
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2. MARCO TEÓRICO 

En este capítulo se expone la definición teórica de conceptos y términos, los cuales 

conforman la base para comprender en mejor medida las partes e implicaciones que 

conlleva este trabajo de investigación, por lo que se brinda una explicación al lector de 

este trabajo, que, sin duda, sirve de guía para una comprensión más amplia y 

abundante. 

 Durante el desarrollo de todo el trabajo se emplea el uso de una cantidad 

importante de términos que se explican desde la perspectiva teórica, lo cual es 

indispensable y esencial para poder sustentar el empleo práctico de dichos términos y 

que, por supuesto, tienen fundamento el definición de la teoría, al mismo tiempo esto 

permite darle credibilidad y veracidad al trabajo de campo que se realiza y explica más 

adelante. 

 Los conceptos que se definen a continuación desde su concepción teórica están 

directamente relacionados entre sí, ya que para poder determinar si el proyecto es 

viable, todos estos términos convergen en determinadas etapas del proyecto y de su 

ejecución misma, dicho de otra forma, cada concepto conforma un sistema en el que 

cada parte es importante para que el proyecto resulte exitoso o no. 

2.1 PLANIFICACIÓN 
 

Sin duda alguna, todo proyecto en cuyo planteamiento esté de por medio el estudio de 

factibilidad o vialidad de un nuevo negocio de carácter comercial, debe estar claro de 

que como punto de partida, debe realizarse una planificación ordenada en la cual se 

consideren una cantidad de variables que serán de suma relevancia para determinar el 
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resultado del trabajo, que permita una saludable toma de decisiones de inversión, esto 

con el objetivo de salvaguardar los recursos que servirán de inversión inicial. Sapag 

(2008) afirma: 

La planificación constituye un proceso mediador entre el futuro y el presente. Se 

ha señalado que el futuro es incierto, puesto que lo que ocurrirá mañana no es 

tan solo una consecuencia de muchas variables cambiantes, sino que 

fundamentalmente dependerá de la actitud que adopten los hombres en el 

presente, pues ellos son, en definitiva, precisamente, los que crean esas 

variables. (p.8). 

La definición que da el autor del párrafo anterior al concepto de planificación 

hace referencia al papel del ser humano en la planificación de cualquier proyecto, 

donde sus acciones del presente pueden ser determinantes en los resultados 

esperados a futuro, este concepto que en principio aparenta ser muy básico y sencillo, 

es fundamental dado que un alto porcentaje de las probabilidades del éxito del proyecto 

van a depender de la ejecución de una planificación detallada y minuciosa que tenga 

como pilar principal la consideración de todas las variables que pueden afectar el 

resultado final. 

Basado en lo explicado en los párrafos anteriores de este apartado,  puede 

deducir que la planificación es una serie de acciones que buscan anticiparse o predecir 

ciertas situaciones que  podrían presentarse en el desarrollo del proyecto, de manera 

que esto permita el planteamiento  de escenarios de análisis que expresen las 

posibilidades de éxito o fracaso de proyecto ante cambios que podrían darse a futuro 

con respecto a las condiciones actuales del entorno a lo interno y a lo externo. 
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Así las cosas la planificación de un proyecto es un concepto que contiene una 

cantidad importante de variables que deben ser consideradas en el presente, de las 

cuales depende, en gran medida, que el resultado final del proyecto sea exitoso y, por 

tanto, el inversionista debe tomarse el tiempo para delimitar con la mayor precisión 

posible dichas variables, para este análisis de factibilidad se están considerando 

variables legales, administrativas, mercadológicas y financieras. 

2.2 ANÁLISIS DE PROYECTO DE INVERSIÓN 
 

El análisis de un proyecto de inversión es un concepto cuya definición en este apartado 

no puede ser omitido, dada su estrecha relación con la globalidad de un estudio de 

factibilidad como el que se plantea en este trabajo de investigación, así las cosas, se 

puede decir que este análisis tiene como objetivo principal, permitir al inversionista 

conocer los resultados de la información de carácter financiero que se reúne con el 

propósito de facilitar la toma de decisiones en cuando si se invierte o no el proyecto. 

Baca (2013) define: 

El proyecto de inversión como un plan que si se le asigna determinado monto de 

capital  y se le proporcionan insumos de varios tipos, podrá producir un bien o un 

servicio, útil al ser humano y a la sociedad en general. La evaluación de un 

proyecto de inversión, cualquiera que este sea, tiene por objeto conocer la 

rentabilidad económica y social, de tal manera que asegure resolver una 

necesidad de forma eficiente, segura y rentable. Solo así es posible asignar los 

escasos recursos financieros a la mejor alternativa. (p.2). 
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Para el análisis de cualquier proyecto es de suma importancia el establecimiento 

y determinación de los pilares fundamentales que serán revisados en detalle, de 

manera que esto permita contar con una estructura que funcione como guía sobre los 

tópicos más importantes que deben ser analizados, tal como se aprecia en la siguiente 

figura: 

Imagen 1 

Jerarquía de la Formulación y Evaluación de Proyectos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Bacca, 2013, p.4) 
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2.3 Valor Actual Neto 
 

El Valor Presente Neto es un término financiero cuya aplicación en un análisis de 

factibilidad puede ayudar a definir si es conveniente invertir en un determinado proyecto 

y podría materializarse una rentabilidad aceptable para el inversionista de o si por el 

contrario se da una pérdida. Ross, Westerfield y Jordan (2014) definen al VPN como: 

El valor de mercado de una inversión y su costo, que se abrevia VPN. En otras 

palabras, el valor presente neto es una medida de cuánto valor se crea o se 

agrega hoy al efectuar una inversión. Dado nuestro objetivo de crear valor para 

los accionistas, el proceso del presupuesto de capital se puede considerar como 

una búsqueda de inversiones con valores presentes netos positivos. (p.219). 

Para poder analizar este rubro financiero se deben considerar los ingresos y 

gastos que tiene el proyecto de manera tentativa y, al mismo tiempo, se le aplica una 

tasa de descuento que sensibiliza el flujo y le da una validez mayor al resultado del 

análisis. Cuando el VPN es positivo el proyecto se acepta, en cuyo caso contrario se 

rechaza. 

La Fórmula del VPN según Sapag et al. (2008) es la siguiente: 

Imagen 2 

Cálculo del Valor Presente Neto 

 

 

Fuente: (Sapag et al. 2008, p.253). 
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Donde “BN” es el beneficio neto de cada período, “i” representa la tasa de 

descuento, “t” es el período correspondiente e “I0” es la inversión inicial. 

2.4 Tasa Interna de Retorno (TIR) 
 

De acuerdo con Ross et al. (2014), una inversión es aceptable si la TIR excede el 

rendimiento requerido, de lo contrario debe rechazarse. (p.231). Por otra parte, La Tasa 

Interna de Retorno (TIR) de una inversión es el rendimiento requerido que produce un 

VPN de cero, cuando se usa como tasa de descuento. (p.232). La Tasa Interna de 

Retorno es un indicador financiero que en conjunto con el VPN, contribuye en la 

determinación de si un proyecto es rentable o no, donde ante un VPN de cero, se 

requiere que la TIR no sea mayor al rendimiento requerido por el inversionista, ya que 

de ser así al VPN sería negativo y tendría que rechazarse el proyecto. 

Para que el proyecto sea aceptable, la tasa interna de retorno debe ser menor a 

la tasa de rendimiento esperado, donde el valor presente neto es positivo. Una manera 

gráfica de describir el comportamiento de la TIR, donde  puede interpretarse si el 

resultado de la misma es el deseado, se aprecia en la siguiente figura. 
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Imagen 3 

Valor Presente Neto vs Tasa Interna de Retorno. 

 

Fuente:  (Ross et al. 2014, p.233). 

Por otra parte, Sapag et al. (2008), define la tasa de retorno de la siguiente 

manera:  

“La TIR evalúa el proyecto en función de una única tasa de rendimiento por 

período, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente 

iguales a los desembolsos expresados en moneda actual” (p.253). 

Imagen 4 

Cálculo de la Tasa Interna de Retorno. 
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Fuente: (Sapag et al. 2008, p.253). 

De la imagen anterior, cabe aclarar que “BN” representa los flujos netos del 

período, la “r”, es la tasa interna de retorno y la “t” equivale al período e “I0” es la 

inversión inicial. 

2.5 Flujo de Efectivo 
 

Este concepto es uno de los más importantes de cualquier ejercicio financiero, ya que 

su fundamento radica en conocer el movimiento que tiene el efectivo en término de 

ingresos y egresos, datos con los cuales  puede interpretar si el negocio es rentable y, a 

la vez, si la rentabilidad es la que realmente se espera o si, por el contrario, debe 

tomarse decisiones en aras de aumentar la rentabilidad. Dicho de una forma más 

sencilla: “Por flujo de efectivo tan solo quiere expresarse la diferencia entre el número 

de unidades monetarias que entró y la cantidad que salió” (Ross et al.,  2010, p.30). 

 Un flujo de efectivo que sea confeccionado con la precisión requerida y de forma 

detallada, genera un insumo en el cual se puede comprender como se comportan los 

gastos y al mismo tiempo los ingresos, de manera que resulta ser una información que 

marca las pautas de cuáles las partidas de gastos que  pueden reducirse en caso de 

ser necesario y simultáneamente podría localizar oportunidades de mejora para hacer 

crecer los ingresos. El flujo de efectivo es una herramienta que brinda una visión global 

de todas las actividades de la empresa que consume recursos y los genera, por lo que 

es un concepto medular en cualquier análisis, tal como el que se realizará más 

adelante. 
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2.6 Flujo de Efectivo Descontado 
 

Este término hace referencia a un ejercicio financiero que debe realizarse con el 

objetivo de conocer el valor presente de un flujo de efectivo futuro. Ross et al, (2014). 

“El cálculo del valor presente de un futuro flujo de efectivo para determinar su valor de 

hoy se conoce como valoración del flujo de efectivo descontado” (p.113). Una vez que 

ya se conocen los posibles ingresos y gastos en los que se incurriría en un período 

determinado, se reúne esta información y se analizan en una perpetuidad que puede 

ser de tres, cinco o diez años, según sea el plazo de conveniencia del analista, la 

diferencia entre los ingresos y gastos es lo que se conoce como el flujo de efectivo, y 

este último resultado es el que se proyecta durante el plazo de análisis y se calcula su 

valor presente, este es uno de los datos más importantes de cara a decidir si se invierte 

en el proyecto que está siendo estudiado. 

2.7 Tasa de Descuento 
 

La tasa de descuento puede entender según Ross et al. (2014), como: “La tasa que se 

utiliza para calcular el valor presente de los flujos de efectivo futuros” (p.113). La tasa 

de descuento es un porcentaje que permite de alguna manera castigar el valor presente 

de los flujos, comparando los mismos con las tasas llamadas cero riesgo que ofrece el 

gobierno a lo interno del país, como a nivel internacional, por ejemplo títulos del tesoro 

de los EEUU. 

 El objetivo de la tasa de descuento en medio del análisis de un proyecto es el de 

conocer si la inversión es rentable y resulta mejor invertir en el proyecto que adquirir 

títulos  con tasa “cero riesgo”. La tasa de descuento logra que la información de los 
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flujos sea más aterrizada y real, por lo que le da una mayor credibilidad al resultado de 

los flujos y del Valor Presente Neto. 

2.8 Rentabilidad 
 

La rentabilidad es un indicador que surge de la relación que existe entre los ingresos o 

los flujos traídos a valor presente y la inversión inicial. Es otro de los datos que forman 

parte de la información integral que cualquier analista debe considerar ante un proyecto 

de índole financiero. La fórmula para calcular la rentabilidad es tomar el flujo y dividirlo 

entre la inversión inicial. En todo caso donde el valor presente neto sea mayor a la si es 

rentable, aun así el inversionista deberá analizar si dicha rentabilidad es la deseada o 

no, para esto deberá compara inversión inicial, el resultado de esta operación, será 

siempre mayor a 1, lo que permite interpretar que el proyecto el resultado de la 

rentabilidad con las condiciones del mercado de su negocio en términos de rentabilidad 

así como las condiciones financieras y económicas del entorno. Ross et al. (2014) 

define la rentabilidad como. “Valor presente de los flujos de efectivo esperados de una 

inversión dividido entre el costo. También, la razón beneficio a costo.” (p.241). 

