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INTRODUCCION

En Costa Rica, la comercializacion de vehiculos tanto nuevos como usados ha
incrementado de manera significativa en la ultima década, lo cual obedece a una gran
diversidad de factores que en su conjunto han generado mayores facilidades para

quienes consideran tener vehiculo propio como una necesidad.

dadas las facilidades crediticias que ofrecen las entidades financieras estatales y
no estatales, los importadores de vehiculos usados y otras entidades que otorgan
facilidades de crédito, las familias costarricenses encuentran la posibilidad de
financiarse para compra y cambio de vehiculo, en los casos donde ya tenian un modelo

y lo renuevan por un modelo mas reciente.

Por otra parte, aunado a las facilidades en términos financieros para quienes
desean adquirir vehiculo, existe otro factor que permite que la curva de
comercializacién de vehiculos se comporte de forma ascendente y es que el transporte
publico en su gran mayoria, 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 vehiculo como una opcion

de comodidad y confort.

Dentro de las variadas razones por las que las personas realizan la adquisicion
de un vehiculo, 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 opcién es poder desplazarse de
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una manera mas agil y rapida hacia el destino, llamese trabajo, casa, lugar de

recreacion o zona de compras.

En resumen, el vehiculo es un medio de transporte que aunque hay diversas
presiones en el pais como para desestimar la posibilidad de compra de vehiculo como
lo son los excesivos congestionamientos vehiculares en todo el GAM, el inexplicable
costo del combustible en comparacion con otros paises de Latinoamérica y el sistema
de transporte publico que no es el mejor, paraddjicamente las personas siguen

considerando la compra de vehiculo 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 vehiculo, por lo que en adelante se realiza una
investigacion 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 vehiculo, 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 investigacion y establecimiento de

objetivos.
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TEMA

Apertura de nueva venta de repuestos para vehiculo.

TITULO

Andlisis de Viabilidad para la apertura de una Venta de Repuestos Para Automdviles en
el Paseo de las Flores durante el primer semestre de 2017.



CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DE INVESTIGACION

17



18

1.1 ANTECEDENTES DEL COMERCIO DE VENTA DE REPUESTOS
PARA VEHICULO

En la actualidad, uno de los sectores o temas de la economia que son indispensables
para el desarrollo del pais, asi como la movilidad en general de la poblacion, es el
transporte; término del cual se derivan gran cantidad y diversidad de medios, no
obstante el objeto de estudio de esta investigacién se concentra especificamente en los

vehiculos de tipo Sedany 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 si 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 circulacion de vehiculos de diversas marcas
presentado en el pais en los Ultimos afios, invita a pensar que existe una necesidad
inequivoca de repuestos que tarde o temprano los usuarios de este medio de transporte

van a requerir para poder reparar y habilitar su vehiculo.

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 estan en propiedad de la poblacion,
ya sea de personas fisicas como juridicas, por lo que el satisfacer la demanda en

puntos comerciales quiza no sea un problema.

No obstante, cabe mencionar dos incégnitas que se generan entorno a la oferta
de repuestos que se lleva a cabo en el cantdon Central de Heredia, se detallan a

continuacion:
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¢El servicio al cliente ofrecido por los comerciantes de repuestos para vehiculo
en Heredia Centro, satisface las exigencias de los clientes de hoy en dia? Por otra
parte, cabe preguntarse si con los actuales avances tecnoldgicos, existe una pagina
web y/o una aplicacion de los vendedores de repuestos ubicados en Centro de Heredia

qgue le permita a los Heredianos realizar la compra de repuestos por la pagina y/o una
app?

Luego de haber realizado una visita virtual en las paginas web de las principales
ventas de repuestos que operan en el canton 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 geografica, que, a pesar de los avances tecnologicos del
momento no cuenta con un servicio web de caracter local, que les permita realizar
compras de sus repuestos para vehiculos por Internet, lo que le obliga a tener que

desplazase a locales comerciales fisicos de venta de repuestos.

Es sabido por la mayoria de las personas que se mueven en el mundo del
internet que se pueden comprar repuestos para vehiculo por internet fuera del pais en
paginas como Amazon, la cual no seria una opcion, por la urgencia con la que los
compradores de repuestos requieren los mismos, por lo que comprar los repuestos e
importarlos desde otro pais, por el tiempo que esto demora y aunado a esto si se
agrega el tema de posibles cambios de mercaderia o incluso hacer efectiva una
eventual garantia, esto da como resultado procesos de adquisicion de repuestos que
resultan mas complicados y lentos para alcanzar la satisfaccion del cliente en su

experiencia de compra mediante una plataforma web.
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1.2 PROBLEMATIZACION

Una vez identificado el problema que es punto de partida para este trabajo de
investigaciébn es necesario enfocarse en otras perspectivas que muestran como se
agrava y como este se relaciona con otros topicos que en su conjunto conforman la
sinergia del problema. Asi 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 vehiculo.

Por lo tanto, con el propdsito de dar inicio surge el primer cuestionamiento
¢, Como 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, podria marcar diferencia de cara a la apertura y puesta en
marcha de una nueva oferta tanto fisica como digital, esto por cuanto en el momento de
realizar la investigacién se pueden encontrar criterios muy diversos; no obstante, los
estandares 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 satisfaccion.

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, quiza, la atencién 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 mercaderia 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

vehiculo.

Los clientes de estos tiempos son clientes que, por las facilidades que ofrece la
tecnologia se informan constantemente, comparan y evallian las alternativas tan
diversas que ofrece el mercado, esto lleva a la siguiente pregunta, ¢ Cuél 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 cual
es la mejor opcion actual en términos de precio, es ¢coémo logra dicha venta de
repuestos dar mejores precios? Sin duda alguna, esta es una cuestion 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 especifica y de un
pronto a otro visita otras ofertas comerciales, podria 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 dia no
puede obviarse, debe plantearse la inquietud de conocer si ¢los clientes de una

determinada opcion de venta de repuestos, sabe si su proveedor de repuestos tiene
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pagina web y, a su vez, si la ha utilizado? Las respuestas a esta consulta, contribuyen a
conocer ¢qué tan posicionado esta en la mente del consumidor adquirir este tipo de
producto por medio de una pagina web?, lo que al mismo tiempo va en aras de concluir
la disposicion que tienen los clientes de comprar por este medio y encausa los niveles
de aceptacion 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 mayoria
de clientes la distancia no es un tema, lo que si es un hecho es que la tecnologia del
momento esta 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 paginas web a sus clientes para consulta de su inventario
y que en las mismas no se puede comprar por la pagina, cabe plantear la pregunta de
¢,qué tan dispuesto esta 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
transaccion? Y ¢cual es su expectativa en cuanto a la entrega de la mercaderia

comprada?

1.3 JUSTIFICACION

La investigacion que se esta por realizar en adelante, es de importancia para recabar
informacion veraz y confiable que permita determinar el camino a seguir en lo referente
a una estructura administrativa idénea, las implicaciones y requisitos legales, la
viabilidad financiera y por su puesto las implicaciones tecnoldgicas y de logistica para

poder brindar a los clientes y visitantes del Paseo de las Flores una nueva experiencia
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de compra y adquisicion de los repuestos que en determinado momento van a requerir
sus vehiculos. Al mismo tiempo facilitar el proceso de compra y entrega de la
mercaderia mediante un servicio al cliente diferenciado del resto de la oferta actual, un
servicio mas apoyado en las herramientas tecnoldgicas 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 informacion que se obtenga de la investigacion, 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 vehiculo, que si bien es cierto a hoy beneficia a los
visitantes del Paseo de las Flores, en caso de tener éxito, podria ampliarse la zona

geografica en la que se ofrezca el servicio.

En lo que respecta a la actualidad del tema, no puede omitirse el hacer mencion
al crecimiento de la poblacién vehicular en términos generales en el pais, lo que, a su
vez, resulta como una justificacién de peso en lo referente a la pregunta de ¢ qué tan
actual resulta el tema que se propone como objeto de investigacién? De acuerdo con el
documento El Estado de la Nacion (2015) “El parque automotor alcanzo la cifra de 1
399 238 vehiculos, lo que representa un aumento de 5,0% entre 2013 y 2014. En
quince afios su tamafio se duplico, mientras que la poblacion solo creciéo un 23,3%”
(p.52). Lo que da un fundamento de caracter estadistico que invita a pensar que hacer
este trabajo podria tener al final de la investigacion 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, si es novedoso el planteamiento
de mejorar la oferta actual, mediante el apoyo en herramientas tecnolégicas como
aplicacion para teléfonos inteligentes por medio de las cuales se pueda comprar asi
como un sitio web que también permita comprar por este medio, por medio de tarjetas
de débito o crédito, esto aunado a una gestion en cuento a logistica de entrega se

refiere que complemente la satisfaccion del cliente con la entrega de la mercaderia.

Esta investigacion contribuye ademas 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 investigacion, les sirve para
conocer como resolver los diversos temas que aparecen en la marcha para poder
anticiparlos y tener una guia de como atenderlos y resolverlos. Al mismo tiempo, sirve
de guia para conocer y comprender los pasos a seguir, de donde tomar el capital de
trabajo inicial, que entidades estan involucradas para tramitar permisos, cual es la

estructura administrativa 6ptima para una empresa de caracteristicas similares.

Para finalizar con la justificacion, este trabajo de investigacion surge debido a
gue 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
situacion se complica, es por eso que se quiere investigar sobre la viabilidad de abrir un
nuevo negocio de manera que la investigacion se convierta en el insumo para hacer de

este proyecto una realidad. Sin dejar de mencionar que existe intension 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 FORMULACION DEL PROBLEMA.

En aras de plasmar el cuestionamiento principal sobre el cual se centra este trabajo, no
puede omitirse mencionar que esta investigacion se realiza a clientes de las principales
ventas de repuestos ubicadas en el centro de la provincia de Heredia, para el primer
trimestre del afio 2017, dichos clientes catalogados como poblacion econémicamente
activa, cuyas edades se encuentran entre los 20 y los 60 afios. La pregunta central de
este trabajo de investigacion es: ¢Es rentable la apertura de un local para la venta de
repuestos de automoviles en el Paseo de las Flores? Se estima que una vez concluida
la investigacion de este trabajo, la informacién obtenida brinde resultados que
contribuyan a determinar si la apertura de la nueva venta de repuestos para automovil

es rentable.

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 OBJETIVO GENERAL

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

automoviles.

1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Evaluar el comportamiento y preferencias del consumidor respecto a la decision

del lugar de compra de sus repuestos.
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e Determinar la Infraestructura idonea para el inicio de la venta de repuestos en

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

e Identificar la estructura administrativa ideal, asi como las variables legales que

podria influir sobre la apertura de la nueva venta de repuestos para vehiculo.

e Evaluar las variables econdmicas que podrian afectar la apertura de la venta de
repuestos tanto positiva como negativamente.

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

1.6 ALCANCESY LIMITACIONES

1.6.1 ALCANCES

Con respecto al enfoque de caracter mercadoldgico, 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 aceptacion que muestran los clientes
potenciales ante la propuesta tecnolégica propuesta en este estudio, y que esto, a su
vez, permite proponer mejoras a la oferta y la experiencia de compra del cliente en
comparacion con lo que el mercado actual ofrece, lo cual sirve como un elemento

diferenciador de la competencia.

Se determina la infraestructura minima necesaria para iniciar con la nueva oferta
comercial de venta de repuestos para vehiculo, y se identifica el area idénea para el
local, mobiliario, inventario adecuado para apertura al publico, distribucion interna,

espacio de bodega, software de control de inventario y facturacion.
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Se establece el personal idoneo en términos de cantidad y aptitud, necesario
para abrir operacion de la venta de repuestos al publico. Al mismo tiempo, se identifica
cudles son los tramites de indole 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, asi
como en lo referente a la parte tributaria, una vez que la operacion de la venta de

repuestos se encuentre en marcha.

La investigacion valora y analiza las variables de caracter econémico que
permiten sensibilizar la toma de decisiones de inversion ante determinados escenarios

que se presenten.

Se determina si el proyecto es rentable, para lo cual el analisis financiero es de
suma importancia en la toma de decision de inversién, de aqui que la delimitacion de
las variables ingresos y gastos se vuelvan decisivos, siendo el andlisis financiero uno

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

1.6.2 LIMITACIONES

Una de las limitaciones mas 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 satisfaccion tienen parametros distintos entre un cliente y otro, esta situacion
se convierte en limitacién de cara a la uniformidad de los resultados. Al mismo tiempo,
la disponibilidad de los entrevistados para atender el cuestionario es un factor adicional

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

entorno investigado.

La informacion que manejan los entrevistados en términos de herramientas
tecnoldgicas es una limitante, ya que esto influye en el resultado de la evaluacion que
se realiza en términos de los canales tecnologicos que ofrece el mercado de la ventas
de repuestos en Heredia, lo que, a la vez, da muestras insuficientes de la percepcion 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
aplicacion 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.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

29



30

2. MARCO TEORICO
En este capitulo se expone la definicion tedrica de conceptos y términos, los cuales
conforman la base para comprender en mejor medida las partes e implicaciones que
conlleva este trabajo de investigacion, por lo que se brinda una explicacion al lector de
este trabajo, que, sin duda, sirve de guia para una comprension mas 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 teodrica, lo cual es
indispensable y esencial para poder sustentar el empleo practico de dichos términos y
que, por supuesto, tienen fundamento el definicion de la teoria, al mismo tiempo esto
permite darle credibilidad y veracidad al trabajo de campo que se realiza y explica mas

adelante.

Los conceptos que se definen a continuacion desde su concepcidn tedrica estan
directamente relacionados entre si, ya que para poder determinar si el proyecto es
viable, todos estos términos convergen en determinadas etapas del proyecto y de su
ejecucion 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 PLANIFICACION

Sin duda alguna, todo proyecto en cuyo planteamiento esté de por medio el estudio de
factibilidad o vialidad de un nuevo negocio de caracter comercial, debe estar claro de
gue como punto de partida, debe realizarse una planificacién ordenada en la cual se

consideren una cantidad de variables que seran de suma relevancia para determinar el
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resultado del trabajo, que permita una saludable toma de decisiones de inversion, esto
con el objetivo de salvaguardar los recursos que serviran de inversion inicial. Sapag

(2008) afirma:

La planificacion constituye un proceso mediador entre el futuro y el presente. Se
ha sefialado que el futuro es incierto, puesto que lo que ocurrira mafiana no es
tan solo una consecuencia de muchas variables cambiantes, sino que
fundamentalmente dependera de la actitud que adopten los hombres en el
presente, pues ellos son, en definitiva, precisamente, los que crean esas

variables. (p.8).

La definicion que da el autor del parrafo anterior al concepto de planificacion
hace referencia al papel del ser humano en la planificacion 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 basico y sencillo,
es fundamental dado que un alto porcentaje de las probabilidades del éxito del proyecto
van a depender de la ejecucion de una planificacion detallada y minuciosa que tenga
como pilar principal la consideracion de todas las variables que pueden afectar el

resultado final.

Basado en lo explicado en los parrafos anteriores de este apartado, puede
deducir que la planificacion es una serie de acciones que buscan anticiparse o predecir
ciertas situaciones que podrian presentarse en el desarrollo del proyecto, de manera
gue esto permita el planteamiento de escenarios de analisis que expresen las
posibilidades de éxito o fracaso de proyecto ante cambios que podrian darse a futuro

con respecto a las condiciones actuales del entorno a lo interno y a lo externo.
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Asi las cosas la planificacion 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 precision
posible dichas variables, para este analisis de factibilidad se estan considerando

variables legales, administrativas, mercadoldgicas y financieras.

2.2 ANALISIS DE PROYECTO DE INVERSION

El analisis de un proyecto de inversidén es un concepto cuya definicion en este apartado
no puede ser omitido, dada su estrecha relacion con la globalidad de un estudio de
factibilidad como el que se plantea en este trabajo de investigacion, asi las cosas, se
puede decir que este andlisis tiene como objetivo principal, permitir al inversionista
conocer los resultados de la informacién de caracter financiero que se retine con el
propésito de facilitar la toma de decisiones en cuando si se invierte o no el proyecto.

Baca (2013) define:

El proyecto de inversion como un plan que si se le asigna determinado monto de
capital y se le proporcionan insumos de varios tipos, podra producir un bien o un
servicio, Gtil al ser humano y a la sociedad en general. La evaluacion de un
proyecto de inversion, cualquiera que este sea, tiene por objeto conocer la
rentabilidad econdmica y social, de tal manera que asegure resolver una
necesidad de forma eficiente, segura y rentable. Solo asi es posible asignar los

escasos recursos financieros a la mejor alternativa. (p.2).
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Para el analisis de cualquier proyecto es de suma importancia el establecimiento
y determinacion de los pilares fundamentales que seran revisados en detalle, de
manera que esto permita contar con una estructura que funcione como guia sobre los
topicos mas importantes que deben ser analizados, tal como se aprecia en la siguiente

figura:

Imagen 1

Jerarquia de la Formulacién y Evaluacion de Proyectos.

Formulacién y Evaluacion
de Proyectos

Definicion de
Objetivos

Anélisis de Analisis Técnico Andlisis Econémico Analisis
Mercado Operativo Financiero Socioecondémico

Realimentacion

Decision sobre el Proyecto

\%
Resumen y Conclusiones
\%

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

El Valor Presente Neto es un término financiero cuya aplicacion en un andlisis de
factibilidad puede ayudar a definir si es conveniente invertir en un determinado proyecto
y podria 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 inversidon y su costo, que se abrevia VPN. En otras
palabras, el valor presente neto es una medida de cuanto valor se crea o se
agrega hoy al efectuar una inversion. Dado nuestro objetivo de crear valor para
los accionistas, el proceso del presupuesto de capital se puede considerar como

una busqueda 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
analisis. Cuando el VPN es positivo el proyecto se acepta, en cuyo caso contrario se

rechaza.
La Férmula del VPN segun Sapag et al. (2008) es la siguiente:

Imagen 2

Célculo del Valor Presente Neto

BN
VAN =2 ——— I,
;—1(]_ + .":I

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

descuento, “t” es el periodo correspondiente e “lo” es la inversion inicial.
2.4 Tasa Interna de Retorno (TIR)

De acuerdo con Ross et al. (2014), una inversion es aceptable sila TIR excede el
rendimiento requerido, de lo contrario debe rechazarse. (p.231). Por otra parte, La Tasa
Interna de Retorno (TIR) de una inversion 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
determinacién 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 asi al VPN seria negativo y tendria 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
grafica 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.

TIR=13.1%

! 1 R(%)

25 30
VPN <0

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 evalua el proyecto en funcién de una unica tasa de rendimiento por

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

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

Imagen 4

Célculo de la Tasa Interna de Retorno.

M

BN,

=0
Sa A+
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Fuente: (Sapag et al. 2008, p.253).

De la imagen anterior, cabe aclarar que “BN” representa los flujos netos del
periodo, la “r’, es la tasa interna de retorno y la “t” equivale al periodo e “lo” es la

inversion inicial.
2.5 Flujo de Efectivo

Este concepto es uno de los mas 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 més
sencilla: “Por flujo de efectivo tan solo quiere expresarse la diferencia entre el nimero

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

Un flujo de efectivo que sea confeccionado con la precision 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 informacion que
marca las pautas de cudles las partidas de gastos que pueden reducirse en caso de
ser necesario y simultdneamente podria localizar oportunidades de mejora para hacer
crecer los ingresos. El flujo de efectivo es una herramienta que brinda una visién global
de todas las actividades de la empresa que consume recursos Yy los genera, por lo que
es un concepto medular en cualquier analisis, tal como el que se realizara mas

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 calculo del valor presente de un futuro flujo de efectivo para determinar su valor de
hoy se conoce como valoracion del flujo de efectivo descontado” (p.113). Una vez que
ya se conocen los posibles ingresos y gastos en los que se incurriria en un periodo
determinado, se retne esta informacion y se analizan en una perpetuidad que puede
ser de tres, cinco o diez afios, segun 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 Ultimo resultado es el que se proyecta durante el plazo de andlisis y se calcula su
valor presente, este es uno de los datos més importantes de cara a decidir si se invierte

en el proyecto que esta siendo estudiado.

2.7 Tasa de Descuento

La tasa de descuento puede entender segun 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 pais, como a nivel internacional, por ejemplo titulos del tesoro

de los EEUU.

El objetivo de la tasa de descuento en medio del analisis de un proyecto es el de
conocer si la inversion es rentable y resulta mejor invertir en el proyecto que adquirir

titulos con tasa “cero riesgo”. La tasa de descuento logra que la informacion de los
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flujos sea mas 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 relacion que existe entre los ingresos o
los flujos traidos a valor presente y la inversion inicial. Es otro de los datos que forman
parte de la informacion integral que cualquier analista debe considerar ante un proyecto
de indole financiero. La formula para calcular la rentabilidad es tomar el flujo y dividirlo
entre la inversion inicial. En todo caso donde el valor presente neto sea mayor a la si es
rentable, aun asi el inversionista deber& analizar si dicha rentabilidad es la deseada o
no, para esto deberd compara inversion inicial, el resultado de esta operacion, sera
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
asi como las condiciones financieras y econémicas del entorno. Ross et al. (2014)
define la rentabilidad como. “Valor presente de los flujos de efectivo esperados de una

inversién dividido entre el costo. También, la razon 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 compaiiia le
brinda a sus clientes, logra obtenerse la percepcion 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 percepcion de los clientes puede variar y esto da diversos resultados,

los cuales pueden ser positivos 0 negativos, por ejemplo: ante un buen servicio, el
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cliente genera fidelidad a la marca, publicidad positiva que podria considerarse
“gratuita”, lo que, a su vez, recomendaria a otras personas a comprar los bienes o
servicios que ofrece la compafia 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 podrian ser
devastadores para los intereses de la empresa y como efectos secundarios pueden
ocasionar, dafio de imagen al realizar publicidad con comentarios negativos que, a su
vez, generen desconfianza en otras personas que podian haber sido clientes
potenciales. Asi mismo como resultado se daria una disminucién de las ventas, caida
de los ingresos e incumplimiento de objetivos y el no retorno de los inversionistas de la
compainiia. Es por esta razdn que resulta muy delicado este término sobre los objetivos

de cualquier organizacion.

Una manera de ejemplificar el establecimiento de estandares y objetivos para

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

Imagen 5

Estandares y Objetivos para procesos de servicio al cliente.

Atributos Indicadores del =i Objetivos de
0 g o proceso =
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* Cortesia

* Comunicacion
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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 economia, por lo que en otras
palabras la oferta es todo aquello que un determinado proveedor de un bieny 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, fisico 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 combinacion de

productos fisicos, servicios, informacion, 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 economia, tanto la demanda
como la oferta son determinantes en la formacion de pecios ya que dependiendo de la
tendencia de una y de otra, los bienes y servicios podrian encarecerse o abaratarse,
Monferrer (2013) define demanda como: “el volumen total de producto que seria

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. Fernandez (2007) define: “Una oportunidad de mercado como
una situacion 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 analisis como el que se aprecia en la siguiente

imagen:

Imagen 6

Como ldentificar una Oportunidad de Mercado?

slo eportunidad es si
& o - ™ NO
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de wentas
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Fuente: (Fernandez, 2007, p.95).
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2.13 Amenazas de Mercado.