2.9 Servicio al Cliente 
 

Este concepto define el término hacia el cual toda empresa sea de comercial, industrial 

o de servicios, debe enfocar sus esfuerzos, ya que del servicio que cada compañía le 

brinda a sus clientes, logra obtenerse la percepción que  dicho cliente se crea hacia el 

producto o servicio que compra en la empresa, por eso,  dependiendo de la calidad de 

este servicio, la percepción de los clientes puede variar y esto da diversos resultados, 

los cuales pueden ser positivos o negativos, por ejemplo: ante un buen servicio, el 
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cliente genera fidelidad a la marca, publicidad positiva que podría considerarse 

“gratuita”, lo que, a su vez, recomendaría a otras personas a comprar los bienes o 

servicios que ofrece la compañía y, por consiguiente, incremento en ventas y como 

consecuencia alza en utilidades y cumplimiento de metas.  

 Por otra parte, si el servicio al cliente tiene deficiencias, los efectos podrían ser 

devastadores para los intereses de la empresa y como efectos secundarios pueden 

ocasionar, daño de imagen al realizar publicidad con comentarios negativos que, a su 

vez, generen desconfianza en otras personas que podían haber sido clientes 

potenciales. Así mismo como resultado se daría una disminución de las ventas, caída 

de los ingresos e incumplimiento de objetivos y el no retorno de los inversionistas de la 

compañía. Es por esta razón que resulta muy delicado este término sobre los objetivos 

de cualquier organización. 

 Una manera de ejemplificar el establecimiento de estándares y objetivos para 

procesos de servicio al cliente, se puede ilustrar de la siguiente manera: 

Imagen 5 

Estándares y Objetivos para procesos de servicio al cliente. 
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Fuente:  (Lovelock  y Wirtz, 2015, p.210). 

2.10 Oferta 
 

La oferta es una de las dos fuerzas del mercado que se conforma por los bienes y/o 

servicios que son vendidos por todos los sectores de la economía, por lo que en otras 

palabras la oferta es todo aquello que un determinado proveedor de un bien y o 

servicio, pone a la venta para satisfacer las necesidades de los clientes, quienes 

conforman la otra variable o fuerza de mercado.   

 La oferta puede asociarse con el producto, sea este, físico o intangible como un 

servicio o experiencias. Monferrer (2013) afirma: 

Debemos concebir el producto como una propuesta de valor, es decir, un 

conjunto de ventajas que contribuyen a satisfacer las necesidades. Esta 

propuesta de valor se materializa en una oferta que supone una combinación de 

productos físicos, servicios, información, experiencias, etc. (p.20). 

 

2.11 Demanda. 
 

La demanda es la otra variable de las dos fuerzas del mercado que se conforma por las 

necesidades que tienen los clientes de adquirir bienes y/o servicios que son ofrecidos 

por diferentes proveedores de distintos sectores de la economía, tanto la demanda 

como la oferta son determinantes en la formación de pecios ya que dependiendo de la 

tendencia de una y de otra, los bienes y servicios podrían encarecerse o abaratarse, 

Monferrer (2013) define demanda como: “el volumen total de producto que sería 

adquirido por un mercado en un espacio y periodo de tiempo fijado, para unas 
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condiciones de entorno y esfuerzo comercial determinado.” (p.55). 

2.12 Oportunidad de Mercado. 
 

Este término hace referencia a la posibilidad de éxito que puede tener un negocio 

determinado, sustentado en las necesidades que esté visualizando el inversionista con 

respecto al consumidor. Fernández (2007) define: “Una oportunidad de mercado como 

una situación favorable para una empresa. Se presenta por el movimiento natural del 

mercado y la conducta del consumidor” (p.94). Para conocer si una oportunidad es de 

relevancia es necesario realizar un análisis como el que se aprecia en la siguiente 

imagen: 

Imagen 6 

Cómo Identificar una Oportunidad de Mercado? 

 

                     Fuente:  (Fernández, 2007, p.95). 
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2.13 Amenazas de Mercado. 
 

Toda actividad comercial sea para vender un producto o servicio, está sujeta a 

amenazas de diversos tipos que podría enfrentar, una de las más importantes sin duda 

alguna puede ser generada por la competencia, la cual podría estar emitiendo 

publicidad que pueda afectar en alguna medida la imagen de la empresa. A 

continuación, la definición de Fernández (2007): “Un Problema o amenaza se define 

como la diferencia entre una situación real y una ideal…una situación desfavorable que 

podría ser presentada por la conducta del consumidor, por falta de información el 

cliente o mala imagen” (p.94). 

 

2.14 Clientes Potenciales. 
 

Son todos aquellos clientes que tienen altas posibilidades de adquirir un bien y/o 

servicio de un mercado específico, estos clientes son identificados después de analizar 

el comportamiento, tendencias y preferencias que se pueden generar durante un tiempo 

y espacio determinado. Un cliente puede ser potencial, dependiendo de gran cantidad y 

diversidad de factores, como el clima, la moda, los avances tecnológicos, la cultura, por 

mencionar algunos, lo cierto es que un cliente puede ser potencial si el enfoque que se 

le da a la venta del bien o servicio, hace sentir al cliente una necesidad real de 

adquirirlo. 

 Los clientes potenciales son el resultado de la búsqueda de clientes con mayor 

posibilidad de compra, por eso Kotler y Armstrong (2016) definen al cliente potencial 

como: “prospectos que tienen mayor probabilidad de apreciar y responder a la 
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propuesta de valor de la compañía, es decir, a los que la compañía puede atender 

adecuadamente de manera redituable”. (p.414). 

2.15 Satisfacción del cliente.  
 

La satisfacción del cliente se asocia con el sentir del cliente de acuerdo con la 

percepción del bien o servicio que compra, por lo que esta sensación que resulta de los 

clientes puede ser determinante sobre el comportamiento de las ventas de cualquier 

producto, debido a que puede impactar la tendencia de las mismas de manera positiva 

o negativa, Lovelock y Wirtz,(2015) describen la satisfacción del cliente como: “juicio de 

actutid posterior a una experiencia de consumo, el confirmar o no las expectativas 

previas al consumo es el principal determinante de la satisfacción” (p.52). 

2.16 Estructura Administrativa. 
 

La estructura administrativa es la forma en la que se constituye o se compone cualquier 

organización, por lo que toda empresa independientemente de su tamaño, debe crearse 

con una estructura que al igual que la misión y visión de una empresa son 

indispensables para que cada uno de los participantes de las empresa (capital humano) 

sepa cuál es su norte y su rol dentro de la empresa. La estructura Administrativa se 

puede relacionar de forma directa con el organigrama de la empresa, ya que es una 

manera gráfica de ilustrar dicha estructura. Munch (2014) define: “la estructura formal 

de una organización muestra las interrelaciones, las funciones, los niveles jerárquicos, 

las obligaciones y las líneas de autoridad” (p.66). 
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2.17 Capital Humano. 
 

Este término no es ni más ni menos que las personas que le dan vida a la 

administración y operación de una empresa, en todas sus escalas desde el perfil más 

bajo hasta la alta Gerencia, se puede definir con dos enfoques, como departamento y 

como conjunto de personas como un todo que participan dentro de una organización 

para el logro de los objetivos de la misma. Werther y Davis (2014) definen el capital 

humano como: “el medio a través del cual las organizaciones mejoran mediante las 

personas, haciéndolas más eficientes y eficaces”.(p.5). 

 Una interpretación adicional de este término es capital humano como 

herramienta, son las personas en General y como ente Administrador, departamento 

que se encarga de la gestión del capital humano, con reclutamiento, selección, 

capacitación, motivación y en fin, permitir un mejor ambiente de los colaboradores 

utilizando los diferentes mecanismos que el departamento de capital humano dispone 

para lograr un efecto positivo sobre el personal de toda la compañía. 

2.18 Proyecto. 
 

Este concepto se refiere al desarrollo, ejecución y puesta en marcha de una idea, 

puede llamarse proyecto a la forma en la que se planifica y se ordenan las diferentes 

implicaciones que tiene una idea a lo largo de su desarrollo y no necesariamente un 

proyecto se refiere solo a cuestiones administrativas, no obstante para este trabajo de 

investigación me refiero al proyecto planteado de la apertura de un local nuevo para 

venta de repuestos para vehículo. Rivera y Hernandez (2015) se refiere a la definición 
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de proyecto de la siguiente manera:  “Esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear 

un producto, servicio o resultado único”.(p.4). 

2.19 Trámites Legales. 
 

Son todas aquellas gestiones que se realizan de cara al cumplimiento de los requisitos 

necesarios para iniciar el negocio y su permanencia en el tiempo, dentro de estas 

gestiones se puede mencionar la constitución legal de la sociedad, la inscripción de la 

misma ante el Ministerio de Hacienda, adquirir los usos de suelo y patentes municipales 

correspondientes, de manera que ante el cumplimiento de todos los asuntos legales, el 

negocio y su operación no se vea afectado. 

 

2.20 Proveedores. 
 

Los proveedores son un factor externo indispensable para que cualquier empresa 

pueda funcionar, son el insumo a través del cual se materializan las ventas de la 

organización, indistintamente del giro de negocio, llámese manufactura, comercio, 

servicios y cualquier otro tipo de negocio.  Los proveedores deben ser vistos en la 

empresa como socios comerciales.  Kotler y Armstrong (2016) definen: 

Los Proveedores constituyen un eslabón importante en la red de transferencia 

de valor de la empresa al cliente. Brindan los recursos que la compañía 

necesita para producir los bienes y servicios. Los problemas con los 

proveedores podrían afectar seriamente al marketing . (p.69). 
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2.21 Entorno Comercial. 
 

El entorno comercial está compuesto de una cantidad importante de variables de toda 

índole, donde la empresa es un participante más de ese entorno, ese entorno está 

conformado por el macroentorno y el microentorno, como se muestra a continuación:   

 

Imagen 7 

El Microentorno del Mercado. 

 

Fuente: (Kotler y Armstrong, 2016, p.69). 

 

 

 

 

 

 

 

 



48 
 

 
 

Imagen 8 

El Macroentorno del Mercado. 

 

Fuente: (Kotler y Armstrong, 2016, p.72). 

 

2.22 Factores Externos. 
 

Los factores externos son todos aquellos agentes puedes afectar a la empresa y las 

decisiones que se tomen y que no se puede incidir sobre ellos, por ejemplo, las políticas 

impositivas que pueda aprobar el gobierno y que impacten a la empresa, estrategias de 

los competidores directos, nuevos competidores entrantes en el mercado, agentes 

económicos como variaciones en el tipo de cambio y las tasas de interés, inflación, 

desastres naturales, por mencionar algunos. Kotler y Armstrong (2016) afirman que: 

“componen de la naturaleza del mercado y de la demanda, así como otros factores 

ambientales” (p.272). 
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2.22.1 Inflación. 
 

La inflación es un efecto de carácter económico que se genera por la interacción y 

dinamismo de variables como la oferta y la demanda, por lo que dependiendo del 

incremento o disminución de las mismas se puede ocasionar el incremento o 

disminución de la inflación, en cuyo caso, si este indicador incrementa tiene un efecto 

directo en el poder adquisitivo de las personas y por consiguiente puede generar el 

decrecimiento de la economía en general, afectando fuentes de empleo y producción de 

bienes y servicios principalmente. Graue (2014) afirma. “la inflación ocurre cuando la 

demanda crece más rápido que la oferta de largo plazo”(p.491). 

 Una interpretación adicional de este término es capital humano como 

herramienta, son las personas en General y como ente Administrador, departamento 

que se encarga de la gestión del capital humano, con reclutamiento, selección, 

capacitación, motivación y en fin, permitir un mejor ambiente de los colaboradores 

utilizando los diferentes mecanismos que el departamento de capital humano dispone 

para lograr un efecto positivo sobre el personal de toda la compañía. 

 

2.22.2 Tasas de Interés. 
 

Este concepto se refiere al costo financiero que se debe pagar al adquirir un 

financiamiento y se determina en gran medida por el volumen de dinero que se 

encuentre en circulación, por lo que si hay poco dinero en circulación, su precio sube y 

si hay mucho dinero en circulación su precio disminuye, esto significa que la tasa de 

interés tiene una relación inversa con el dinero en circulación. Dicho de otra manera se 
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puede decir que la tasa de interés es una variable económica que se determina por el 

precio del dinero (Graue, 2014, p.518). 