Toda actividad comercial sea para vender un producto o servicio, esta sujeta a
amenazas de diversos tipos que podria enfrentar, una de las mas importantes sin duda
alguna puede ser generada por la competencia, la cual podria estar emitiendo
publicidad que pueda afectar en alguna medida la imagen de la empresa. A
continuacion, la definicién de Ferndndez (2007): “Un Problema o amenaza se define
como la diferencia entre una situacién real y una ideal...una situacién desfavorable que
podria ser presentada por la conducta del consumidor, por falta de informacion 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 especifico, 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 tecnologicos, 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 busqueda 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 compaiiia, es decir, a los que la compafia puede atender

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

2.15 Satisfaccion del cliente.

La satisfaccidn del cliente se asocia con el sentir del cliente de acuerdo con la
percepcion del bien o servicio que compra, por lo que esta sensacion 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
0 negativa, Lovelock y Wirtz,(2015) describen la satisfaccion 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 satisfaccion” (p.52).

2.16 Estructura Administrativa.

La estructura administrativa es la forma en la que se constituye o se compone cualquier
organizacion, por lo que toda empresa independientemente de su tamafio, debe crearse
con una estructura que al igual que la misién y vision de una empresa son
indispensables para que cada uno de los participantes de las empresa (capital humano)
sepa cual 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 grafica de ilustrar dicha estructura. Munch (2014) define: “la estructura formal
de una organizacion muestra las interrelaciones, las funciones, los niveles jerarquicos,

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

Este término no es ni mas ni menos que las personas que le dan vida a la
administracion y operacion de una empresa, en todas sus escalas desde el perfil mas
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 organizacién
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 mas eficientes y eficaces”.(p.5).

Una interpretacion adicional de este término es capital humano como
herramienta, son las personas en General y como ente Administrador, departamento
gue se encarga de la gestion del capital humano, con reclutamiento, seleccion,
capacitacién, motivaciéon 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 compafiia.

2.18 Proyecto.

Este concepto se refiere al desarrollo, ejecucién 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
investigacion me refiero al proyecto planteado de la apertura de un local nuevo para

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

un producto, servicio o resultado unico”.(p.4).
2.19 Tramites 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 constitucion legal de la sociedad, la inscripcién 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 operacion 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

organizacién, indistintamente del giro de negocio, llamese 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 eslabon importante en la red de transferencia
de valor de la empresa al cliente. Brindan los recursos que la compaiiia
necesita para producir los bienes y servicios. Los problemas con los

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

El entorno comercial estd compuesto de una cantidad importante de variables de toda
indole, donde la empresa es un participante mas de ese entorno, ese entorno esta

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

Imagen 7

El Microentorno del Mercado.

Fuente: (Kotler y Armstrong, 2016, p.69).
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Imagen 8

El Macroentorno del Mercado.

Compania

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 politicas
impositivas que pueda aprobar el gobierno y que impacten a la empresa, estrategias de
los competidores directos, nuevos competidores entrantes en el mercado, agentes
econdémicos como variaciones en el tipo de cambio y las tasas de interés, inflacion,
desastres naturales, por mencionar algunos. Kotler y Armstrong (2016) afirman que:
“‘componen de la naturaleza del mercado y de la demanda, asi como otros factores

ambientales” (p.272).
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2.22.1 Inflacion.

La inflacion es un efecto de caracter econdmico que se genera por la interaccion y
dinamismo de variables como la oferta y la demanda, por lo que dependiendo del
incremento o disminucion de las mismas se puede ocasionar el incremento o
disminucién de la inflacion, 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 economia en general, afectando fuentes de empleo y produccion de
bienes y servicios principalmente. Graue (2014) afirma. “la inflacién ocurre cuando la

demanda crece mas rapido que la oferta de largo plazo”(p.491).

Una interpretacion adicional de este término es capital humano como
herramienta, son las personas en General y como ente Administrador, departamento
gue se encarga de la gestion del capital humano, con reclutamiento, seleccion,
capacitacién, motivaciéon 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 compafiia.

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 circulacion, por lo que si hay poco dinero en circulacion, su precio sube y
si hay mucho dinero en circulacion su precio disminuye, esto significa que la tasa de

interés tiene una relacion inversa con el dinero en circulacion. Dicho de otra manera se
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puede decir que la tasa de interés es una variable econdémica 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
razon de adquirirla utilizando la moneda local. Es un elemento de caracter econémico
que se mueve en gran medida por dos grandes variables comerciales de un pais como
lo son las importaciones y las exportaciones, asi como la inversion extranjera que tenga
el pais, lo que puede afectar el tipo de cambio en la medida en la que ingresa o sale la
divisa. Desde el punto de vista tedrico, el tipo de cambio es una variable que se
determina por la relacion directa entre los precios relativos que se generan de la

eleccion entre bienes nacionales o extranjeros (Pavon, 2013).

2.22.4 indice de Precios al Consumidor.

El indice de precios al consumidor es otro indicador econémico que tiene una relacién
directa con la inflacion y la situacion econdémica de un pais, 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 inflacion. “Es una medida del grado de
inflacion que sirve de referencia para la determinacion o reversion de los precios de los

bienes” (Graue, 2014, p.288).



3. HIPOTESIS.

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

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

términos legales, financieros, administrativos, tecnologicos y de aceptacion del publico.

3.1 OPERACIONALIZACION DE LA HIPOTESIS.

Cuadro 1
Hipotesis Conceptos Variables Indicadores
La apertura de Factibilidad: Lo e Resultados
una venta de realizable del Eactibilidad positivos de los
repuestos para proyecto. puntos siguientes.

vehiculos sedan y
4x4 en el Centro
Comercial Paseo
de las Flores es
factible en
términos legales,
financieros,
administrativos,
tecnoldgicos y de
aceptacion del

mercado.

Términos Legales:

aceptacion de los
entes
gubernamentales.
Términos
Financieros:
resultado de la
rentabilidad del
proyecto.
Términos
Administrativos:
uso de los recursos
humanos y
financieros.
Términos
Tecnoldgicos:
empleo de los

recursos

Ambito Legal.

Aspectos
Financieros.

Variables
Administrativas.

Recursos
Tecnoldgicos.

Aprobacion o
negacion de
permisos de
operacion.
VPN positivo,
Rentabilidad

mayor a 1.

Estructura ideal
del capital

humano.

Uso racional del

presupuesto.

Empleo de app y
pagina web en la
cual se pueda

comprar y
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tecnologicos
disponibles
actualmente.
Términos de
Mercado: acogida
de los clientes.

Ambito
Mercadoldgico.

entregar los

repuestos.

Aceptacion que se
pueda recibir de
los clientes, con
respecto a la

competencia.




CAPITULO llI
MARCO METODOLOGICO

53



54

3.2 TIPO DE INVESTIGACION.

3.2.1 Finalidad.
La finalidad de este trabajo de este investigacion es resolver un problema que radica en
poder mejorar la oferta a los consumidores de repuestos para vehiculo, del canton
central de la provincia de Heredia una alternativa comercial mediante la implementacion
de herramientas tecnoldgicas a través de las cuales puedan realizar las compras de sus
repuestos mediante una pagina web y aplicacién en cualquier Smartphone, por lo que
se clasifica esta investigacion 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 investigacion
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 informacién y emitir resultados y conclusiones. Asi mismo la
recopilacion de la informacion y su analisis sera realizado con la mayor profundidad y
detalle posible, de forma tal que las conclusiones que resulten de esta investigacion

sean lo mas precisas posible.

3.2.3 Marco.
El marco en el que se desarrollara este trabajo es de caracter geografico y se clasifica
como “Micro”. La justificacion de esta clasificacion tiene sustento en que el universo

(Mega) seria Costa Rica y su poblacién (Macro), visitantes del Centro Comercial Paseo
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de las Flores ubicado en la provincia de Heredia, no obstante la investigacion se llevara

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

3.2.4 Disefio de la Investigacion.
Para este tipo de clasificacion se dice que existe la investigacion de laboratorio y de
campo, donde la investigacion en laboratorio se realiza en ambientes controlados y la
de campo en ambientes abiertos y de manera imprevista, por tanto; el disefio de esta
investigacion seré de caracter mixto ya que puede contener entrevistas en ambientes

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

3.2.5 Caracter.

A) Casual.

Uno de los trasfondos que esta investigacion busca resolver es ¢ porqué las actuales
propuestas de ventas de repuestos no ofrecen la opcién de vender repuestos
mediante las paginas web?, por lo que se podria decir que la investigacion tiene una

posicion de caracter casual.
B) Prospectivo.

Se puede clasificar esta investigacion como de caracter prospectivo ya que la
misma, aunque partira de algunos supuestos para el analisis financiero, busca
aportar informacion que permita decidir si el proyecto es factible y por consiguiente

si es sujeto de inversion.
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C) Participativo.

Durante la investigacion de este trabajo se considerara la opinion de diferentes
sujetos involucrados como lo son clientes potenciales, proveedores, competidores y
profesionales en materia de informatica, lo que permite clasificar la misma, como de

caracter participativo.
D) Evolutivo.

La clasificacidén de caracter evolutivo, puede adjudicarsele a esta investigacion en el
tanto se incluye la participacion de las herramientas tecnologicas en un mercado, en
el cual al dia de hoy, a pesar de lo avanzado de la tecnologia, no se puede comprar
repuestos mediante el sitio web, en la zona geogréfica en la que se realizara el

trabajo de campo.

3.2.6 Naturaleza.

La naturaleza de una investigacion busca realizar una clasificacién entre las variables
cuantitativas y cualitativas, por el significado y espiritu de cada variable, donde en el
caso de las cualitativas se busca evaluar percepciones u opiniones sobre un tema, asi
como recopilar, analizar y procesar resultados de caracter numérico, para el caso de la
variable cuantitativa. Se puede inferir que esta investigacion se clasifica como mixta, ya
gue contempla los dos enfoque en determinados momentos, el cualitativo en el analisis
de la percepcion del servicio que ofrecen los competidores actuales y por otra parte el

cuantitativo en el analisis financiero.
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3.3 FUENTES DE INVESTIGACION.

3.3.1 Fuentes de Informacion.

Las fuentes de informacion son todos aquellos emisores de informacion util para el
trabajo de investigacion y que son pilar indispensables de cualquier investigacion por el
insumo de proporcionan. Mufoz (2015) afirma: “informacién teérico conceptual y
empirico 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 informacién de primera mano,
dicha informacion se obtiene de las entrevistas y encuestas realizadas a los
expertos en la materia y la poblacién meta respectivamente. Mufioz (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 fenbmeno o una

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

B) Fuentes Secundarias:
Las fuentes secundarias son las que generan informacion teorica

principalmente libros de texto y sitios web. Mufioz (2015) define las fuentes
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secundarias como: “informacion de segunda mano que tiene la ventaja de
estar mas documentada, pues toma varias fuentes para completar y se apoya
en la seriedad metodoldgica que se encuentra en las publicaciones de
instituciones, ensayos, tesis, antologias, articulos colegiados, etcétera”

(p.374).

3.3.2 Poblacion.

Todos los Habitantes del canton 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 afios, que poseen vehiculo propio y por consiguiente son
consumidores de repuestos para vehiculo, la cantidad de los encuestados sera
tomada de la aplicacion de una férmula estadistica, que se aplicara mas
adelante. Las razones por las cuales se eligen sujetos con este perfil tienen
fundamento en que las caracteristicas ya mencionadas como criterios de
inclusién, los convierte en clientes potenciales de la propuesta comercial de esta

investigacion.

La poblacién “es el conjunto completo de todos los elementos (puntuaciones,
personas, mediciones, etcétera) que se someteran a estudio. El conjunto es completo

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

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

2013, p.4).