 

2.22.3 Tipo de Cambio. 
 

El tipo de cambio es lo que se conoce como el precio de una moneda extranjera a 

razón de adquirirla utilizando la moneda local. Es un elemento de carácter económico 

que se mueve en gran medida por dos grandes variables comerciales de un país como 

lo son las importaciones y las exportaciones, así como la inversión extranjera que tenga 

el país, lo que puede afectar el tipo de cambio en la medida en la que ingresa o sale la 

divisa. Desde el punto de vista teórico, el tipo de cambio es una variable que se 

determina por la relación directa entre los precios relativos que se generan de la 

elección entre bienes nacionales o extranjeros (Pavón, 2013). 

 

2.22.4 Índice de Precios al Consumidor. 
 

El índice de precios al consumidor es otro indicador económico que tiene una relación 

directa con la inflación y la situación económica de un país, es un factor con gran 

variabilidad en el tiempo y cuyo objetivo es determinar el rumbo que debe seguir la 

tendencia de los precios de acuerdo con la inflación. “Es una medida del grado de 

inflación que sirve de referencia para la determinación o reversión de los precios de los 

bienes” (Graue, 2014, p.288). 
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3. HIPÓTESIS. 

La hipótesis de este proyecto es que la apertura de una venta de repuestos para 

vehículos sedan y 4x4 en el Centro Comercial Paseo de las Flores es factible en 

términos legales, financieros, administrativos, tecnológicos y de aceptación del público. 

3.1 OPERACIONALIZACIÓN DE LA HIPÓTESIS. 

Cuadro 1 

Hipótesis Conceptos Variables Indicadores 
La apertura de 

una venta de 

repuestos para 

vehículos sedan y 

4x4 en el Centro 

Comercial Paseo 

de las Flores es 

factible en 

términos legales, 

financieros, 

administrativos, 

tecnológicos y de 

aceptación del 

mercado. 

 

Factibilidad: Lo 

realizable del 

proyecto. 

Términos Legales: 

aceptación de los 

entes 

gubernamentales. 

Términos 

Financieros: 

resultado de la 

rentabilidad del 

proyecto. 

Términos 

Administrativos: 

uso de los recursos 

humanos y 

financieros. 

Términos 

Tecnológicos: 

empleo de los 

recursos 

 

Factibilidad 
 
 
 
Ámbito Legal. 
 
 
 
 
Aspectos 
Financieros. 
 
 
 
 
Variables 
Administrativas. 
 
 
 
 
 
 
 
Recursos 
Tecnológicos. 

 

 Resultados 

positivos de los 

puntos siguientes. 

 Aprobación o 

negación de 

permisos de 

operación. 

 VPN positivo, 

Rentabilidad 

mayor a 1. 

 

 Estructura ideal 

del capital 

humano. 

 

 Uso racional del 

presupuesto. 

 

 Empleo de app y 

página web en la 

cual se pueda 

comprar y 
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tecnológicos 

disponibles 

actualmente. 

Términos de 

Mercado: acogida 

de los clientes. 

 

 

 

 
Ámbito 
Mercadológico. 

entregar los 

repuestos. 

 

 Aceptación que se 

pueda recibir de 

los clientes, con 

respecto a la 

competencia. 
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CAPITULO III 

MARCO METODOLÓGICO 
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3.2 TIPO DE INVESTIGACIÓN. 

 

3.2.1 Finalidad. 

La finalidad de este trabajo de este investigación es resolver un problema que radica en 

poder mejorar la oferta a los consumidores de repuestos para vehículo, del cantón 

central de la provincia de Heredia una alternativa comercial mediante la implementación 

de herramientas tecnológicas a través de las cuales puedan realizar las compras de sus 

repuestos mediante una página web y aplicación en cualquier Smartphone, por lo que 

se clasifica esta investigación de acuerdo con la finalidad de la misma, como de tipo 

aplicada. 

3.2.2 Alcance Temporal. 

Dentro del alcance temporal se puede mencionar que el actual trabajo de investigación 

se clasifica como transversal, debido al tiempo reducido tanto de los insumos a 

investigar en cuanto al comportamiento del mercado se refiere, como al tiempo del que 

se dispone para reunir la información y emitir resultados y conclusiones. Así mismo la 

recopilación de la información y su análisis será realizado con la mayor profundidad y 

detalle posible, de forma tal que las conclusiones que resulten de esta investigación 

sean lo más precisas posible. 

3.2.3 Marco. 

El marco en el que se desarrollará este trabajo es de carácter geográfico y se clasifica 

como “Micro”. La justificación de esta clasificación tiene sustento en que el universo 

(Mega) sería Costa Rica y su población (Macro), visitantes del Centro Comercial Paseo 
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de las Flores ubicado en la provincia de Heredia, no obstante la investigación se llevará 

entre el cantón central de la provincia de Heredia y el Paseo de las Flores . 

3.2.4 Diseño de la Investigación. 

Para este tipo de clasificación se dice que existe la investigación de laboratorio y de 

campo, donde la investigación en laboratorio se realiza en ambientes controlados y la 

de campo en ambientes abiertos y de manera imprevista, por tanto; el diseño de esta 

investigación será de carácter mixto ya que puede contener entrevistas en ambientes 

controlados y también encuestas de manera imprevista y al aire libre. 

3.2.5 Carácter. 

A) Casual. 

Uno de los trasfondos que esta investigación busca resolver es ¿porqué las actuales 

propuestas de ventas de repuestos no ofrecen la opción de vender repuestos 

mediante las páginas web?, por lo que se podría decir que la investigación tiene una 

posición de carácter casual. 

B) Prospectivo. 

Se puede clasificar esta investigación como de carácter prospectivo  ya que la 

misma, aunque partirá de algunos supuestos para el análisis financiero, busca 

aportar información que permita decidir si el proyecto es factible y por consiguiente 

si es sujeto de inversión. 
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C) Participativo. 

Durante la investigación de este trabajo se considerará la opinión de diferentes 

sujetos involucrados como lo son clientes potenciales, proveedores, competidores y 

profesionales en materia de informática, lo que permite clasificar la misma, como de 

carácter participativo. 

D) Evolutivo. 

La clasificación de carácter evolutivo, puede adjudicársele a esta investigación en el 

tanto se incluye la participación de las herramientas tecnológicas en un mercado, en 

el cual al día de hoy, a pesar de lo avanzado de la tecnología, no se puede comprar 

repuestos mediante el sitio web, en la zona geográfica en la que se realizará el 

trabajo de campo. 

3.2.6 Naturaleza. 

La naturaleza de una investigación busca realizar una clasificación entre las variables 

cuantitativas y cualitativas, por el significado y espíritu de cada variable, donde en el 

caso de las cualitativas se busca evaluar percepciones u opiniones sobre un tema, así 

como recopilar, analizar y procesar resultados de carácter numérico, para el caso de la 

variable cuantitativa. Se puede inferir que esta investigación se clasifica como mixta, ya 

que contempla los dos enfoque en determinados momentos, el cualitativo en el análisis 

de la percepción del servicio que ofrecen los competidores actuales y por otra parte el 

cuantitativo en el análisis financiero. 
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3.3 FUENTES DE INVESTIGACIÓN. 

 

3.3.1 Fuentes de Información. 

 

Las fuentes de información son todos aquellos emisores de información útil para el 

trabajo de investigación y que son pilar indispensables de cualquier investigación por el 

insumo de proporcionan. Muñoz (2015) afirma: “información teórico conceptual y 

empírico referencial inherente al tema de estudio y de la disciplina donde ésta se 

realiza” (p.323). 

 

A) Fuentes Primarias: 

Las fuentes primarias son las que generan información de primera mano, 

dicha información se obtiene de las entrevistas y encuestas realizadas a los 

expertos en la materia y la población meta respectivamente. Muñoz (2015) 

define: “material que se recaba donde tiene su origen los datos, del punto 

mismo donde se origina, ya sea que se trate de un hecho, un fenómeno o una 

circunstancia que se desea investigar” (p.374). 

 

B) Fuentes Secundarias: 

Las fuentes secundarias son las que generan información teórica 

principalmente libros de texto y sitios web. Muñoz (2015) define las fuentes 
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secundarias como: “información de segunda mano que tiene la ventaja de 

estar más documentada, pues toma varias fuentes para completar y se apoya 

en la seriedad metodológica que se encuentra en las publicaciones de 

instituciones, ensayos, tesis, antologías, artículos colegiados, etcétera” 

(p.374). 

 

3.3.2 Población. 

 

Todos los Habitantes del cantón central de la provincia de Heredia que visitan en 

carro el CC Paseo de las Flores en el primer semestre del 2017, con edades 

entre los 20 y 55 años, que poseen vehículo propio y por consiguiente son 

consumidores de repuestos para vehículo, la cantidad de los encuestados será 

tomada de la aplicación de una fórmula estadística, que se aplicará más 

adelante. Las razones por las cuales se eligen sujetos con este perfil tienen 

fundamento en que las características ya mencionadas como criterios de 

inclusión, los convierte en clientes potenciales de la propuesta comercial de esta 

investigación. 

La población “es el conjunto completo de todos los elementos (puntuaciones, 

personas, mediciones, etcétera) que se someterán a estudio.  El conjunto es completo 

porque incluye a todos los sujetos que se estudiarán” (Triola, 2013, p.4). 
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3.3.3 Muestreo. 

 

“La muestra es un subconjunto de miembros seleccionados de una población” (Triola, 

2013, p.4).  

El muestreo de la investigación es de carácter probabilístico dado que para 

recolectar información se tiene definida una población, la cual son los habitantes de la 

provincia de Heredia con edades entre los 20 y 55 años y que poseen vehículo, de la 

cual será tomada una muestra por medio de una selección aleatoria donde todos los 

individuos de la población tendrán las mismas posibilidades de ser elegidos. 

La muestra será tomada específicamente de los clientes de las principales 

ventas de repuestos ubicadas en el cantón central de la provincia de Heredia, como lo 

son Repuestos el Trebol, La Guacamaya, Gigante, Autorepuestos Transmore, 

Coopeheredia. 

Para calcular el tamaño de una muestra se considera tres factores, que son, el 

nivel de confianza que generaliza los datos desde la muestra hacia la población, el 

margen de error de la muestra, que se considera como aceptable al realizar la 

generalización y el nivel de variabilidad que se calcula para comprobar la hipótesis. 

 

El porcentaje de confianza es el porcentaje de seguridad que existe para 

generalizar los resultados obtenidos. Esto quiere decir que un % del 100% equivale a 
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decir que no existe ninguna duda para generalizar tales resultados, pero también 

implica estudiar la totalidad de los casos de la población. 

Para evitar un costo muy alto para el estudio o debido a que en ocasiones llega a 

ser prácticamente imposible el estudio de la población, entonces se busca un 

porcentaje de confianza menor. Comúnmente en las investigaciones se busca un 95%. 

Para una seguridad del 95%, cuando se aplica la fórmula para calcular la muestra 

Z=1.96. 

El error o porcentaje de error equivale a elegir una probabilidad de aceptar una 

hipótesis que sea falsa como si fuera verdadera, o la inversa. Al igual que en el caso de 

la confianza, si se quiere eliminar el riesgo de error y considerarlo como 0%, entonces 

la muestra es del mismo tamaño que la población. Comúnmente se aceptan entre el 4% 

y el 6% como error, tomando en cuenta que no son complementarios la confianza y el 

error. 

La variabilidad es la probabilidad (o desviación estándar) es el porcentaje con el 

que se aceptó y se rechazó la hipótesis que se quiere investigar. El porcentaje con que 

se aceptó tal hipótesis se denomina variabilidad positiva y se denota por p y el 

porcentaje con el que se rechazó la hipótesis se denomina variabilidad negativa 

denotada por q. 

Cuando se habla de una máxima variabilidad, en el caso de no existir 

antecedentes sobre la investigación, entonces los valores de variabilidad se consideran 

como p=q=0.5 es decir 50% de variabilidad. 
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3.3.4 Fórmula para la muestra. 

 

Imagen 9 

Fórmula de la Muestra. 

n = 
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Donde: 

n = tamaño de la muestra. 

N= tamaño de la población. (106,364) 

 = desviación estándar (p*q). 

p = probabilidad de que ocurra el evento (0.5). 

q = probabilidad de que no ocurra el evento (1-p) 0.5. 

d = error muestral   =  0.05. 