El muestreo de la investigacion es de caracter probabilistico dado que para
recolectar informacion se tiene definida una poblacion, la cual son los habitantes de la
provincia de Heredia con edades entre los 20 y 55 afios y que poseen vehiculo, de la
cual serd tomada una muestra por medio de una seleccion aleatoria donde todos los

individuos de la poblacién tendran las mismas posibilidades de ser elegidos.

La muestra sera tomada especificamente de los clientes de las principales
ventas de repuestos ubicadas en el canton central de la provincia de Heredia, como lo
son Repuestos el Trebol, La Guacamaya, Gigante, Autorepuestos Transmore,

Coopeheredia.

Para calcular el tamafio de una muestra se considera tres factores, que son, el
nivel de confianza que generaliza los datos desde la muestra hacia la poblacion, el
margen de error de la muestra, que se considera como aceptable al realizar la

generalizacion y el nivel de variabilidad que se calcula para comprobar la hipotesis.

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 poblacion.

Para evitar un costo muy alto para el estudio o debido a que en ocasiones llega a
ser practicamente imposible el estudio de la poblacion, entonces se busca un
porcentaje de confianza menor. Comunmente en las investigaciones se busca un 95%.
Para una seguridad del 95%, cuando se aplica la férmula para calcular la muestra

Z=1.96.

El error o porcentaje de error equivale a elegir una probabilidad de aceptar una
hip6tesis 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 tamafio que la poblacién. Comiunmente 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 desviacidén estandar) es el porcentaje con el
gue se aceptd y se rechazo la hipétesis que se quiere investigar. El porcentaje con que
se acept6 tal hipétesis se denomina variabilidad positiva y se denota porp y el
porcentaje con el que se rechazé la hipétesis se denomina variabilidad negativa

denotada por q.

Cuando se habla de una maxima variabilidad, en el caso de no existir
antecedentes sobre la investigacion, entonces los valores de variabilidad se consideran

como p=0g=0.5 es decir 50% de variabilidad.
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3.3.4 Foérmula para la muestra.

Imagen 9

Formula de la Muestra.

2
Z%* p*q
d

2
Z% pP™q

14| =
N d

Donde:

n = tamafo de la muestra.

N= tamafio de la poblacién. (106,364)

T = desviacion estandar (p*q).

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

g = 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 formula para obtener el tamafio 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 capitulo 3.3.2 de

este trabajo de investigacion, donde se define la poblacion.
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3.3.5 Técnicas e Instrumentos para la Investigacion.

A) Entrevistas.

Las entrevistas no son otra cosa mas que una fuente que permite recopilar informacion
crucial para el objetivo de la investigacion, normalmente se obtiene de fuentes primarias
como lo son personas expertas en un determinado campo o tema. Las entrevistas
suelen realizarse mediante cuestionarios que Mufioz (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 recoleccion de informacion que se realiza en el trabajo de
campo, entrevistas de tipo semiestructurado, especificamente con proveedores y

expertos en el mercado de venta de repuestos para vehiculo.

B) Encuestas.

Estas se utilizan para obtener informacién sobre la percepcién y comportamiento de los
clientes, de manera que estas permitan el andlisis de las preferencias de los clientes y
las oportunidades de mejora que hagan de este proyecto, una oferta mas atractiva para
los clientes que conforman el marcado en la zona geogréfica a estudiar. Mufioz (2015)
afirma: “consiste en recopilar datos mediante la aplicacion de formularios con preguntas
impresas donde el encuestado responde de acuerdo con su criterio, esto permite
clasificar sus respuestas y hacer la tabulacion e interpretacion para llegar a datos

significativos” (p.375).



CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS
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4.1 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION.

4.1.1 Estudio de Mercado.

En este capitulo 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 interpretacion del presente trabajo de investigacion y que a su vez da

respuestas a las diferentes incognitas 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 aplicacion de la misma es tener
vehiculo propio y que no sea carro del afio, 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 afios de
adquirido el vehiculo. También se traza como objeto de este capitulo conocer las
condiciones actuales del mercado de venta de repuestos para vehiculo y la percepcién
de los potenciales clientes al respecto de lo oferta actual y la propuesta de la presente

investigacion.

Cuadro 2

Lugar de preferencia para la compra de repuestos del vehiculo.

Respuesta V. Absoluto V. Relativo
La Guacamaya. 165 43%
Otros 116 30%
Agencia. 70 18%
Gigante. 32 8%
TOTAL 383 100%

Fuente: Elaboracion Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores.
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Grafico 1

1. Lugar de preferenciapara la compra
de repuestos del vehiculo.

® La Guacamaya.
m Otros
m Agencia.

M Gigante.

Fuente: Cuadro 2.

Ante la pregunta sobre ¢Donde adquieren los repuestos del vehiculo?, los
entrevistados respondieron en un 43% que su lugar de preferencia es repuestos La
Guacamaya, un 30% respondié 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 cuél es el lugar de

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

2. Motivo por el cudl se elige el proveedor actual de repuestos.

Respuesta V. Absoluto V. Relativo

Calidad de los repuestos. 123 32%
Precio. 120 31%
Servicio. 49 13%
Otros 51 13%
Instalaciones. 20 5%
Capacitacion del Personal. 20 5%

TOTAL 383 100%

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

Gréafico 2

2.  Motivo por el cual se elige el proveedor actual
de repuestos.

m Calidad de los repuestos.
H Precio.
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Fuente: Cuadro 3.

Cuando se consulto sobre el o los motivos por los que se prefiere una venta de
repuestos sobre otras alternativas de mercado, resulté que los dos criterios mas
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, asi como los criterios de
instalaciones y la capacitacion 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 mayoria, disponibilidad de inventario, garantia, ubicacion o cercania
con respecto a su lugar de residencia. El objetivo de esta consulta es conocer cual es el
factor de mayor relevancia por el cual los consumidores eligen su lugar de compra de

los repuestos para su vehiculo.

Cuadro 4

3. Percepcion del precio de los repuestos, de acuerdo con la oferta actual.

Respuesta V. Absoluto V. Relativo
Accesibles, 242 B83%
Aceptables con respecto al mercado. 89 23%
Elevados. 52 14%
TOTAL 383 100%

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

Grafico 3

3. Percepcion del precio de los repuestos, de
acuerdo con la oferta actual.
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al mercado.

i Elevados.
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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% respondié 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

percepcion del cliente ante los precios de mercado ofrecidos actualmente.

Cuadro 5

4. Opinidn sobre las intalaciones del proveedor actual de repuestos.

Respuesta V. Absoluto V. Relativo
Buenas. 227 59%
Regulares. 78 20%
Excelentes. 74 19%
Malas. 4 1%
TOTAL 383 100%

Fuente: Elaboracion Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores.
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4. Opinion sobre las intalaciones del proveedor
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actual de repuestos.

Fuente: Cuadro 5.

Se considera importante conocer como percibe el cliente de repuestos para
vehiculo, 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

M Buenas.
® Regulares.
" Excelentes.

W Malas.

69

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

las instalaciones eran malas.

Cuadro 6

Evaluacion del Servicio ofrecido por el proveedor de repuestos actual.

Respuesta V. Absoluto V. Relativo
Buenao. 193 50%
Excelente. 93 24%
Regular. 89 23%
Malo. 7 2%
TOTAL 383 100%

Fuente: Elaboracién Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores.
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Grafico 5

5.  Evaluacidn del Servicio ofrecido por el
proveedor de repuestos actual.
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Fuente: Cuadro 6.

Otro rubro que se consideré de vital importancia conocer, es cémo evalla el
cliente el servicio que actualmente esta 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
6. Calificacion del nivel de capacitacion del personal del proveedor de
preferencia.
Respuesta V. Absoluto V. Relativo

Buena. 230 B0%
Excelente. 93 24%
Regular. 59 16%
Mala. - 0%

TOTAL 383 100%

Fuente: Elaboracion Propia, encuesta aplicada en el CC Paseo de las Flores.
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Grafico 6

6. Calificacion del nivel de capacitacion del
personal del proveedor de preferencia.
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Fuente: Cuadro 7.

Ante la pregunta que pretende evaluar el nivel de capacitacion del personal que
atiende en las diferentes ventas de repuestos que proveen los repuestos de vehiculo
para los compradores en la ciudad de Heredia, los clientes respondieron en un 60% que
la capacitacion del personal es buena, mientras que la calificacion de excelente y
regular fue dada por el 24% y el 16% de los encuestados respectivamente, como dato
curioso, se encontré que nadie califico como malo el conocimiento del personal que le

atiende.
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Cuadro 8

cion sobre la calidad de los repuestos de la oferta actual.

Respuesta V. Absoluto V. Relativo
Buenos. 216 56%
Excelentes. 97 25%
Regulares. 71 18%
Malos. - 0%
TOTAL 383 100%

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

Grafico 7

7.  Calificacion sobre la calidad de los repuestos
de la oferta actual.
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Fuente: Cuadro 8.

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

percepcion 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

Conocimiento del cliente sobre si el proveedor actual, ofrece la posibilidad de

comprar por Internet.

Respuesta V. Absoluto V. Relativo
MNo. 271 71%
Si. 111 29%
TOTAL 383 100%

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

Grafico 8

8. Conocimiento del cliente sobre si el proveedor
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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 consultd a los encuetados si sabian sobre las posibilidades via internet
gue tiene su proveedor de repuestos le ofrece y las respuestas fueron: 71% indicé que
desconocia si podia comprar sus repuestos por internet, mientras que un 29%

respondio que si esta enterado de la opcidn por internet, no obstante los que
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respondieron que si, no estaban seguros si la pagina solo es de consulta o con opcién

de comprar.

Cuadro 10

9. Ewvaluacion sobre la anuencia del cliente para comprar por Internet.

Respuesta V. Absoluto V. Relativo
Si. 256 67%
Mo, 126 33%
TOTAL 383 100%

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

Grafico 9

9.  Evaluacion sobre la anuencia del cliente para
comprar por Internet.
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Fuente: Cuadro 10.

Un insumo de vital importancia para este trabajo es conocer los niveles de
aceptacion y disposicion que tienen los compradores de repuestos de comprar por
internet, por lo que ante esta consulta se encontro que el 67% estaria dispuesto a

comprar por internet su repuestos y un 33% no compraria por internet.



10. Gasto anual aproximado del cliente destinado a compra de repuestos para el

Cuadro 11

vehiculo.
Respuesta V. Absoluto V. Relativo
De €250.001,00 a C500.000,00 156 A41%
De €0.00 a €250.000,00 115 30%
Mas de ¢750.000,00 67 17%
De €300.001,00 a ¢750.000,00 45 12%
TOTAL 383 100%

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

Grafico 10

10. Gasto anual aproximado del cliente destinado
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Fuente: Cuadro 11.

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

H De €250.001,00 a ¢500.000,00

m De €0.00 a €250.000,00

m Mas de €750.000,00

m De €500.001,00 a €750.000,00
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compra de repuestos y mantenimiento de su vehiculo 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 mas de

¢750,001.00.
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Cuadro 12

11. Anuencia del entrevistado para comprar repuestos en el Paseo de las Flores.

Respuesta V. Absoluto V. Relativo
Si. 323 B84%
Mo. 59 16%
TOTAL 383 100%

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

Grafico 11

11. Anuencia del entrevistado para comprar
repuestos en el Paseo de las Flores.

mSi. mNo.

Fuente: Cuadro 12.

Debido a la propuesta de este trabajo de investigacion, conocer la disposicion 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 respondié que si compraria, mientras que el 16%, comentd que no lo



haria, algunas de las razones brindadas son dificultad para ingresar al parqueo, y la

percepcion de que los precios son mas elevados en el centro comercial.

Cuadro 13

12. Criterios de preferencia, gue deberia tomar en cuenta un nuevo negocio de

venta de repuestos.