Z = nivel de confianza = 1,96 (95%) 

 

Luego de aplicar la fórmula para obtener el tamaño de la muestra de acuerdo con 

los datos que se describen previamente, el resultado es de 383, por lo que las 

encuestas se aplican a 383 personas con las calidades descritas en el capítulo 3.3.2 de 

este trabajo de investigación, donde se define la población. 
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3.3.5 Técnicas e Instrumentos para la Investigación. 

 

A) Entrevistas. 

Las entrevistas no son otra cosa más que una fuente que permite recopilar información 

crucial para el objetivo de la investigación, normalmente se obtiene de fuentes primarias 

como lo son personas expertas en un determinado campo o tema. Las entrevistas 

suelen realizarse mediante cuestionarios que Muñoz (2015) explica como: “técnica 

estructurada para recopilar datos, que consiste en una serie de preguntas escritas que 

debe responder un entrevistado” (p,375). 

Se aplican durante la recolección de información que se realiza en el trabajo de 

campo, entrevistas de tipo semiestructurado, específicamente con proveedores y 

expertos en el mercado de venta de repuestos para vehículo. 

 

B) Encuestas. 

Estas se utilizan para obtener información sobre la percepción y comportamiento de los 

clientes, de manera que estas permitan el análisis de las preferencias de los clientes y 

las oportunidades de mejora que hagan de este proyecto, una oferta más atractiva para 

los clientes que conforman el marcado en la zona geográfica a estudiar. Muñoz (2015) 

afirma: “consiste en recopilar datos mediante la aplicación de formularios con preguntas 

impresas donde el encuestado responde de acuerdo con su criterio, esto permite 

clasificar sus respuestas y hacer la tabulación e interpretación para llegar a datos 

significativos” (p.375).   
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CAPITULO IV 

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE 

RESULTADOS 
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4.1 RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN. 

 

4.1.1 Estudio de Mercado. 

En este capítulo se da a conocer los resultados del trabajo de campo que se realiza 

donde encuestados y entrevistados suministran el insumo a través del cual se da 

sustento a la interpretación del presente trabajo de investigación y que a su vez da 

respuestas a las diferentes incógnitas planteadas a los largo de esta tesis.  

Se aplica la encuesta a 383 personas durante la semana que va del 6 al 12 de 

marzo 2017, las cuales el requisito para ser sujetos de aplicación de la misma es tener 

vehículo propio y que no sea carro del año, ya que en estos casos el objeto de estudio 

que es la compra y venta de repuestos, no se da al menos en los siguientes 3 años de 

adquirido el vehículo. También se traza como objeto de este capítulo conocer las 

condiciones actuales del mercado de venta de repuestos para vehículo y la percepción 

de los potenciales clientes al respecto de lo oferta actual y la propuesta de la presente 

investigación. 

Cuadro 2 

 

 Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores.  
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Gráfico 1 

 

Fuente: Cuadro 2. 

 

Ante la pregunta sobre ¿Dónde adquieren los repuestos del vehículo?, los 

entrevistados respondieron en un 43% que su lugar de preferencia es repuestos La 

Guacamaya, un 30% respondió adquiere los repuestos en diferentes ventas de 

repuestos, mientras que un 19% compra en la Agencia y el 8% restante son clientes de 

repuestos Gigante. Con esta pregunta se pretende conocer cuál es el lugar de 

preferencia de los consumidores del mercado de respuestas para vehículo de Heredia. 
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Cuadro 3 

 

 Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores.  

 

Gráfico 2 

 

Fuente: Cuadro 3. 

 

 

Cuando se consultó sobre el o los motivos por los que se prefiere una venta de 

repuestos sobre otras alternativas de mercado, resultó que los dos criterios más 

importantes para los clientes de repuestos, son en primera instancia la calidad de los 

repuestos con un 32% y en segundo lugar el precio con 31%, posteriormente se ubican 
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el servicio y otros criterios con 13% y 14% respectivamente, así como los criterios de 

instalaciones y la capacitación del personal que les atiende fueron los menos 

importantes para los clientes ambos con un 5% cada rubro. 

Cabe mencionar que dentro del rubro “Otros” de esta pregunta, las respuestas 

fueron en su gran mayoría, disponibilidad de inventario, garantía, ubicación o cercanía 

con respecto a su lugar de residencia. El objetivo de esta consulta es conocer cuál es el 

factor de mayor relevancia por el cual los consumidores eligen su lugar de compra de 

los repuestos para su vehículo. 

Cuadro 4 

 

 Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores.  

Gráfico 3 
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Fuente: Cuadro 4. 

 

De los 383 encuestados 242 clientes consideran que los repuestos tienen un 

precio accesible para un 63%, mientras que un 23% indica que los precios son 

comparables con respecto al mercado, por otra parte el 14% respondió que el precio de 

los repuestos es elevado por lo que se puede inferir que en términos generales el 86% 

de las personas encuestadas no tienen inconvenientes con los precios actuales 

ofrecidos a nivel de mercado. Esta pregunta es muy importante para conocer la 

percepción del cliente ante los precios de mercado ofrecidos actualmente. 

Cuadro 5 

 

 Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores.  
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Gráfico 4 

 

Fuente: Cuadro 5. 

 

Se considera importante conocer cómo percibe el cliente de repuestos para 

vehículo, las instalaciones del lugar donde compra los mismos, por lo que ante esta 

consulta, el 59% considera que las instalaciones del lugar donde compra son buenas, 

mientras que un 20% y un 19%, fueron los resultados para quienes opinaron que las 

instalaciones son regulares y excelentes respectivamente, tan solo un 1% comentó que 

las instalaciones eran malas. 

Cuadro 6 

 

 Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores.  
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Gráfico 5 

 

Fuente: Cuadro 6. 

 

Otro rubro que se consideró de vital importancia conocer, es cómo evalúa el 

cliente el servicio que actualmente está recibiendo en donde adquiere sus repuestos y 

los resultados fueron: un 51% opina que el servicio es bueno, un 24% lo considera 

excelente y un 23% cree regular el servicio, mientras que tan solo un 2% percibe como 

malo el servicio. 

Cuadro 7 

 

Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores. 



71 
 

 
 

Gráfico 6 

 

Fuente: Cuadro 7. 

 

Ante la pregunta que pretende evaluar el nivel de capacitación del personal que 

atiende en las diferentes ventas de repuestos que proveen los repuestos de vehículo 

para los compradores en la ciudad de Heredia, los clientes respondieron en un 60% que 

la capacitación del personal es buena, mientras que la calificación de excelente y 

regular fue dada por el 24% y el 16% de los encuestados respectivamente, como dato 

curioso, se encontró que nadie calificó como malo el conocimiento del personal que le 

atiende. 
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Cuadro 8 

 

Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores. 

Gráfico 7 

 

Fuente: Cuadro 8. 

La calidad de los repuestos es un rubro del cual es muy importante conocer la 

percepción de los clientes, por lo que ante la pregunta realizada el 56% califica como 

buena la calidad de los mismos, un 25% considera excelente la calidad de los 

repuestos, por otra parte el 19% de los entrevistados considera regular la calidad de los 

repuestos, no hubo quién calificara como mala la calidad de los repuestos.  
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Cuadro 9 

 

 Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores. 

Gráfico 8 

 

Fuente: Cuadro 9. 

 

Con el objetivo de conocer si el nivel de conciencia del cliente sobre las 

alternativas de que brinda su proveedor de repuestos para compra de repuestos por 

internet, se le consultó a los encuetados si sabían sobre las posibilidades vía internet 

que tiene su proveedor de repuestos le ofrece y las respuestas fueron: 71% indicó que 

desconocía si podía comprar sus repuestos por internet, mientras que un 29% 

respondió que sí está enterado de la opción por internet, no obstante los que 
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respondieron que sí, no estaban seguros si la página solo es de consulta o con opción 

de comprar. 

Cuadro 10 

 

 Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores. 

Gráfico 9 

 

Fuente: Cuadro 10. 

 

Un insumo de vital importancia para este trabajo es conocer los niveles de 

aceptación y disposición que tienen los compradores de repuestos de comprar por 

internet, por lo que ante esta consulta se encontró que el 67% estaría dispuesto a 

comprar por internet su repuestos y un 33% no compraría por internet.  
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Cuadro 11 

 

 Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores. 

Gráfico 10 

 

Fuente: Cuadro 11. 

 

Se consulta a los encuestados sobre el monto anual estimado que gastan en 

compra de repuestos y mantenimiento de su vehículo y de los 383 encuestados un 41% 

estima gastar entre los ¢250,001.00 y los ¢500,000.00, un 30% indica gastar en 

repuestos y mantenimiento montos de ¢0,00 a ¢ 250,000.00, el 17% de comenta gastar 

montos entre los ¢500,001.00 y los ¢750,000.00, mientras que el 12% gasta más de 

¢750,001.00. 
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Cuadro 12 

 

 Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores. 

Gráfico 11 

 

Fuente: Cuadro 12. 

 

Debido a la propuesta de este trabajo de investigación, conocer la disposición o 

apertura que tienen los clientes para adquirir sus repuestos en el centro comercial 

Paseo de las Flores es vital, por lo que ante la consulta realizada, el 84% de los 

encuestados respondió que sí compraría, mientras que el 16%, comentó que no lo 
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haría, algunas de las razones brindadas son dificultad para ingresar al parqueo, y la 

percepción de que los precios son más elevados en el centro comercial.   

Cuadro 13 

 

 Fuente: Elaboración Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores. 

Gráfico 12 

 

Fuente: Cuadro 13. 

Se realizó una pregunta abierta a los encuestados para conocer cuál es el criterio 

por el cual considerarían adoptar la nueva venta de repuestos como su nuevo 

proveedor y en orden de importancia el criterio que mencionaron en mayor medida fue 

precio accesible en un 28%, el servicio fue el segundo rubro con un 27%, la 
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disponibilidad de inventario con un 26%, mientras que la calidad del repuesto y otros 

criterios varios tuvieron una mención del 15% y 4% respectivamente. 

 

4.2 Estudio Macroeconómico. 

 

En lo que respecta al marco macroeconómico es de suma importancia tener en las 

expectativas de crecimiento o decrecimiento que puedan tener las principales 

variables económicas esperadas para fines del 2017 e inicios del año 2018, las 

cuales pueden impactar el negocio que se propone en este trabajo de investigación 

y que adicionalmente puede influir en la decisión de seguir adelante con la inversión 

y puesta en marcha o si por el contrario se reconsidere la posibilidad de esperar a 

que las condiciones económicas sean más favorables para el negocio. 

 

4.2.1 Inflación. 

 

De acuerdo con lo establecido en el programa macroeconómico del Banco Central 

de Costa Rica (BCCR) para el cierre del año 2017 e inicios del 2018, se prevé un 

nivel de inflación del 3% +/- 1 punto porcentual (p.p), dado que al igual que el año 

anterior no se visualiza que se presenten presiones que obliguen al BCCR a realizar 

alza de tasas de interés que a su vez influyan sobre un crecimiento en el índice de 

inflación. Si el pronóstico de estabilidad del Banco Central se cumple, y la inflación 

se mantiene en niveles bajos y estables como hasta ahora, esto daría como 
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resultado un efecto positivo a nivel comercial, ya que no se ve afectado el poder 

adquisitivo de los consumidores, lo que permite que la capacidad de compra de los 

mismos se mantenga y no se vea mermada por el impacto que genera el aumento 

en la inflación. 

El comportamiento del nivel de inflación se explica de la siguiente manera: “el 

Banco Central considera que por la vía monetaria no se crearon condiciones 

inflacionarias que a futuro comprometan el logro de la meta.”(Banco Central de Costa 

Rica, 2016, p.20) 

Por supuesto, lo anterior es favorable para la intención de iniciar con la venta de 

repuestos ya que no se visualiza en el corto plazo que se vea afectado el poder 

adquisitivo de los consumidores y por tanto la posibilidad de compra de repuestos en un 

momento determinado no se vería afectada, al menos en el mediano plazo, según lo 

establece el programa macroeconómico del BCCR. 

4.2.2 Tipo de Cambio. 

 

Dentro de los objetivos y medidas del BCCR en su programa macroeconómico 2017 

– 2018, se establece como una de las medidas: “intervenir en el mercado cambiario 

con el fin de evitar fluctuaciones violentas en el tipo de cambio, sin que ello 

interrumpa la tendencia que dictan las variables fundamentales de este 

macroprecio.” (BCCR, 2016, p.29). No obstante cabe mencionar que a pesar de 

esta medida estabilizadora del Banco Central, la movilidad del tipo de cambio es 

una variable de carácter macroeconómico que puede afectar al negocio propuesto a 



80 
 

 
 

lo largo de este trabajo de investigación dado que como parte de la operación del 

negocio se tiene un arrendamiento en dólares, así como la importación que realizan 

los proveedores de algunas de las líneas de repuestos, lo que en caso de que se 

den fluctuaciones en el tipo de cambio, se podría encarecer o abaratar algunos 

costos propios del día a día en la venta de repuestos.  

 

Cabe la mención en este apartado, de que las variaciones en el tipo de cambio 

con respecto al dólar, podría generar una apreciación o una devaluación de la moneda 

nacional, lo que en caso de una apreciación  (disminución en el precio del dólar), podría 

generar un efecto favorable en la operación del negocio, esto quiere decir que un local 

que genera ingresos en colones y que necesita dólares para el pago de facturas como 

la de arrendamiento, puede comprar la misma cantidad de dólares con menos colones. 

 

Por otra parte, si en el curso normal de la economía se genera una devaluación 

del colon (incremento del precio del dólar), esto impactaría desfavorablemente a la 

venta de repuestos ya que necesitaría más colones para comprar la misma cantidad de 

dólares para el pago de la factura de arrendamiento y cualquier compromiso en moneda 

extranjera que tenga el negocio. 
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4.3 Estudio Financiero. 

 

4.3.1 Composición de la Inversión Inicial. 

 

La inversión Inicial por definición, se compone de todos los costos en los cuales 

debe incurrir cualquier inversionista para dar inicio a la operación del negocio en el 

que desea invertir, por lo que a continuación se muestra un detalle con todas y cada 

una de las erogaciones necesarias para empezar a poner en marcha el proyecto de 

la venta de repuestos para vehículo en el Centro Comercial Paseo de las Flores. 

4.3.1.1 Capital de Trabajo. 

 

En lo que atañe al capital de trabajo cabe mencionar que este concepto se 

compone del costo del inventario inicial más la cobertura de los gastos de operación 

de al menos dos meses, por lo que en este caso de acuerdo con la información 

recabada durante la investigación se estima una inversión en el inventario inicial 

alrededor de los ¢33,926,356.20 que corresponde a 15 días de inventario, mas 

¢16,126,432.06, monto que resulta de la sumatoria de los gastos de operación 

como se aprecia en el siguiente detalle: 
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Cuadro 14 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

De acuerdo con el cuadro anterior, los salarios con sus respectivas cargas 

sociales son por un monto de ¢3,447,309.33, arrendamiento del local para por 

¢5,513,636.79, cuotas de mantenimiento del centro comercial por ¢1,108,434.79, 

Servicios públicos (agua, energía y teléfono e Internet) por ¢532,000.00, Patente 

Comercial por ¢5,292,511.57 y otros gastos por ¢232,539.57, este último se conforma 

de gasto por servicios profesionales de contabilidad (¢52,078.03 mensual), 

mantenimiento del software usado para control de inventario y facturación (¢14,191.75 

Mensual) y una partida con la que se paga a un administrador de las redes sociales 

(¢50,000.00 mensuales) para no perder presencia en los medios electrónicos. Todos 

los rubros de los gastos Pre-Operativos consideran dos meses de cobertura. De 

acuerdo con el detalle anterior el capital de trabajo estimado para dar inicio a la 

operación de la venta de repuestos es por un monto de ¢50,052,788.25. 
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4.3.1.2 Activos. 

 

Los activos se refieren al mobiliario y equipo mínimo necesario para iniciar la 

operación del negocio, en esta investigación se determina que los activos suman un 

monto total de ¢8,233,592.90, según las cotizaciones obtenidas y las necesidades 

básicas identificadas para iniciar la venta de repuestos, como se detalla a 

continuación: 

Cuadro 15 

DETALLE CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL 

 ACTIVOS   

Mostrador de Exhibición 1 ¢600,000.00 ¢ 600,000.00 

Estantes para Mercadería 12 ¢200,000.00 ¢2,400,000.00 

Computadora 2 ¢359,990.00 ¢719,980.00 

Impresora 2 ¢189,990.00 ¢379,980.00 

Caja Registradora 1 ¢199,990.00 ¢199,990.00 

Bancos para vendedor 2 ¢35,900.00 ¢71,800.00 

Software Facturación e Inventario 1 ¢703,592.90 ¢703,592.90 

Teléfono Fijo 1 ¢29,900.00 ¢29,900.00 

Lector de Código de Barras 2 ¢85,990.00 ¢171,980.00 

Papelería de Facturación 1 ¢8,190.00 ¢8,190.00 

Pantalla de 48 pulgadas 1 ¢277,900.00 ¢277,900.00 

Horno de Microondas 1 ¢36,900.00 ¢36,900.00 

Refrigeradora Pequeña 1 ¢58,300.00 ¢58,300.00 

Juego de Comedor 1 ¢139,900.00 ¢139,900.00 

Rótulo del Local 1 ¢2,360,000.00 ¢2,360,000.00 

Material Publicitario (Volantes) 10 ¢7,500.00 ¢75,000.00 

TOTAL ACTIVOS   ¢8,233,592.90 

Fuente: Elaboración Propia. 
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4.3.1.3 Costos Pre-Operativos. 

 

Los costos pre-operativos son aquellos en los cuales se incurre para atender 

compromisos que se vuelven indispensables a la hora de iniciar un negocio. Para 

este trabajo se encontraron 3 costos pre-operativos, que se mencionan en el 

siguiente cuadro: 

 

Cuadro 16 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

 Cabe mencionar que de las líneas contenidas en el cuadro anterior, para el caso 

del rubro de “Remodelación del Local”, se consultó con uno de los propietarios del 

centro comercial, quién comentó que  se estima un aproximado de ¢5,000,000.00 

totales de remodelación llave en mano, lo que quiere decir que dentro de este costo se 

cubre lo correspondiente a mano de obra y materiales. Esta remodelación básicamente 

se compone de pintura y empastado de paredes y cielo raso en caso de ser necesario, 

acondicionamiento del cuarto de empleados, instalación de la pantalla y acomodo de 

los estantes, dado que es un local en el cual los clientes no ingresan hasta donde está 
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el inventario, no sería necesario instalar un piso muy costoso, por lo que se puede 

valorar la utilización del piso existente según sea su estado. 

En el caso de los gastos legales, se consultó con un asesor legal independiente, 

quien cotizó los trámites legales iniciales en ¢500,000.00 y mencionó que este trabajo 

en bufetes reconocidos podría costar hasta los $2,000.00, por su parte otro de los 

gastos previos a iniciar la operación es el depósito en garantía que se le debe cancelar 

al propietario del local en el momento de firmar el contrato para que las llaves del local 

sea entregado en este caso para un monto de ¢2,756,818.40. 

 

4.3.1.4 Inversión Inicial Sin Financiamiento. 

 

Se estima después de obtener la composición de la Inversión inicial, se proponen 

dos alternativas para hacer frente a la inversión inicial, la primera de ellas es asumir 

la inversión en su totalidad, o dicho de otra forma sin solicitar financiamiento de 

ningún tipo, bajo esta posibilidad la Inversión Inicial se puede llamar “Inversión con 

recursos propios”, como se aprecia en el siguiente cuadro: 

Cuadro 17 

 

    Fuente: Elaboración Propia. 
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4.3.1.5 Inversión Inicial Con Financiamiento. 

 

Para el caso de la opción con financiamiento, se establece una política en la cual 

por un tema de riesgo, se busca un financiamiento del 50% del monto total de la 

Inversión Inicial, por lo que en este caso la propuesta queda la siguiente forma: 

Cuadro 18 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

Según el detalle anterior la propuesta de apalancar la inversión es por un monto 

de ¢33,271,599.78, para este financiamiento se consultó en tres de los principales 

bancos del país como lo son el Banco de Costa Rica (BCR), el Banco Nacional de 

Costa Rica (BNCR) y el Banco Popular (BP) y las condiciones ofrecidas quedaron como 

se aprecia a continuación: 

 

Cuadro 19 

 

          Fuente: Elaboración Propia. 
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Después de revisar las condiciones ofrecidas por los tres bancos, para este 

trabajo se eligió la opción más costosa, con el objetivo de sensibilizar en mayor medida 

el flujo, ya que aunque el BCR es el banco con el interés más alto, ofrece tasa fija los 

primeros 5 años, lo cual para efectos de la proyección de los flujos, mantiene la 

estabilidad y mitiga los cambios que se puedan dar en la tasa básica pasiva, que si bien 

es cierto se ha mantenido estable en tiempos recientes, podría sufrir variaciones 

causadas por el curso de la economía y las políticas del Banco Central, razón por la 

cual se eligió al BCR como alternativa de financiamiento para este estudio. 

Así las cosas, se confecciona la tabla de amortización del eventual 

financiamiento para conocer el comportamiento de la operación de crédito en el tiempo 

y al mismo tiempo estimar el impacto que tendría en los flujos de efectivo como se 

aprecia más adelante, cabe recalcar que ninguno de los tres bancos brinda información 

de su oferta de crédito de tipo cotización, por un tema de privacidad del negocio y 

estrategia ante la competencia. La tabla de amortización se muestra como sigue: 
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Cuadro 20 

 

Fuente: Elaboración Propia. 
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4.3.2 Costo de Capital Sin Financiamiento. 

 

En este apartado se describe la composición del costo de capital para el escenario en el 

cual la inversión se realiza sin financiamiento, o dicho de otra forma con recursos 

propios: 

Cuadro 21 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

Del cuadro anterior cabe mencionar que el costo de las acciones se compone la 

sumatoria entre la tasa libre de riesgo más la Prima por Riesgo, en este caso la tasa 

libre de riesgo se obtiene de la tasa que paga el Banco de Costa Rica al 19 de mayo 

2017, que es de 6.15%, mientras que la prima por riesgo se establece en un 100% 

adicional a la tasa libre de riesgo, lo que quiere decir que el costo de capital estaría 

alrededor de los 12.30%. 

Al mismo tiempo se establece el costo de capital nominal ajustado con la 

inflación, el cual se obtiene con la siguiente fórmula: costo de capital, multiplicado por la 

sumatoria de 1 más porcentaje de inflación y luego se multiplica de nuevo el porcentaje 

de inflación, como se muestra a continuación: Kn= Kr*(1+inflación) + Inflación. Donde 

Kn es Costo de Capital Nominal y Kr es el costo de capital real. Para lo explicado en 
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este párrafo el resultado de la aplicación de dicha fórmula: Kn=0.1230 * (1+0.03) + 0.03 

= 15.67%. 

4.3.3 Costo de Capital Con Financiamiento. 

 

Para el caso del costo de capital con financiamiento se establece una política de 

financiar únicamente un 50% del costo de la inversión Inicial, por lo que para obtener el 

costo de capital, primero se debe identificar el costo de la deuda después de impuestos, 

la cual surge de la siguiente fórmula (Kdt=Kd*(1-T)), donde “Kd” es la tasa del préstamo 

y “T” es el impuesto de renta, por tanto Kdt=0.12*(1-0.30)= 8.40%. 

Una vez obtenido el costo de la deuda después de impuestos, se le aplica el 

porcentaje de ponderación al costo después de impuestos, tal como se aprecia a 

continuación: 

Cuadro 22 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

De igual forma se establece el costo de capital nominal ajustado con la inflación, 

el cual se obtiene con la siguiente fórmula: costo de capital, multiplicado por la 

sumatoria de 1 más porcentaje de inflación y luego se multiplica de nuevo el porcentaje 

de inflación, como se muestra a continuación: Kn= Kr*(1+inflación) + Inflación. Donde 

Kn es Costo de Capital Nominal y Kr es el costo de capital real. Para lo explicado en 
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este párrafo el resultado de la aplicación de dicha fórmula: Kn=0.1035 * (1+0.03) + 0.03 

= 13.66%. 