Respuesta V. Absoluto V. Relativo
Precio Accesible 107 28%
Buen Servicio. 102 27%
Disponibilidad de Inventario. 100 26%
Calidad del Repuesto. 58 15%
Otros (Horario, Instalacion) 16 4%
TOTAL 383 100%

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

Grafico 12

12. Criterios de preferencia, que deberia tomar en
cuenta un nuevo negocio de venta de repuestos.

Fuente: Cuadro 13.
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Se realizé una pregunta abierta a los encuestados para conocer cudl es el criterio

por el cual considerarian 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 mencion del 15% y 4% respectivamente.

4.2 Estudio Macroeconémico.

En lo que respecta al marco macroecondmico es de suma importancia tener en las
expectativas de crecimiento o decrecimiento que puedan tener las principales
variables econdémicas esperadas para fines del 2017 e inicios del afio 2018, las
cuales pueden impactar el negocio que se propone en este trabajo de investigacion
y que adicionalmente puede influir en la decisidén de seguir adelante con la inversion
y puesta en marcha o si por el contrario se reconsidere la posibilidad de esperar a

gue las condiciones econdmicas sean mas favorables para el negocio.

4.2.1 Inflacion.

De acuerdo con lo establecido en el programa macroeconomico del Banco Central
de Costa Rica (BCCR) para el cierre del afio 2017 e inicios del 2018, se prevé un
nivel de inflacion del 3% +/- 1 punto porcentual (p.p), dado que al igual que el afo
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 indice de
inflacion. Si el pronostico de estabilidad del Banco Central se cumple, y la inflacion

se mantiene en niveles bajos y estables como hasta ahora, esto daria 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 inflacion.

El comportamiento del nivel de inflacion se explica de la siguiente manera: “el
Banco Central considera que por la via 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 intencién 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 veria afectada, al menos en el mediano plazo, segun lo

establece el programa macroecondmico del BCCR.

4.2.2 Tipo de Cambio.

Dentro de los objetivos y medidas del BCCR en su programa macroeconomico 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 caracter macroeconomico que puede afectar al negocio propuesto a
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lo largo de este trabajo de investigacion dado que como parte de la operacion del
negocio se tiene un arrendamiento en dolares, asi como la importacién que realizan
los proveedores de algunas de las lineas de repuestos, lo que en caso de que se
den fluctuaciones en el tipo de cambio, se podria encarecer o abaratar algunos

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

Cabe la mencién en este apartado, de que las variaciones en el tipo de cambio
con respecto al dolar, podria generar una apreciaciéon o una devaluacion de la moneda
nacional, lo que en caso de una apreciacién (disminucién en el precio del dolar), podria
generar un efecto favorable en la operacion del negocio, esto quiere decir que un local
gue genera ingresos en colones y que necesita délares para el pago de facturas como

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

Por otra parte, si en el curso normal de la economia se genera una devaluacion
del colon (incremento del precio del ddlar), esto impactaria desfavorablemente a la
venta de repuestos ya que necesitaria mas colones para comprar la misma cantidad de
dolares para el pago de la factura de arrendamiento y cualquier compromiso en moneda

extranjera que tenga el negocio.



81

4.3 Estudio Financiero.

4.3.1 Composicion de la Inversién Inicial.

La inversion Inicial por definicion, se compone de todos los costos en los cuales
debe incurrir cualquier inversionista para dar inicio a la operacion del negocio en el
gue desea invertir, por lo que a continuacion 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 vehiculo en el Centro Comercial Paseo de las Flores.

4.3.1.1 Capital de Trabajo.

En lo que atafie al capital de trabajo cabe mencionar que este concepto se
compone del costo del inventario inicial mas la cobertura de los gastos de operacion
de al menos dos meses, por lo que en este caso de acuerdo con la informacion
recabada durante la investigacion se estima una inversiéon en el inventario inicial
alrededor de los ¢33,926,356.20 que corresponde a 15 dias de inventario, mas
¢16,126,432.06, monto que resulta de la sumatoria de los gastos de operacion

como se aprecia en el siguiente detalle:
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Cuadro 14
DETALLE CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
CAPITAL DE TRABAJO
Inventario Inicial de Operacién - - 33,926.356.20
Gastos de Pre-operacion - - 16,126,432.06
Salarios 2 1,723,654 .67 3,447 309 33
Alquiler 2 2,756,818.40 5,513,636.79
Cuota de Mantenimiento 2 554 21740 1,108,434 79
Servicios Plblicos 2 266,000.00 532,000.00
Patente 3 1,764 170.52 5,292 51157
Otros Gastos 2 116,269.79 232 53957
TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJOQ —20,052,788.25

Fuente: Elaboracion 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 publicos (agua, energia y teléfono e Internet) por ¢532,000.00, Patente
Comercial por ¢5,292,511.57 y otros gastos por ¢232,539.57, este ultimo se conforma
de gasto por servicios profesionales de contabilidad (¢52,078.03 mensual),
mantenimiento del software usado para control de inventario y facturacion (¢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 electronicos. 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

operacion de la venta de repuestos es por un monto de ¢50,052,788.25.
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Los activos se refieren al mobiliario y equipo minimo necesario para iniciar la

operacion del negocio, en esta investigacion se determina que los activos suman un

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

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

continuacion:

Cuadro 15
DETALLE CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL

ACTIVOS
Mostrador de Exhibicion 1 ¢600,000.00 ¢ 600,000.00
Estantes para Mercaderia 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 Facturacion e Inventario 1 ¢703,592.90 ¢703,592.90
Teléfono Fijo 1 ¢29,900.00 ¢29,900.00
Lector de Codigo de Barras 2 ¢85,990.00 ¢171,980.00
Papeleria de Facturacion 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 Pequefa 1 ¢58,300.00 ¢58,300.00
Juego de Comedor 1 ¢139,900.00 ¢139,900.00
Rotulo 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: Elaboracion 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
COSTOS PRE-OPERATIVOS
Remodelacion del Local 5,000,000.00
Gastos Legales 500,000.00
Depésito en Garantia 275681840
TOTAL REMODELACION DEL LOCAL 8,256,818.40

Fuente: Elaboracion Propia.

Cabe mencionar que de las lineas contenidas en el cuadro anterior, para el caso
del rubro de “Remodelacion del Local”, se consulté con uno de los propietarios del
centro comercial, quién comentd que se estima un aproximado de ¢5,000,000.00
totales de remodelacion llave en mano, lo que quiere decir que dentro de este costo se
cubre lo correspondiente a mano de obra y materiales. Esta remodelacion basicamente
se compone de pintura y empastado de paredes y cielo raso en caso de ser necesario,
acondicionamiento del cuarto de empleados, instalacion de la pantalla y acomodo de

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

valorar la utilizacion del piso existente segun sea su estado.

En el caso de los gastos legales, se consultdé con un asesor legal independiente,
quien cotizo los tramites legales iniciales en ¢500,000.00 y menciond que este trabajo
en bufetes reconocidos podria costar hasta los $2,000.00, por su parte otro de los
gastos previos a iniciar la operacion es el depdsito en garantia 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 Inversion Inicial Sin Financiamiento.

Se estima después de obtener la composicion de la Inversion inicial, se proponen
dos alternativas para hacer frente a la inversion inicial, la primera de ellas es asumir
la inversion en su totalidad, o dicho de otra forma sin solicitar financiamiento de
ningun tipo, bajo esta posibilidad la Inversién Inicial se puede llamar “Inversion con

recursos propios”, como se aprecia en el siguiente cuadro:

Cuadro 17
INVERSION INICIAL SIN FINANCIAMIENTO
Activos 8,233,602.90
Capital de Trabajo 50,052,788 25
Costos Pre-Operativos 8,256 818.40
TOTALINVERSION INICIAL CON RECURSQS PROPIOS 66,543,199.55

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.3.1.5 Inversion Inicial Con Financiamiento.
Para el caso de la opcion con financiamiento, se establece una politica en la cual

por un tema de riesgo, se busca un financiamiento del 50% del monto total de la

Inversion Inicial, por lo que en este caso la propuesta queda la siguiente forma:

Cuadro 18
INVERSION INICIAL CON FINANCIAMIENTO
Activos 8,233,592 90
Capital de Trabajo 50,052,788 25
Costos Pre-Operativos 8.256 818 40
TOTAL INVERSION INICIAL 66,543,199 55
FINANCIAMIENTO (33,271,599.78)
TOTAL INVERSION INICIAL CON RECURSQS PROPIOS 33,271,599.78

Fuente: Elaboracion Propia.

Segun el detalle anterior la propuesta de apalancar la inversion es por un monto
de ¢33,271,599.78, para este financiamiento se consulto en tres de los principales
bancos del pais 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 continuacion:

Cuadro 19
DETALLE
MONTO 33.271.599,78 | 33.271.599,78 | 33.271.599,78
TASA 12% Primeros 5afios| TBP+5,15 TEP +4,00
PLAZO 20 15 20
GARANTIA HIPOTECARIA HIPOTECARIA | HIPOTECARIA

Fuente: Elaboracion Propia.
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Después de revisar las condiciones ofrecidas por los tres bancos, para este
trabajo se eligio la opcidn mas costosa, con el objetivo de sensibilizar en mayor medida
el flujo, ya que aunque el BCR es el banco con el interés mas alto, ofrece tasa fija los
primeros 5 afos, lo cual para efectos de la proyeccion de los flujos, mantiene la
estabilidad y mitiga los cambios que se puedan dar en la tasa basica pasiva, que si bien
es cierto se ha mantenido estable en tiempos recientes, podria sufrir variaciones
causadas por el curso de la economia y las politicas del Banco Central, razén por la

cual se eligio al BCR como alternativa de financiamiento para este estudio.

Asi las cosas, se confecciona la tabla de amortizacion del eventual
financiamiento para conocer el comportamiento de la operacion de crédito en el tiempo
y al mismo tiempo estimar el impacto que tendria en los flujos de efectivo como se
aprecia mas adelante, cabe recalcar que ninguno de los tres bancos brinda informacion
de su oferta de crédito de tipo cotizacién, por un tema de privacidad del negocio y

estrategia ante la competencia. La tabla de amortizacién se muestra como sigue:



Cuadro 20

TABLA DE AMORTIZA

o 33,271,.599.78
1 #266,348.97 #3232, 71600 @¢z33,632.97 |@33,.237.966.80
2 #366,348.97 @#332,379.67 #33,969.30 | @33.203,.997.50
3 #366,348.97 @#332,039.97 @¢34,.309.00 | @¢33.169.688.50
a #366,348.97 #331,696.89 @#34,652.09 |@33,135.036.42
B #266,348.97 @#231,350.36 @¢=34,992.61 | @¢33,100,037.81
5 #366,348.97 #331,000.38 #35,348.59 |¢@33.064.689.21
7 #366,348.97 #330,.696.89 ¢35, 702.08 | @33.028,987.13
=) #366,348.97 #330,289.87 #36,059.10 | @32,992.928.03
9 #266,348.97 @¢z29,929. 28 #26,119.69 | @32, 95650834