4.3.4 Flujos Netos de Efectivo Sin Financiamiento. 

 

4.3.4.1 Escenario Optimista. 

 

Se confecciona un flujo neto de efectivo, con un escenario donde se parte del supuesto 

de que la inversión se realiza con recursos propios, por lo que no se cuenta con 

financiamiento, en este flujo se considera optimista porque basa sus estimaciones 

tomando como insumo la visitación promedio de clientes en carro, la cual es 

considerada como la población utilizada en este trabajo de investigación, a esta 

población de 106,364, se le aplica un30% que corresponde al porcentaje de personas 

que compran sus repuestos en repuesteras distintas a Gigante y La Guacamaya, 

adicionalmente se le aplica un 84% que corresponde a las personas encuestadas que 

respondieron que sí comprarían sus repuestos en el Paseo de las Flores, el resultado 

de este ejercicio es de 26,804 personas y sobre estas se derivan los tres escenarios, 

para el caso del optimista se considera que un 10% como mercado meta.  

En los tres escenarios que se muestran a continuación, se utiliza para 

incrementar tanto ingresos como gastos cada año un 3% correspondiente a la inflación 

esperada, adicionalmente se estima un crecimiento en la participación del mercado del 

1% anual,  en el caso del crecimiento de los gastos no se le aplicará el porcentaje de 
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inflación al rubro de depreciación, intereses ni amortización para el caso de los 

escenarios con financiamiento. 

En el siguiente cuadro se muestra el flujo neto de efectivo donde las ventas 

estimadas son el resultado de multiplicar el gasto anual promedio ponderado que 

indicaron los encuestados por el 10% de mercado meta explicado en el párrafo anterior. 

 

Cuadro 23 

 

   Fuente: Elaboración Propia. 

4.3.4.2 Escenario Normal. 

 

Para el escenario normal, se toman las mismas consideraciones explicadas en el 

escenario optimista, pero con se considera un mercado meta más conservador por 7%, 

las variaciones a nivel de flujo son las siguientes: 
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Cuadro 24 

   Fuente: Elaboración Propia. 

 

4.3.4.3 Escenario Pesimista. 

 

Para el este escenario , se toman las mismas consideraciones explicadas en el 

escenario optimista, pero con se considera un mercado meta aún más conservador 

que en escenario normal por 4%, las variaciones a nivel de flujo son las siguientes: 
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Cuadro 25 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

4.3.5 Flujos Netos de Efectivo Con Financiamiento. 

 

4.3.5.1 Escenario Optimista. 

 

En el caso de los tres escenarios con financiamiento aplican los mismos datos que 

en los escenarios del punto 4.5.4, con las mismas consideraciones, no obstante 

para este apartado se incluye en los flujos el rubro de los intereses del préstamo y 

el rubro de la amortización. De acuerdo con el detalle de la inversión inicial se 

establece como política, financiar como máximo el 50% del proyecto, y de las 

cotizaciones realizadas en el Banco de Costa Rica, Banco Nacional y Banco 
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Popular, se eligió al BCR por la posibilidad de negociar una tasa fija durante los 

primeros 5 años del financiamiento, así mismo la tasa de interés ofrecida por esta 

entidad es la mayor de las tres, lo que nos permite sensibilizar aún más los flujos. 

Cuadro 26 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

4.3.5.2 Escenario Normal. 

 

La variación que se obtiene en este escenario con respecto al anterior, es el 

resultado de la variación en la estimación de las ventas que se compone del 

promedio ponderado del gasto reportado por los consumidores de repuestos 

durante el trabajo de campo, por la participación de mercado o mercado meta 
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estimado en el trabajo de investigación el cual supone un panorama más 

conservador que el anterior. 

Cuadro 27 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

4.3.5.3 Escenario Pesimista. 

 

Este escenario es el más conservador de todos y estima unas ventas mucho 

menores que en el primer escenario, partiendo del hecho de que la participación de 

mercado sea mucho menor con tan solo un 4% de la población del trabajo de 

investigación. 

 

 



97 
 

 
 

Cuadro 28 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

4.3.6 Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR) e Índice 
de deseabilidad. 

 

En cuanto a los indicadores financieros más importantes, se realiza el cálculo del 

valor actual neto para conocer si el proyecto propuesto es rentable y le agrega valor 

a la inversión, al mismo tiempo e calcula la tasa interna de retorno y el índice de 

deseabilidad para conocer si el rendimiento de la inversión es mayor al rendimiento 

esperado, que para este análisis se compara con el rendimiento de un título libre de 

riesgo, y saber la cobertura que el valor presente de los flujos de efectivo le da a la 

inversión inicial, por lo que una vez confeccionados los flujos donde se establecen 
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los ingresos y los gastos para un período de 5 años, el resultado de estos 

indicadores se muestra a continuación: 

Cuadro 29 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

En el cuadro anterior se refleja que tanto para el análisis con financiamiento 

como sin financiamiento los resultados son muy positivos aunque evidentemente se da 

un descenso de optimista a pesimista, dadas las consideraciones más conservadoras 

con las que son estimadas las ventas por participación de mercado para cada 

escenario. 

Así las cosas, visto que la tendencia de los tres indicadores es igual 

independientemente de si el proyecto se hace con recursos propios o se financia el 

50% del mismo, cabe mencionar que los resultados más favorables se dan en la opción 

con financiamiento, ya que el VAN, la TIR y el ID son mayores a los que resultaron en el 

análisis sin financiamiento. 
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CAPITULO V 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
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5.1 Conclusiones. 

 

En este apartado del trabajo de investigación se brindan las conclusiones a las que 

se ha llegado con el trabajo de campo realizado para conocer si la hipótesis 

planteada en el tercer capítulo se cumple, al mismo tiempo se concluye sobre cada 

uno de los objetivos planteados, tanto objetivo general como objetivos específicos. 

 

 Con respecto al objetivo específico de “Evaluar el comportamiento y preferencias 

del consumidor respecto a la decisión del lugar de compra de sus repuestos”, se 

concluye que aunque el mercado directo con el que competiría Auto Repuestos 

Tica SA es de apenas un 30% del mercado, el negocio tiene altas probabilidades 

de éxito, dado que los consumidores  de este 30% no tienen una fidelidad muy 

marcada con ninguna marca de venta de repuestos y consideran la calidad de 

los repuestos, el precio y el servicio como principales consideraciones para su 

decisión de compra, por lo que en apariencia no sería tan complicado atraer los 

clientes de este 30% de los consumidores. 

 

 Por otra parte los clientes entrevistados se muestran satisfechos con la oferta 

actual de mercado en cuanto a instalaciones, calidad de los repuestos, precio y 

servicio, por lo que una vez realizado el estudio de la competencia, se concluye 

que la oferta actual es estándar casi en todas las repuesteras por lo que 

diferenciar el servicio, puede resultar relativamente sencillo, dado el nivel de 
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exigencia actual y podría atraer parte de ese mercado que no reporta fidelidad 

con ninguna marca en particular. 

 

Se debe realizar los esfuerzos económicos necesarios para iniciar, sobre la 

operación del negocio las gestiones correspondientes y establecer el uso de 

herramientas tecnológicas como que los clientes puedan realizar sus compras 

por internet, esta conclusión nace cuando se logra evidenciar que en la 

actualidad ningún competidor da este servicio y adicionalmente los clientes 

potenciales, reportaron un porcentaje alto de anuencia para realizar compras por 

internet e interactuar con la tecnología, siempre y cuando corroboren es un sitio 

seguro para comprar y la logística de entrega lo hace en un tiempo razonable. Al 

mismo tiempo no se puede omitir la anuencia del 84% de los encuestados, de 

visitar el Paseo de las Flores para realizar sus compras de repuestos.  

 

 En cuanto al objetivo que hace referencia a la infraestructura se concluye que las 

condiciones de los locales disponibles al cierre de abril 2017 en el Centro 

Comercial Paseo de las Flores algunos reúnen las condiciones mínimas 

necesarias que se están proponiendo para dar inicio a la operación (160 mts2 en 

promedio), por lo que en las áreas disponibles se podría dar inicio con la 

propuesta de Autorepuestos Tica sin que esto signifique un problema para el 

acomodo de todo el mobiliario, el inventario y el personal, por lo que en términos 

de área, satisface las necesidades planteadas. Esto sin mencionar las opciones 

de parqueo que ofrece el centro comercial para los clientes, que se vuelve un 

punto a favor y que dista en gran medida de los competidores directos. 
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 En cuanto a los proveedores e inventario la conclusión es que el inicio de la 

operación está al alcance de una llamada y de la disponibilidad de los recursos, 

ya que a cada uno de ellos les interesa ampliar su cartera de clientes, por lo que 

hay disponibilidad de entrega inmediata para las líneas de inventario previamente 

definidas. 

 

 Por su parte en cuanto al personal, se concluye que para abrir puertas al público 

se requieren como mínimo tres personas con tareas múltiples, de manera que se 

pueda suplir uno a otro en los períodos de tiempo libre y horario de descanso, el 

horario sería de lunes a domingo con un día libre a la semana para cada uno de 

los colaboradores, con horario de 7 am a 5 pm, dados los horarios en los que 

actualmente se mueve el mercado de venta de repuestos. La contabilidad, será 

contratada por servicios profesionales, lo cual es más económico para el 

negocio. 

 

 Dentro de las variables legales, la conclusión es que por un tema de 

conocimiento, tiempo de gestión y probabilidad de éxito, el realizar los trámites 

ante la municipalidad, ministerio de hacienda y registro de la propiedad puede 

tardar mucho tiempo dada la impericia en este tipo de gestiones. 

 

 En lo que respecta al marco macroeconómico se llega a la conclusión de que la 

inflación de acuerdo con lo establecido por el BCCR, no sufriría variaciones en el 

corto plazo que puedan comprometer la estabilidad económica de los 
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consumidores, por lo que este punto no sería impedimento para tomar la decisión 

de realizar el proyecto. 

 

 En cuanto al tipo de cambio se concluye que esta variable económica sí podría 

impactar los flujos propuestos en el capítulo de análisis financiero, dado que el 

comportamiento en el precio de la divisa ha mostrado mayores fluctuaciones en 

los últimos dos meses y en afán de estabilizarlo, el BCCR podría tomar medidas 

que pujen su precio a la baja por lo que se podría generar nuevas variaciones en 

el precio. 

 

 La conclusión para el capítulo del análisis financiero, es que el proyecto desde 

todas sus posibilidades es rentable, por lo que independientemente de si el se 

realiza con recursos propios o con financiamiento se obtendrá retorno y una 

rentabilidad atractiva inclusive en el planteamiento con escenario pesimista. 

 

 La conclusión general para el proyecto es que desde la investigación y desarrollo 

de todos los objetivos específicos que desembocan en el planteamiento del 

objetivo general es que después de analizar la viabilidad del proyecto de apertura 

de una venta de repuestos para automóviles, el proyecto es viable desde el 

punto de vista mercadológico, de infraestructura, administrativo y legal, así como 

macroeconómico y financiero. 
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5.2 Recomendaciones. 

 

 Para el estudio de Mercado se recomienda, atender con sumo cuidado todo lo 

expuesto por los clientes en el trabajo de campo con el fin que no se escape 

detalle alguno en cuanto a lo indicado y se pueda hacer un trabajo enfocado en 

satisfacer las exigencias del cliente y se pueda superar a las repuesteras 

actuales. 

 

 En cuanto a la infraestructura, la recomendación es tomar el local de 159.31 

mts2 que se encuentra en la zona externa del centro comercial, ya que es el 

metraje que se encuentra más cercano al utilizado en el ejercicio financiero y 

adicionalmente es un área que puede satisfacer el espacio para el mobiliario, el 

inventario y el personal y además esta ubicación permite el horario propuesto, 

mientras que a lo interno del centro comercial no se podría operar en este 

horario. 

 

 Se recomienda contratar un abogado que gestione todos los alcances legales, de 

manera que en el menor tiempo posible la empresa se encuentre en 

cumplimiento con los entes gubernamentales correspondientes. Y contratar las 

tres personas que se establecieron para iniciar la venta de repuestos. 

 

 Se recomienda realizar una provisión mensual que sirva para mitigar el efecto en 

las alzas del tipo de cambio y los descalces que esto genera cuando no se 

toman las precauciones del caso, principalmente porque uno de los gastos fijos 
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de mayor impacto financiero como lo es el arrendamiento del local comercial es 

en dólares y de esta manera contar con un escudo ante la devaluación de la 

moneda local, moneda en la que se percibirán los ingresos. 

 

 En vista de que todos los escenarios financieros son rentables, la recomendación 

va en función del resultado de comparar cuál de las dos opciones de inversión es 

la mejor y en tal caso se recomienda realizar la inversión con financiamiento ya 

que es la que genera un valor presente neto, tasa de retorno e índice de 

deseabilidad mayor que para la inversión con recursos propios. 

 

 Con respecto a la respuesta para la hipótesis planteada en el capítulo 3 de este 

trabajo de investigación, el proyecto se considera factible y por consiguiente la 

recomendación general para el trabajo realizado, es proceder con la inversión, 

considerando un 50% de financiamiento, la cual es la más rentable. 
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CAPITULO VI 

PROPUESTA 
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6.1 Misión. 

 

Posicionarse en la mente de los consumidores de repuestos y ser la opción 

preferida, brindando un servicio diferenciado de la competencia. 

 

6.2 Visión. 

 

Ser una marca consolidada dentro de los próximos 5 años, de manera que al 

término de este plazo, se cuente con más locales abiertos al servicio del público. 

 

6.3 Valores Corporativos. 

 

 Puntualidad. 

 Compromiso. 

 Distinción en el Servicio. 

 Calidad. 

 Constancia. 
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6.4 Infraestructura. 

 

6.4.1 Ubicación Física. 

 

La localización del local comercial es en el Centro Comercial Paseo de las Flores, 

como alternativas se analizan las posibilidades que ofrezca  el centro comercial en 

términos de disponibilidad de locales al momento de firmar un contrato de 

arrendamiento, las zonas de interés inicialmente son: a nivel interno del centro 

comercial específicamente en primera planta, ya que de acuerdo con estudios 

realizados por la administración del centro comercial, es en la primera planta donde 

se da el mayor volumen de tráfico de personas, por lo que la exposición comercial 

es mayor, lo que significa que el costo del alquiler del local es más elevado. La otra 

alternativa de ubicación que se considera es a lo externo del local, lo que por estar 

por fuera del mix comercial, sus costos son menores a pesar de que los servicios 

ofrecidos por el centro comercial y que están cubiertos con la cuota de 

mantenimiento que se debe cancelar a la administración no se ven desmejorados, 

como los parqueo para clientes y seguridad 24/7. 

Una de las razones por la que se elige el Centro comercial Paseo de las Flores 

como ubicación del local, es porque a pesar de que posiblemente los costos sean un 

poco más elevados que al posicionar el local en un local fuera de centro comercial, 

existe algunas comodidades que en las ventas de repuestos actuales no son 

suficientes, como parqueo para clientes, donde de las principales ventas de repuestos 
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del cantón central de Heredia y alrededores el que ofrece mayor cantidad de espacios 

de parqueo es repuestos Gigante, con aproximadamente 20 espacios de parqueo. 

Otra de las razones, es el flujo de personas que atrae el centro comercial, por la 

gran diversidad comercial que ofrece lo que permite tener una exposición alta y 

posibilidad de posicionarse por “rebote”, lo que quiere decir que los clientes quizá van a 

comprar otras cosas o por interés de visitar otros locales, pero en el camino se 

encuentran que el centro comercial ofrece la posibilidad de comprar también los 

repuestos de su vehículo en el mismo lugar donde estás sus tiendas de preferencia. 

 

Imagen 10 

Centro Comercial Paseo de las Flores, vista panorámica. 

 

Fuente: Administración del Centro Comercial. 

Imagen 11 

Centro Comercial Paseo de las Flores, a lo enterno. 
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Fuente: Administración del Centro Comercial. 

Imagen 12 

Centro Comercial Paseo de las Flores, frente al Fortín. 

 

Fuente: Administración del Centro Comercial. 
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6.4.2 Características del Local Requerido. 

 

Se requiere un local con una medida cuyo rango va desde a los 120 a los 200 mts 

cuadrados, considerando el stock mínimo de las principales líneas de repuestos que 

se deben tener siempre disponibles para los clientes, este sería un metraje ideal 

para iniciar la comercialización de los repuestos. 

En la mayoría de los casos el local requiere de un porcentaje de remodelación 

para ajustar el mismo a las condiciones y necesidades.  

 

6.4.3 Comparativo de Locales Disponibles. 

 

A continuación se presenta un comparativo de la disponibilidad de locales al mes de 

abril 2017, de donde se realizan los locales comerciales que mejor se adapta a las 

condiciones más apropiadas de acuerdo con el planteamiento de esta investigación. 
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Cuadro 30 

 

                        Fuente: Elaboración Propia. 

En el cuadro anterior, se visualiza los locales comerciales disponibles al mes de 

abril 2017, donde se marcan con azul los que se ajustan mejor a las medidas 

requeridas inicialmente. Así mismo hay tres localidades del centro comercial donde se 

puede establecer la venta de repuestos en referencia a las condiciones de espacio, las 

cuales son “PAD NORTE” que se ubica, a lo externo en la zona donde actualmente se 

encuentra el Scotiabank y el Banco Popular, el Primero y Segundo Nivel de las 3 etapas 

del centro comercial. 
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6.4.4 Distribución Estimada del Local. 

 

De acuerdo con la información obtenida durante el trabajo de campo y lo propio de 

la investigación, se encuentra que de los locales disponibles y en línea con la 

necesidad en términos de espacio mínimo necesario para dar inicio a la venta de 

repuestos, se establece un metraje apropiado entre los 120 y los 200 mts 

cuadrados. Para el mes de abril el área promedio de los locales disponibles en el 

centro comercial Paseo de las Flores que se encuentren entre estas áreas es de 

161 mts aproximadamente. 

Dicho lo anterior, es necesario establecer una distribución estimada del local 

comercial, considerando un área para clientes, área de stock de repuestos y para 

descanso y estancia de los empleados del negocio, de acuerdo con el siguiente detalle: 

Imagen 13 

Distribución Estimada del Local.  

 

 

 

 

 

 

                           

 Fuente: Elaboración Propia. 

6 

26.8 mts 

6 

18 

2.8 mts 

2.5 mts 
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En la imagen anterior se brinda de manera gráfica un aproximado de la distribución 

interna que tendría el local, esto en el entendido de que en el momento de la 

elección definitiva del local, el mismo cuente con una figura rectangular similar al de 

la imagen anterior, en caso de ser necesario se realizaría ajustes en la distribución. 

 

En la imagen anterior, se aprecia una distribución en la cual el área total del local 

es de 161 m2, un área para clientes de 16.8 m2 en la que los mismos serán atendidos, 

un área de descanso para empleados de 15 m2 donde se colocará una mesa y dos 

sillas para almuerzo, así como un mueble para colocar pertenencias personales de los 

empleados, una refrigeradora pequeña y un microondas, y para finalizar un área para 

stock de los repuestos de 129.2 m2, en esta área se colocará los estantes donde se 

mantendrán los repuestos para ser despachados en el momento de los pedidos de los 

clientes. 

6.4.5 Mobiliario y Equipo. 

 

Inicialmente se requiere para empezar a operar el local comercial, equipo y 

mobiliario básico según se detalla a continuación: 

 

 Un mostrador tipo urna de exhibición. 

 Racks o estantes para mantener los repuestos. 

 Dos computadoras. 

 Dos impresoras. 

 Una caja registradora. 
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 Dos banco a la altura de la computadora. 

 Un sistema de facturación y control de inventarios. 

 Lector de código de barras. 

 Datafono. 

 Papelería para facturación. 

 Pantalla de 50 pulgadas, con catálogos ilustrativos proyecten al cliente 

durante todo el día para generar atracción. 

 Láminas de exhibición con guías para aprovechar espacio y colocar 

mercadería. 

 Horno Microondas. 

 Refrigeradora Pequeña 

 Mesa pequeña, para almuerzo de los colaboradores. 

 2 sillas para almuerzo de los colaboradores. 

 Mueble para pertenencias personales de los empleados. 

 Rotulación led para el local. 

Se consideran el mobiliario y equipo mencionado anteriormente para dar inicio a 

la operación de la venta de repuestos, en el entendido de que una vez en marcha el 

negocio, si se ve necesario hacer modificaciones, se harán de inmediato. 
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6.4.6 Proveedores e Inventario. 

 

6.4.6.1 Proveedores. 

 

De acuerdo con la información obtenida en la investigación, se establece en este 

apartado una lista de proveedores con los cuales se inicia una relación comercial 

para abastecer la propuesta que es objeto de este proyecto, como lo es la venta de 

repuestos, los proveedores con los que se da inicio al Inventario Inicial son los 

siguientes: 

 

 Auto SASA. 

 Importaciones RE-RE. 

 Euro partes Vega. 

 Kinsei. 

 Fabio & Cía. 

 Imporcol. 

 Navemar. 

 Gohner Autopartes. 

 Capris. 

 Técnicas de Filtrado. 
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Cabe destacar que estos no son los únicos proveedores, pero son los más 

importantes dado que estos distribuyen las líneas de repuestos indispensables para 

iniciar el proyecto de venta de repuestos. 

En lo que a forma de negociación con los proveedores se refiere, se logró 

identificar que existen tres formas para la adquisición de los repuestos tanto del 

inventario inicial, como de los repuestos para reponer rotación del inventario, que son: 

ventas por consignación, lo que quiere decir que el proveedor entrega la mercadería y 

otorga un plazo determinado, dentro del cual en caso de que los repuestos no se logren 

vender, el proveedor los recoge sin costo alguno, esto siempre y cuando los repuestos 

que recoge estén en perfecto estado, caso contrario se tendría que cancelar el repuesto 

dañado como si se hubiera vendido, este tipo de negociación para adquirir repuestos se 

utiliza principalmente en líneas como llantas y baterías de acuerdo con la información 

recabada durante la investigación. 

Otra de las formas de negociación es a crédito, esta forma de negociación es 

muy favorable en términos de utilización del efectivo que genera el negocio y permite un 

plazo determinado para toma de decisiones en función de las líneas que tienen una 

prioridad dada su alta rotación de inventario. El plazo del crédito que otorgue el 

proveedor, dependerá inicialmente de sus políticas y en segunda instancia del record 

de pago que se tenga, el cual en caso de ser bueno podría servir como herramienta de 

negociación con el proveedor para solicitar una extensión en el plazo del crédito con 

altas probabilidades de éxito en la aprobación de dicha solicitud, los plazos son muy 

diversos y se encuentran desde los 8 días hasta los 60 días. 
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La más sencilla de las tres formas de negociación es compra de contado, esta es 

la preferida de los proveedores, tiene beneficios en términos financieros ya que al 

comprar de contado se puede generar descuentos, no obstante en aras de una 

adecuada administración, a pesar de dichos descuentos no siempre es conveniente 

comprar de contado, ya que también se puede encontrar beneficio financiero en 

disponer del efectivo, ya sea para adquirir más mercadería o inclusive para invertir en 

otros productos financieros y generar otros ingresos por intereses. 

6.4.6.2 Inventario. 

 

Antes de definir el inventario inicial con el que se dará inicio la venta de repuestos, 

se hace necesario definir las marcas de vehículos con mayor demanda de 

repuestos, los cuales de acuerdo con la información obtenida producto de la 

investigación, son (en orden de importancia): 

 

 Hyundai. 

 Nissan. 

 Toyota. 

 Honda. 

 Mitsubichi. 

 Susuki. 

 Mazda. 

 Izusu. 
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Una vez conocidas las marcas de los vehículos que generan una mayor 

demanda en lo que respecta al inventario de repuestos, a continuación se define el 

stock  que de acuerdo con las recomendaciones del experto en la materia de venta de 

repuestos con poco más de 15 años de experiencia en el campo, que fue entrevistado 

como parte del trabajo de campo de la investigación: 

 

 Filtros de aire. 

 Filtros de aceite. 

 Filtros de Diesel. 

 Pastillas de freno. 

 Zapatas de freno. 

 Roles. 

 Rol Tensor. 

 Roles Guía. 

 Roles de Empuje. 

 Cable Bujía. 

 Bujías. 

 Reguladores. 

 Placa de Diodos. 

 Botas de eje. 

 Discos de Frenos. 

 Tambores. 

 Discos de Clutch. 
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 Platos de Presión. 

 Roles de Empuje. 

 Aditivos p/aceite. 

 Accesorios. 

 Bomba Auxiliar de frenos. 

 Bomba auxiliar de clutch. 

 Bomba principal de clutch. 

 Bomba principal de frenos. 

 Bobinas de encendido. 

 Hules de Tijereta. 

 Hules de estabilizadora. 

 Hules de tensoras. 

 Flasher. 

 Relay. 