10 #366,348.97 #329,.565.08 #36,.783.89 |d32.919,.724.a96

11 #366,348.97 @¢329,.197.24 @¢37.151.73 |@32.882.572.73

12 #366,348.97 G328,.825.73 @¢37.523.24 | @32.845.0a9. a8

13 #266,348.97 #3222, 450499 @¢z7,.892.48 | @32,.207,.151.01

14 #366,348.97 #328,071.51 #38,.277.46 | #32.768,.873.55

15 #366,348.97 @327.688.74 @¢s38.660.24 |@32.730.213.31

16 #366,348.97 @327,.302.13 @¢39,046.84 | @32,.691,166.47

17 #266,348.97 #226,911.66 @#39,437.31 | @32,.651,.729.16

12 #366,342 97 #326,.517.29 ¢339, 831 .68 | @32 611, 897 48

19 #366,348.97 #326,118.97 @¢a0,230.00 | @32.571,.667.49

20 #366,348.97 G325, 716.67 ¢20,632.30 | @32,.531,035.19

21 #266,342.97 #225,.3210.35 @¢41,032.62 | @32, 489, 996.57

22 #366,342 97 @324 899 97 @¢41,199 01 | @32 49498 547 57

23 #366,348.97 {324,485 .48 @¢a1,.863.50 | @32, 906.684.07

24 #366,348.97 #324,066.81 faz,282.13 | @32,.364,.401.94

25 #266,342.97 @#223,.644.02 @¢a2, 70495 | @32,.321,.696.99

26 #366,342 97 #323,.216.97 ¢43.132 00 | @32 278 56499

27 #366,348.97 @322, 785.65 @¢a3,563.32 |@32.235.001.66

28 #366,348.97 @#322,350.02 @¢43,998.95 | @32, 19100271

29 #266,342.97 @#221,910.0% @¢aa. 43894 | @32,1496.563.76

30 #366,342 97 #321,465_ 621 a4 823 33 [ @32,.101,. 623043

31 #366,348.97 ¢321,016.80 ¢45,332.17 | @32.056.348.26

32 #366,348.97 #320,563.48 ¢as,785.49 | @32,.010.562.77

33 #266,342.97 #220,105.62 @¢a6,242 34 | @31,964,319.43

34 #366,342 97 #3219, 64319 @46, 705 72 | @31,917,.613_65

35 #366,348.97 #319,176.14 ¢a7.172.84 |@31.870.490.82

36 #366,348.97 @318, 7O A1 Ga7,644.56 | @31,.822,796.25

37 #266,342.97 @¢212,227.96 @¢as,121.01 | @31, 774, 67525

ETE) #366,342 97 G317, FAG TS das. 602 22 @31, 72607303

39 #366,.348.97 @317.260.73 ¢49.088.24 | @31.676.984.79

a0 #366,348.97 #3316, 769.85 @¢a9,.579.12 |@31.627.405.66

a1 #266,342.97 #216,271.06 @¢s50,074.91 | @31,.577,.230.75

Az #366,342 97 @315, 77331 ¢s50, 57566 | 31,526, 75508

a3 #366,.348.97 #315.267.55 ¢51.,081.42 | @31.475.673.66

a4 #366,348.97 @314, 756.74 @#51,592.23 | ¢@31.4924.081.43
as #266,342.97 @#214,240.81 @#52,108.16 | @31,371,973.27

e #266,342 97 @213 7197 @52 620 24 |[@31,319, 34949 03

a7 #366,.348.97 #313,.193.449 #53,155.53 | @31.266.188.50

as #366,348.97 #312,.661.88 @¢s53,.687.09 |@31,212. 501491

a9 #366,348.97 @312,125.01 @#54,223.96 | @31,158,.277.46

S0 #266,342 97 @#211,582 77 #5414, 76620 | @31,102,.511_26

51 #366,.348.97 @¢311,035.11 #55.313.86 | @¢31.048,.197.40

52 {366,348.97 #310,481.97 {55,867.00 | @30,992,.330.40

53 #366,348.97 #309,9253.30 #56,425.67 | ¢30,935,904.73

54 #266,342 97 #3209 35905 @¢s6.,929. 92 @30 872 9014 81

55 #366,.348.97 ¢308.789.15 @#57.559.82 | ¢30.821,.354.99

s6 {366,348.97 G308,213.55 {s8,135.42 |@30,763,.219.57

57 #366,348.97 @307,.632.20 @¢58,716.78 | @¢30,704,502.79

S8 #266,342 97 #3207, 045 0% @¢s59. 3202 94 | @30,.645 193 85

59 #366,.348.97 #306.451.99 #59.896.98 | @#30.585.301.86

&0 {366,348.97 #305,853.02 #650,495.95 | @d30,524.805.91

Fuente: Elaboracion Propia.

88
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4.3.2 Costo de Capital Sin Financiamiento.

En este apartado se describe la composicion del costo de capital para el escenario en el
cual la inversion se realiza sin financiamiento, o dicho de otra forma con recursos

propios:

Cuadro 21

Estructura de Capital Ponderacion Costo Después de Impuestos Costo

Patrimonio 100% 12.30% 12.30%
Total 100% - 12.30%

Fuente: Elaboracion Propia.

Del cuadro anterior cabe mencionar que el costo de las acciones se compone la
sumatoria entre la tasa libre de riesgo mas 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 estaria

alrededor de los 12.30%.

Al mismo tiempo se establece el costo de capital nominal ajustado con la
inflacién, el cual se obtiene con la siguiente férmula: costo de capital, multiplicado por la
sumatoria de 1 mas porcentaje de inflacién y luego se multiplica de nuevo el porcentaje
de inflacién, como se muestra a continuacion: Kn= Kr*(1+inflacién) + Inflacion. Donde

Kn es Costo de Capital Nominal y Kr es el costo de capital real. Para lo explicado en
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este parrafo el resultado de la aplicacién de dicha formula: 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 politica de

financiar anicamente un 50% del costo de la inversion 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 formula (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 ponderacion al costo después de impuestos, tal como se aprecia a

continuacion:

Cuadro 22

Estructura de Capital Ponderacion Costo Después de Impuestos Costo

Pasivos 50% 8.40% 4 20%
Patrimonio 50% 12.30% 6.15%
Total 100% - 10.35%

Fuente: Elaboracion Propia.

De igual forma se establece el costo de capital nominal ajustado con la inflacion,
el cual se obtiene con la siguiente férmula: costo de capital, multiplicado por la
sumatoria de 1 mas porcentaje de inflacién y luego se multiplica de nuevo el porcentaje
de inflacién, como se muestra a continuacion: Kn= Kr*(1+inflacién) + Inflacion. Donde

Kn es Costo de Capital Nominal y Kr es el costo de capital real. Para lo explicado en
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este parrafo el resultado de la aplicacion de dicha formula: 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 inversion se realiza con recursos propios, por lo que no se cuenta con
financiamiento, en este flujo se considera optimista porgue basa sus estimaciones
tomando como insumo la visitacion promedio de clientes en carro, la cual es
considerada como la poblacion utilizada en este trabajo de investigacion, a esta
poblacién de 106,364, se le aplica un30% que corresponde al porcentaje de personas
gue 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 si comprarian 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 continuacion, se utiliza para
incrementar tanto ingresos como gastos cada afio un 3% correspondiente a la inflacién
esperada, adicionalmente se estima un crecimiento en la participacion del mercado del

1% anual, en el caso del crecimiento de los gastos no se le aplicara el porcentaje de
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inflacion al rubro de depreciacion, intereses ni amortizacion 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 parrafo anterior.

Cuadro 23

Ventas

Costo de Ventas

Utilidad Bruta

Salarios

Alguiler

Cuota de Mantenimiento
Depreciacion

Servicios Publicos

Patente

Otros Gastos

Total de Gastos Operativos
Utilidad de Operacién
Gastos Financieros
Utilidad antes de Impuestos
Impuesto de Renta
Utilidad Neta

Depreciacion
Amortizacidn del Préstamo
Ajuste al Capital de Trabajo
Valor Residual del Proyecto
F.M.E

1,058,502,313.32

814,232,548.70

1,199,283,120.99

922,525,477.68

1,347,558,125.04
1,036,583,173.10

1,503,650,274.52

1,156,654,057.32

1,667,895,150.66
1,282,996,269.74

244,268,764.61 276,757,643.30 310,974,951.93 346,996,217.20 384,898,880.92
20,683,855.99 21,304,371.67 21,943,502.82 22,601,807.90 23,279,862.14
33,081,820.76 34,074,275.38 35,096,503.64 36,149,398.75 37,233,880.71
6,650,608.76 6,850,127.02 7,055,630.83 7,267,299.76 7,485,318.75
1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
3,192,000.00 3,287,760.00 3,386,392.80 3,487,984.58 3,592,624.12
21,170,046.27 21,805,147.65 22,459,302.08 23,133,081.15 23,827,073.58
1,395,237.43 1,437,094.55 1,480,207.39 1,524,613.61 1,570,352.02
87,176,187.78 89,761,394.85 92,424,158.14 95,166,804.33 97,991,729.90

157,093,576.83

186,996,248.45

218,550,793.79

251,829,412.87

286,907,151.02

157,093,5760.83

136,996,248.45

218,550,793.79

251,829,412.87

286,907,151.02

47,128,073.05 56,098,874.54 65,565,238.14 75,548,823.86 86,072,145.31
109,965,503.78 130,897,373.92 152,985,555.65 176,280,589.01 200,835,005.71
1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
1,501,583.65 1,546,631.16 1,593,030.09 1,640,820.99 1,690,045.62
60,132,399.77

109,466,338.72 130,353,3601.34 152,395,144.14 175,642,386.39 260,279,978.44

Fuente: Elaboracion 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 mas conservador por 7%,

las variaciones a nivel de flujo son las siguientes:



F.N.E
Ventas
Costo de Ventas
Utilidad Bruta
Salarios
Alguiler
Cuota de mantenimiento
Depreciacion
Servicios Publicos
Patente
Otros Gastos (revisar)
Total de Gastos Operativos
Utilidad de Opeeracidn
Gastos Financieros
Utilidad antes de Impuestos
Impuesto de Renta
Utilidad Neta
Depreciacion
Amortizacion del Préstamo
Ajuste al Capital de Trabajo
Valor Residual del Proyecto
F.N.E

1
740,951,619.32
569,962,784.09

Cuadro 24

2
872,205,906.17
670,527,620.13

3

1,010,668,593.78
777,437,379.83

4
1,156,654,057.32
889,733,890.25
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5

1,310,489,046.95
1,008,068,497.65

170,988,835.23

201,278,286.04

233,231,213.95

266,920,167.07

302,420,545.30

20,683,855.99 21,304,371.67 21,943,502.82 22,601,807.90 23,279,862.14
33,081,820.76 34,074,275.38 35,096,503.64 36,149,398.75 37,233,880.71
6,650,608.76 6,850,127.02 7,055,630.83 7,267,299.76 7,485,318.75
1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
3,152,000.00 3,287,760.00 3,386,392.80 3,487,984.58 3,592,624.12
21,170,046.27 21,805,147.65 22,459,302.08 23,133,081.15 23,827,073.58
1,395,237.43 1,437,094.55 1,480,207.39 1,524,613.61 1,570,352.02
87,176,187.78 89,761,394.85 92,424,158.14 95,166,804.33 97,991,729.90
83,812,647.45 111,516,891.19 140,807,055.81 171,753,362.75 204,428,819.39
83,812,647.45 111,516,891.19 140,807,055.81 171,753,362.75 204,428,819.39
25,143,794.24 33,455,067.36 42,242,116.74 51,526,008.82 61,328,045.82
58,668,853.22 78,061,823.83 98,564,939.07 120,227,353.92 143,100,173.58
1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
1,1596,246.44 1,232,133.84 1,269,097.85 1,307,170.79 1,346,385.91
- - - - 48,333,416.21
58,475,225.35 77,832,308.58 98,298,459.80 119,922,801.72 191,089,822.46

Fuente: Elaboracion 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 aun mas conservador

gue en escenario normal por 4%, las variaciones a nivel de flujo son las siguientes:



F.N.E
Ventas
Costo de Ventas
Utilidad Bruta
Salarios
Alguiler
Cuota de Mantenimiento
Depreciacidn
Servicios Publicos
Patente
Otros Gastos (revisar)
Total de Gastos Operativos
Utilidad de Opeeracion
Gastos Financieros
Utilidad antes de Impuestos
Impuesto de Renta
Utilidad Neta
Depreciacion
Amortizacion del Préstamo
Ajuste al Capital de Trabajo
Valor Residual del Proyecto
F.N.E
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Cuadro 25
1 2 3 4 5

423,400,925.33 545,128,691.306 673,779,002.52 209,057,840.13 953,082,943.23
325,693,015.48 419,329,762.58 518,291,586.55 622,813,723.17 733,140,725.56
97,707,905.84 125,798,928.77 155,487,475.97 186,844,116.95 219,942,217.67
20,683,855.99 21,304,371.67 21,943,502.82 22,601,807.90 23,279,862.14
33,081,820.76 34,074,275.38 35,096,503.64 36,149,398.75 37,233,880.71
6,650,608.76 6,850,127.02 7.055,630.83 7,267,299.76 7.485,318.75
1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
3,192,000.00 3,287,760.00 3,386,392.80 3,487,984.58 3,592,024.12
21,170,046.27 21,805,147.65 22,459,302.08 23,133,081.15 23,827,073.58
1,395,237.43 1,437,094.55 1,480,207.39 1,524,613.01 1,570,352.02
87,176,187.78 89,761,394.85 92,424,158.14 95,166,804.33 97,991,729.90

10,531,718.07

36,037,533.92

63,063,317.82

91,677,312.62

121,950,487.77

10,531,718.07

36,037,533.92

63,063,317.82

91,677,312.62

121,950,437.77

3,159,515.42 10,811,2600.18 18,918,995.35 27,503,193.73 36,585,146.33
7,372,202.65 25,226,273.75 44,144,322.48 64,174,118.84 85,365,341.44
1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
830,903.24 917,636.51 945,165.61 973,520.58 1,002,726.19

- - - 36,534,432.66

7,483,911.99 25,311,255.81 44,201,775.45 64,203,216.84 121,899,666.49

Fuente: Elaboracion 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 amortizacion. De acuerdo con el detalle de la inversién inicial se
establece como politica, financiar como maximo el 50% del proyecto, y de las

cotizaciones realizadas en el Banco de Costa Rica, Banco Nacional y Banco



95

Popular, se eligio al BCR por la posibilidad de negociar una tasa fija durante los

primeros 5 afos del financiamiento, asi mismo la tasa de interés ofrecida por esta

entidad es la mayor de las tres, lo que nos permite sensibilizar ain mas los flujos.

Cuadro 26

Ventas

Costo de Ventas

Utilidad Bruta

Salarios

Alguiler

Cuota de Mantenimiento
Depreciacidn

Servicios Publicos

Patente

Otros Gastos

Total de Gastos Operativos
Utilidad de Operacion
Gastos Financieros

Utilidad antes de Impuestos
Impuesto de Renta
Utilidad Neta

Depreciacidn

Amortizacion del Préstamo
Ajuste al Capital de Trabajo
Walor Residual del Proyecto
F.N.E

1,058,502,313.32
814,232,548.70

1,199,283,120.99
922,525,477.68

1,347,558,125.04
1,036,583,173.10

1,503,650,274.52
1,156,654,057.32

1,667,895,150.66
1,282,996,269.74

244,269,764.61 276,757,643.30 310,974,951.93 346,996,217.20 384,898,880.92
20,683,855.99 21,304,371.67 21,943,502.82 22,601,807.90 23,279,862.14
33,081,820.78 34,074,275.38 35,096,503.64 36,149,398.75 37,233,3880.71
6,650,608.76 6,850,127.02 7,055,630.83 7,267,299.76 7,485,318.75
1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
3,152,000.00 3,287,760.00 3,386,392.80 3,487,984.58 3,592,624.12
21,170,046.27 21,805,147.65 22,459,302.08 23,133,081.15 23,827,073.58
1,395,23?.43‘ 1,437,094.55 1,480,207.39 1,524,613.61 1,570,352.02
87,176,187.78 89,761,394.85 92,424,158.14 95,166,804.33 97,991,729.90
157,093,576.82 136,996,248.45 218,550,793.79 251,829,412.87 286,907,151.02
3,969,637.37 3,915,540.11 3,854,581.97 3,785,892.82 3,708,492.16
153,123,935.47 133,080,708.34 214,696,211.82 248,043,520.05 283,198,658.87
45,937,181.84 54,924,212.50 64,408,863.54 74,413,056.02 84,959,597.66
107,186,757.62 128,156,495.84 150,287,348.27 173,630,464.04 198,235,061.21
1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
426,550.29 480,647.54 541,605.68 610,254.54 637,695.30
1,501,583.65 1,546,631.16 1,593,030.09 1,640,820.99 1,690,045.62
29,607,593.86

106,201,242.27 127,131,835.71 149,155,331.08 172,381,966.78 226,471,532.51

Fuente: Elaboracion Propia.

4.3.5.2 Escenario Normal.

La variacion que se obtiene en este escenario con respecto al anterior, es el

resultado de la variacion en la estimacion de las ventas que se compone del

promedio ponderado del gasto reportado por los consumidores de repuestos

durante el trabajo de campo, por la participacion de mercado o mercado meta
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estimado en el trabajo de investigacion el cual supone un panorama mas

conservador que el anterior.

Cuadro 27

Ventas

Costo de Ventas

740,951,619.32
569,962,784.09

872,205,900.17
670,927,620.13

1,010,668,593.78
777,437,379.83

1,156,654,057.32
889,733,890.25

1,310,489,046.95
1,008,068,497.65

Utilidad Bruta

170,988,835.23

201,278,286.04

233,231,213.95

266,920,167.07

302,420,549.30

Salarios 20,683,855.99 21,304,371.67 21,943,502.82 22,601,807.50 23,279,862.14
Alguiler 33,081,820.76 34,074,275.38 35,096,503.64 36,149,398.75 37,233,880.71
Cuota de mantenimiento 6,650,608.76 6,850,127.02 7.055,630.83 7.267,299.76 7.485,318.75
Depreciacidn 1,002,618.38 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
Servicios Publicos 3,192,000.00 3,287,760.00 3,3860,392.80 3,487,984.58 3,592,024.12
Patente 21,170,046.27 21,805,147.65 22,459,302.08 23,133,081.15 23,827,073.58
Otros Gastos (revisar) 1,3595,237.43 1,437,094.55 1,480,207.39 1,524,613.61 1,570,352.02
Total de Gastos Operativas 87,176,187.78 89,761,394.85 92,424,158.14 95,166,304.33 97,991,725.50
Utilidad de Opeeracidn 83,812,647.45 111,516,891.19 140,807,055.81 171,753,362.75 204,428,819.39
Gastos Financieros 3,969,037.37 3,915,540.11 3,854,581.97 3,785,892.82 3,708,492.16
Utilidad antes de Impuestos 79,843,010.08 107,601,351.07 136,952,473.83 167,967,469.93 200,720,327.24
Impuesto de Renta " 23,952,903.03 32,280,405.32 41,085,742.15 50,390,240.98 60,216,098.17
Utilidad Neta 55,890,107.06 75,320,945.75 95,8606,731.68 117,577,228.95 140,504,225.07
Depreciacion 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
Ameortizacion del Préstamo 426,550.29 480,647.54 541,605.68 610,294.84 687,695.50
Ajuste al Capital de Trabajo 1,196,246.44 1,232,133.84 1,269,097.85 1,307,170.79 1,346,385.91
Valor Residual del Proyecto - - - - 17,308,610.30
F.M.E 55,269,928.91 74,610,782.95 95,058,646.73 116,662,381.50 157,281,376.54

Fuente: Elaboracion Propia.

4.3.5.3 Escenario Pesimista.

Este escenario es el mas conservador de todos y estima unas ventas mucho

menores que en el primer escenario, partiendo del hecho de que la participacion de

mercado sea mucho menor con tan solo un 4% de la poblacién del trabajo de

investigacion.
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Ventas

Costo de Ventas

Utilidad Bruta
Salarios
Alguiler

Cuota de Mantenimiento

Depreciacion

Servicios Pablicos

Patente

Otros Gastos (revisar)

Total de Gastos Operativos
utilidad de Opeeracidn
Gastos Financieros

Utilidad antes de Impuestos
Impuesto de Renta

Utilidad Neta
Depreciacion

Amortizacion del Préstamo
Ajuste al Capital de Trabajo
Valor Residual del Proyecto

F.N.E

423,400,925.33  545,128,691.36  673,779,062.52 809,657,840.13  953,082,943.23
325,693,019.48  419,329,762.58  518,291,586.55 622,813,723.17  733,140,725.56
97,707,905.84  125,798,928.77  155,487,475.97 186,844,116.95  219,942,217.67
20,683,855.99 21,304,371.67 21,943,502.82 22,601,807.90 23,279,862.14
33,081,820.76 34,074,275.38 35,096,503.64 36,149,398.75 37,233,880.71
6,650,608.76 6,850,127.02 7,055,630.83 7,267,299.76 7,485,318.75
1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
3,192,000.00 3,287,760.00 3,386,392.80 3,487,984.58 3,592,624.12
21,170,046.27 21,805,147.65 22,459,302.08 23,133,081.15 23,827,073.58
1,395,237.43 1,437,094.55 1,480,207.39 1,524,613.61 1,570,352.02
87,176,187.78 89,761,394.85 92,424,158.14 95,166,804.33 97,991,729.90
10,531,718.07 36,037,533.92 63,063,317.82 91,677,312.62  121,950,487.77
3,969,637.37 3,915,540.11 3,854,581.97 3,785,892.82 3,708,492.16
6,562,080.70 32,121,993.81 59,208,735.85 87,891,419.81  118,241,995.61
1,968,624.21 9,636,598.14 17,762,620.76 26,367,425.94 35,472,598.68
4,593,456.49 22,485,395.67 41,446,115.10 61,523,993.87 82,769,396.93
1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58 1,002,618.58
426,550.29 480,647.54 541,605.68 610,294,584 687,695.50
890,909.24 917,636.51 945,165.61 973,520.58 1,002,726.19

- - 6,009,626.75

4,278,615.54 22,089,730.19 40,961,962.38 60,942,797.03 88,091,220.56

Fuente: Elaboracion Propia.

4.3.6 Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR) e indice
de deseabilidad.

En cuanto a los indicadores financieros mas importantes, se realiza el calculo del

valor actual neto para conocer si el proyecto propuesto es rentable y le agrega valor

a la inversion, al mismo tiempo e calcula la tasa interna de retorno y el indice de

deseabilidad para conocer si el rendimiento de la inversion es mayor al rendimiento

esperado, que para este analisis se compara con el rendimiento de un titulo libre de

riesgo, y saber la cobertura que el valor presente de los flujos de efectivo le da a la

inversion inicial, por lo que una vez confeccionados los flujos donde se establecen
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los ingresos y los gastos para un periodo de 5 afios, el resultado de estos

indicadores se muestra a continuacion:

Cuadro 29

CON FINANCIAMIENTO

SIN FINANCIAMIENTO

Escenarios

VAN TIR 1D VAN TIR 1D
Optimista | 447,824,070.54 181% 7.73 | 482,886,256.02 338% 15.51
Mormal 264,985,436.53 111% 4.95 | 250,604,999.92 195% 9.74
Pesimista §2,141,893.58 44% 2.23 | 98,443, 743.82 68% 3.96

Fuente: Elaboracion Propia.

En el cuadro anterior se refleja que tanto para el andlisis con financiamiento
como sin financiamiento los resultados son muy positivos aunque evidentemente se da
un descenso de optimista a pesimista, dadas las consideraciones mas conservadoras
con las que son estimadas las ventas por participaciéon de mercado para cada

escenario.

Asi 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 mas favorables se dan en la opcion
con financiamiento, ya que el VAN, la TIR y el ID son mayores a los que resultaron en el

andlisis sin financiamiento.
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5.1 Conclusiones.

En este apartado del trabajo de investigacion se brindan las conclusiones a las que
se ha llegado con el trabajo de campo realizado para conocer si la hipotesis
planteada en el tercer capitulo se cumple, al mismo tiempo se concluye sobre cada

uno de los objetivos planteados, tanto objetivo general como objetivos especificos.