 Fusibles (todo tipo). 

 Rótulas de suspensión. 

 Rótulas cremallera. 

 Rótulas de dirección. 

 Cables acelerador. 

 Cables de freno. 

 Empaques de freno (todo tamaño). 

 Cables de clutch. 

 Botas de cremallera. 

 Accesorios. 
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 Aceite p/motor. 

 Líquido de freno. 

 Coolant. 

 Gazas p/ manguera. 

 Mangueras de freno. 

 Manguera p/combustible. 

 Retenedores. 

 Desengrasante p/motor. 

 Fajas de distribución. 

 Fajas automotrices. 

 Bombas de agua. 

 Bombas de aceite. 

 Termostatos. 

 Gazas plásticas. 

 Grasa. 

 Boinas delanteras. 

 Bocinas traseras. 

 Roles de rueda delantera. 

 Roles de rueda trasera. 

 Tornillos de estabilizadora. 

 Seguro de frenos. 

 Soporte de motor. 

 Galleta de amortiguadores. 

 Amortiguadores. 
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 Baterías. 

 Escobilla limpia parabrisas. 

 Manilla p/subir vidrio. 

 Manilla de abrir la puerta. 

 Socket p/ bombillos. 

 Porta fusibles. 

 Sensor de oxígeno. 

 Automáticos. 

 Bendix. 

 Llantas. 

 

Para el caso de los repuestos básicos que tienen una mayor rotación se debe 

manejar un mínimo de 10 unidades por línea, por lo que lo recomendado para efectos 

de cumplir con el principio de servicio al cliente “justo a tiempo” se debe trabajar con un 

constante monitoreo del inventario para que en el momento en el que queden cuatro 

unidades  se debe solicitar al proveedor la reposición de las unidades correspondientes 

para completar el inventario mínimo recomendado, esta tarea recae sobre los 

dependientes del local ya que son los que estarán en contacto directo con la rotación 

real del inventario. 
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6.5 Estructura Administrativa y Variables Legales. 

 

6.5.1 Estructura Administrativa. 

 

Dado que la venta de repuestos está iniciando es necesario tener en cuenta que no 

se requiere una cantidad grande de personal y que de acuerdo con el movimiento 

del negocio se podría valorar realizar ajustes en la estructura del personal, según 

sea el caso. A continuación un Organigrama de la estructura Inicial: 

 

Imagen 14 

Organigrama. 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

De acuerdo con la estructura anterior se aclara que el administrador dará soporte 

de acuerdo con la necesidad del momento, por lo que podrá reemplazar al cajero y al 

Administrador 

Cajero / 
Dependiente 

Dependiente / 
Bodeguero 

Contabilidad 
(Servicios 

Profesionales) 
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bodeguero en su período de almuerzo, de la misma forma tanto el bodeguero podrá 

reemplazar al cajero y viceversa, por lo que se deberá capacitar a ambos para que 

sean poli funcionales. 

Adicionalmente cabe mencionar que se establece un horario de atención el 

cliente de 7 am a 5:00 pm, jornada continua, el horario propuesto se debe a que de 

acuerdo con la información recabada durante el trabajo de campo existe una demanda 

importante por parte de mecánicos, taxistas y clientes que desde muy temprano buscan 

repuestos, así mismo los días de atención serán de lunes a domingo, donde cada uno 

de los colaboradores tendrá 1 día libre a la semana, de manera rotativa, por lo que 

siempre estén como mínimo 2 personas disponibles. Los horarios son los siguientes: 

 

Cuadro 31 

HORARIO SEMANAL 

PUESTO ADMIN. CAJ / DEP BOD / DEP 

LUNES  X X X 

MARTES X X X 

MIÉRCOLES X X X 

JUEVES X X X 

VIERNES LIBRE X X 

SÁBADO X LIBRE X 

DOMINGO X X LIBRE 

              Fuente: Elaboración Propia. 
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Cuadro 32 

HORARIO DIARIO 

PUESTO ADMIN. CAJ / DEP BOD / DEP 

07:00 a.m. ENTRA LIBRE LIBRE 

08:00 a.m. X ENTRA LIBRE 

09:00 a.m. X X ENTRA 

10:00 a.m. X X X 

11:00 a.m. X X X 

12:00 p.m. X X X 

01:00 p.m. X X X 

02:00 p.m. X X X 

03:00 p.m. SALE X X 

04:00 p.m. LIBRE SALE X 

05:00 p.m. LIBRE LIBRE SALE 

              Fuente: Elaboración Propia. 

Cabe destacar que de acuerdo con lo que establece el código de trabajo, los 

horarios propuestos contienen jornadas diurnas ordinarias de 8 horas diarias y 

continuas para cada colaborador, con 30 minutos de descanso para el almuerzo y un 

día libre a la semana, el cual podrá ser rotativo según las necesidades de la venta de 

repuestos. 

Para el caso de la contabilidad, la misma será contratada como servicios 

profesionales, por lo que no entrará como un gasto de planilla. 

 

6.5.2 Variables Legales. 

 

Considerar las variables legales es indispensable para iniciar cualquier negocio, ya 

que el cumplimiento de los requisitos legales es la antesala de un comienzo de 

negocio satisfactorio y en regla con las autoridades y entidades gubernamentales, al 
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mismo tiempo que se asegura un curso de negocio sin complicaciones que puedan 

atentar con el cierre prematuro del negocio. 

 

Expuesto lo anterior, cabe destacar que existe una serie de requisitos 

obligatorios con los que se debe cumplir para abrir puertas al público e iniciar 

operación, los cuales se detallan a continuación: 

 Inscribir una sociedad ante el Registro Nacional, en este caso el nombre de 

la sociedad es Auto Repuestos Tica S.A, para poder emitir personería 

jurídica. 

 Inscribir la Sociedad como contribuyente ante el Ministerio de Hacienda. 

 Inscribirse como patrono ante la CCSS. 

o Certificación Literal del Registro Nacional (Cancelada). 

o Formulario de la CCSS Completo (anexo 4). 

o Escritura de Constitución de la Sociedad. 

o Certificación de Personería Jurídica. 

o Recibo de Electricidad del local. 

o Copia del documento de identidad. 

 

 Se requiere obtener una Patente Municipal, para la cual se deben cumplir los 

siguientes requisitos: 

o Formulario completo de Solicitud de Licencia Comercial Municipal. 
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o Fotocopia de la cédula de identidad del interesado de la patente y 

personería jurídica en caso de ser representante legal de una persona 

jurídica. 

o En caso de alquilar un local debe presenta fotocopia de la cédula de 

identidad del propietario del local, y en caso de que el propietario sea 

persona jurídica fotocopia de la cédula del representante legal de la 

propiedad por arrendar y la personería jurídica. 

o Fotografía Digital o Impresa del local. 

o Estar al día con las obligaciones de la CCSS. 

o Estar al día con FODESAF (mtss.go.cr). 

o  Uso de Suelo de la finca que se arrendará. 

o Permiso Sanitario de Funcionamiento extendido por el Ministerio de 

Salud, de ser necesario. 

o Copia de la Póliza de Riesgos del Trabajo del INS (contrato vigente). 

o Encontrarse al día con el pago de los tributos municipales (solicitante y 

dueño del inmueble).  

o Certificado de inscripción ante el Ministerio de Hacienda. 

o Personería Jurídica y copia de la cédula del representante legal del 

propietario del local en caso de ser persona jurídica. 

 

Cabe destacar que durante la investigación se conversó con un asesor legal en 

cuya oficina se puede tramitar toda la documentación legal, inscripciones ante los 

diferentes entes gubernamentales, patentes, usos de suelo y todos los trámites 
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correspondientes al cumplimiento de los requisitos legales mencionados en la lista 

anterior a este párrafo, todo con un costo aproximado a los quinientos mil colones, lo 

que podría considerarse a la hora de iniciar los trámites y tomar en cuenta este monto 

dentro de la composición de la inversión Inicial. 
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ANEXO 2 

 

Nivel uno del Centro Comercial Paseo de las Flores. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



133 
 

 
 

ANEXO 3 

 

Nivel uno del Centro Comercial Paseo de las Flores. 
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ANEXO 4 

 

Formulario de Inscripción como Patrono de la CCSS. 
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ANEXO 5 

 

Tabla con las deducciones Patronales de la CCSS. 
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ANEXO 6 

 

 

 

COTIZACIÓN COMPUTADORAS, IMPRESORAS, CAJA REGISTRADORA Y ROLLOS 

DE PAPEL PARA IMPRESIÓN.  
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ANEXO 7 

 

COTIZACIÓN TELÉFONO FIJO. 

 

ANEXO 8 

 

COTIZACIÓN JUEGO DE COMEDOR. 
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ANEXO 9 

 

COTIZACIÓN REFRIGERADORA PEQUEÑA 

 

ANEXO 10 

 

COTIZACIÓN HORNO DE MICROONDAS. 
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ANEXO 11 

 

COTIZACIÓN PANTALLA 48 PULGADAS. 

 

ANEXO 12 

 

COTIZACIÓN BANCOS. 
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ANEXO 13 

 

COTIZACIÓN LECTOR CÓDIGO DE BARRAS. 
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ANEXO 14 

 

COTIZACION URNAS (MOSTRADOR) 
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ANEXO 15 

 

HORA PROFESIONAL DE CONTADORES PUBLICOS. 
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ANEXO 16 

 

SALARIOS MINIMOS 2017 
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ANEXO 17 

 

1. Donde realiza usted la compra de los repuestos de su vehículo? 

 

a. Agencia. 

b. La Guacamaya. 

c. Gigante. 

d. Otro. Especifique (________________________________). 

 

2. Cuál de los siguientes enunciados considera determinante para la elección del 

lugar donde usted compra los repuestos de su vehículo? 

 

a. Precio. 

b. Instalaciones. 

c. Servicio. 

d. Capacitación del Personal. 

e. Calidad de los repuestos. 

f. Otro. Especifique (________________________________). 

 

3. Cómo describiría el precio del lugar donde usted normalmente adquiere los 

repuestos de su vehículo? 

 

a. Elevados. 

b. Accesibles. 

c. Aceptables con respecto al mercado. 

 

4. Cuál de los siguientes adjetivos califica de mejor manera las instalaciones del 

lugar donde actualmente realiza usted la compra de repuestos para su vehículo? 

 

a. Excelentes. 

b. Buenas. 

c. Regulares. 

d. Malas. 

 

5. Cómo define el Servicio del lugar donde usted compra los repuestos de su 

vehículo? 

 

a. Excelente. 

b. Bueno. 

c. Regular. 
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d. Malo. 

 

6. Cómo calificaría la capacitación del personal que le atiende donde usted compra 

los repuestos de su vehículo? 

 

a. Excelente. 

b. Buena. 

c. Regular. 

d. Mala. 

 

 

 

7. Cuál de las siguientes palabras describe mejor su opinión sobre la calidad de los 

repuestos ofrecidos por su proveedor actual? 

 

a. Excelentes. 

b. Buenos. 

c. Regulares. 

d. Malos. 

 

8. Conoce usted si su actual proveedor de repuestos le ofrece alguna alternativa de 

valor agregado para comprar sus repuestos por internet? 

 

a. Sí. 

b. No. 

 

9. Si el sitio web fuese amigable y confiable, usted estaría dispuesto (a) a comprar 

sus repuestos por internet? 

 

a. Sí. 

b. No. 

 

10. Cuánto dinero destina usted en promedio para repuestos de su vehículo y con 

qué frecuencia? 

Monto _____________   Frecuencia _____________ 

 

11. Usted compraría sus repuestos en el Paseo de Las Flores? 

 

a. Sí. 

b. No. 
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12. Si abriera una nueva alternativa de repuestos para vehículo en el Paseo de Las 

Flores, qué le gustaría que considerara este nuevo proveedor de repuestos, para 

considerarlo como su nuevo proveedor de repuestos? 

______________________________________________________________________

______________________________________________________________________

_____________________________________________________________________. 

MACHOTE DE ENCUESTAS. 
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ANEXO 18 

 

COTIZACION DE RÓTULO 
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ANEXO 19 

 

ENTREVISTA APLICADA. 
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ANEXO 20 

 

COTIZACIÓN DEL BANCO POPULAR (CRÉDITO). 
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ANEXO 21 

 

FORMULARIO DE PATENTE COMERCIAL. 
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ANEXO 22 

FORMULARIO DE USO DE SUELO. 
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