» Con respecto al objetivo especifico de “Evaluar el comportamiento y preferencias
del consumidor respecto a la decision del lugar de compra de sus repuestos”, se
concluye que aungue el mercado directo con el que competiria 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
decisién de compra, por lo que en apariencia no seria 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
gue la oferta actual es estandar 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 podria atraer parte de ese mercado que no reporta fidelidad

con ninguna marca en particular.

Se debe realizar los esfuerzos econdmicos necesarios para iniciar, sobre la
operacion del negocio las gestiones correspondientes y establecer el uso de
herramientas tecnoldgicas como que los clientes puedan realizar sus compras
por internet, esta conclusion nace cuando se logra evidenciar que en la
actualidad ningun competidor da este servicio y adicionalmente los clientes
potenciales, reportaron un porcentaje alto de anuencia para realizar compras por
internet e interactuar con la tecnologia, siempre y cuando corroboren es un sitio
seguro para comprar y la logistica 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 retnen las condiciones minimas
necesarias que se estan proponiendo para dar inicio a la operacién (160 mts2 en
promedio), por lo que en las areas disponibles se podria 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 area, 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 conclusion es que el inicio de la
operacion esté 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 lineas de inventario previamente

definidas.

» Por su parte en cuanto al personal, se concluye que para abrir puertas al publico
se requieren como minimo tres personas con tareas multiples, de manera que se
pueda suplir uno a otro en los periodos de tiempo libre y horario de descanso, el
horario seria de lunes a domingo con un dia 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, sera
contratada por servicios profesionales, lo cual es mas econémico para el

negocio.

» Dentro de las variables legales, la conclusion es que por un tema de
conocimiento, tiempo de gestion y probabilidad de éxito, el realizar los tramites
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 macroeconémico se llega a la conclusién de que la
inflacion de acuerdo con lo establecido por el BCCR, no sufriria variaciones en el

corto plazo que puedan comprometer la estabilidad econémica de los
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consumidores, por lo que este punto no seria impedimento para tomar la decision

de realizar el proyecto.

En cuanto al tipo de cambio se concluye que esta variable econdmica si podria
impactar los flujos propuestos en el capitulo de analisis financiero, dado que el
comportamiento en el precio de la divisa ha mostrado mayores fluctuaciones en
los ultimos dos meses y en afan de estabilizarlo, el BCCR podria tomar medidas
gue pujen su precio a la baja por lo que se podria generar nuevas variaciones en

el precio.

La conclusion para el capitulo del andlisis 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 obtendra retorno y una

rentabilidad atractiva inclusive en el planteamiento con escenario pesimista.

La conclusion general para el proyecto es que desde la investigacion y desarrollo
de todos los objetivos especificos 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 automoviles, el proyecto es viable desde el
punto de vista mercadolégico, de infraestructura, administrativo y legal, asi como

macroecondmico y financiero.
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5.2 Recomendaciones.

e 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.

e En cuanto a la infraestructura, la recomendacion 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 mas cercano al utilizado en el ejercicio financiero y
adicionalmente es un area que puede satisfacer el espacio para el mobiliario, el
inventario y el personal y ademas esta ubicacion permite el horario propuesto,
mientras que a lo interno del centro comercial no se podria operar en este

horario.

e 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.

e Se recomienda realizar una provision 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 porgue uno de los gastos fijos
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de mayor impacto financiero como lo es el arrendamiento del local comercial es
en dolares y de esta manera contar con un escudo ante la devaluacion de la

moneda local, moneda en la que se percibiran los ingresos.

En vista de que todos los escenarios financieros son rentables, la recomendacion
va en funcion del resultado de comparar cual de las dos opciones de inversién es
la mejor y en tal caso se recomienda realizar la inversion con financiamiento ya
que es la que genera un valor presente neto, tasa de retorno e indice de

deseabilidad mayor que para la inversidon con recursos propios.

Con respecto a la respuesta para la hipétesis planteada en el capitulo 3 de este
trabajo de investigacién, el proyecto se considera factible y por consiguiente la
recomendacion general para el trabajo realizado, es proceder con la inversion,

considerando un 50% de financiamiento, la cual es la mas rentable.
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CAPITULO VI
PROPUESTA
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6.1 Mision.

Posicionarse en la mente de los consumidores de repuestos y ser la opcion

preferida, brindando un servicio diferenciado de la competencia.

6.2 Vision.

Ser una marca consolidada dentro de los préximos 5 afios, de manera que al

término de este plazo, se cuente con mas locales abiertos al servicio del publico.

6.3 Valores Corporativos.

Puntualidad.
Compromiso.
Distincién en el Servicio.

Calidad.

v V VYV VvV 'V

Constancia.
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6.4 Infraestructura.

6.4.1 Ubicacion Fisica.

La localizacion 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 especificamente en primera planta, ya que de acuerdo con estudios
realizados por la administracion del centro comercial, es en la primera planta donde
se da el mayor volumen de trafico de personas, por lo que la exposicion comercial
es mayor, lo que significa que el costo del alquiler del local es mas elevado. La otra
alternativa de ubicacion 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 estan cubiertos con la cuota de
mantenimiento que se debe cancelar a la administracion 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 ubicacién del local, es porque a pesar de que posiblemente los costos sean un
poco mas 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 canton 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 exposicion alta y
posibilidad de posicionarse por “rebote”, lo que quiere decir que los clientes quiza 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 vehiculo en el mismo lugar donde estas sus tiendas de preferencia.

Imagen 10

Centro Comercial Paseo de las Flores, vista panoramica.

Fuente: Administracion del Centro Comercial.

Imagen 11

Centro Comercial Paseo de las Flores, a lo enterno.
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Fuente: Administracion del Centro Comercial.

Imagen 12

Centro Comercial Paseo de las Flores, frente al Fortin.

Fuente: Administracién del Centro Comercial.
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6.4.2 Caracteristicas 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 minimo de las principales lineas de repuestos que
se deben tener siempre disponibles para los clientes, este seria un metraje ideal

para iniciar la comercializacion de los repuestos.

En la mayoria de los casos el local requiere de un porcentaje de remodelacion

para ajustar el mismo a las condiciones y necesidades.

6.4.3 Comparativo de Locales Disponibles.

A continuacion 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 mas apropiadas de acuerdo con el planteamiento de esta investigacion.
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Cuadro 30

LOCALES DISPONIBLES PASEQ DE LAS FLORES, ABRIL 2017

PAD NORTE 102,57

PAD NORTE 2da L4558 25,00 175,38
PAD NORTE 2d: L15 25,00

PAD MORTE

MIVELUNOC

MIVEL UNO  3r: L11B

MNIVELUNGO 3r: L-16A-58 / L-16B-59
MIVEL UNC

NIVELUNO

MNIVEL DOS M-30 / M-31

NIVEL DOS -

$
S
5
5
S
NIVELUNO 3ra  L24A 3
S
5
5
$

35,00

NIVEL DOS 2}' 00 1}'1 06

ara
NIVEL DOS E 388

MNIVEL DOS $ 3'E] 0o 1}'5 75

Fuente: Elaboracion 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. Asi 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 Distribucion Estimada del Local.

De acuerdo con la informacion obtenida durante el trabajo de campo y lo propio de
la investigacion, se encuentra que de los locales disponibles y en linea con la
necesidad en términos de espacio minimo 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 &rea promedio de los locales disponibles en el
centro comercial Paseo de las Flores que se encuentren entre estas areas es de

161 mts aproximadamente.

Dicho lo anterior, es necesario establecer una distribucion estimada del local
comercial, considerando un area para clientes, area de stock de repuestos y para

descanso y estancia de los empleados del negocio, de acuerdo con el siguiente detalle:

Imagen 13

Distribucién Estimada del Local.

2.5 mts

26.8 mts — 18

— 2.8 mts

6

Fuente: Elaboracién Propia.
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En la imagen anterior se brinda de manera grafica un aproximado de la distribucion
interna que tendria el local, esto en el entendido de que en el momento de la
eleccion definitiva del local, el mismo cuente con una figura rectangular similar al de

la imagen anterior, en caso de ser necesario se realizaria ajustes en la distribucion.

En la imagen anterior, se aprecia una distribucion en la cual el area total del local
es de 161 m2, un area para clientes de 16.8 m2 en la que los mismos seran atendidos,
un area de descanso para empleados de 15 m2 donde se colocara una mesa y dos
sillas para almuerzo, asi como un mueble para colocar pertenencias personales de los
empleados, una refrigeradora pequefia y un microondas, y para finalizar un area para
stock de los repuestos de 129.2 m2, en esta area se colocara los estantes donde se
mantendran 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 basico segun se detalla a continuacion:

Un mostrador tipo urna de exhibicion.

Racks o estantes para mantener los repuestos.

vV VYV VvV

Dos computadoras.

Y

Dos impresoras.

» Una caja registradora.
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Dos banco a la altura de la computadora.

Un sistema de facturaciéon y control de inventarios.
Lector de cbdigo de barras.

Datafono.

Papeleria para facturacion.

vV V VYV Vv VvV V

Pantalla de 50 pulgadas, con catalogos ilustrativos proyecten al cliente

durante todo el dia para generar atraccion.

Y

Laminas de exhibicién con guias para aprovechar espacio y colocar
mercaderia.

Horno Microondas.

Refrigeradora Pequeiia

Mesa pequefia, para almuerzo de los colaboradores.

2 sillas para almuerzo de los colaboradores.

Mueble para pertenencias personales de los empleados.

v V VY VvV VvV V

Rotulacion led para el local.

Se consideran el mobiliario y equipo mencionado anteriormente para dar inicio a
la operacion de la venta de repuestos, en el entendido de que una vez en marcha el

negocio, si se ve necesario hacer modificaciones, se haran de inmediato.
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6.4.6 Proveedores e Inventario.

6.4.6.1 Proveedores.

De acuerdo con la informacion obtenida en la investigacion, se establece en este
apartado una lista de proveedores con los cuales se inicia una relacién 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 & Cia.

» Imporcol.

» Navemar.

» Gohner Autopartes.
» Capris.

>

Técnicas de Filtrado.
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Cabe destacar que estos no son los Unicos proveedores, pero son los mas
importantes dado que estos distribuyen las lineas de repuestos indispensables para

iniciar el proyecto de venta de repuestos.

En lo que a forma de negociacion con los proveedores se refiere, se logro
identificar que existen tres formas para la adquisicion de los repuestos tanto del
inventario inicial, como de los repuestos para reponer rotacion del inventario, que son:
ventas por consignacion, lo que quiere decir que el proveedor entrega la mercaderia 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
gue recoge estén en perfecto estado, caso contrario se tendria que cancelar el repuesto
dafiado como si se hubiera vendido, este tipo de negociacion para adquirir repuestos se
utiliza principalmente en lineas como llantas y baterias de acuerdo con la informacion

recabada durante la investigacion.

Otra de las formas de negociacion es a crédito, esta forma de negociacion es
muy favorable en términos de utilizacion del efectivo que genera el negocio y permite un
plazo determinado para toma de decisiones en funcion de las lineas que tienen una
prioridad dada su alta rotacion de inventario. El plazo del crédito que otorgue el
proveedor, dependera inicialmente de sus politicas y en segunda instancia del record
de pago que se tenga, el cual en caso de ser bueno podria servir como herramienta de
negociacion con el proveedor para solicitar una extension en el plazo del crédito con
altas probabilidades de éxito en la aprobacion de dicha solicitud, los plazos son muy

diversos y se encuentran desde los 8 dias hasta los 60 dias.
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La mas sencilla de las tres formas de negociacién 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 administracion, 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 mas mercaderia 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 dara inicio la venta de repuestos,
se hace necesario definir las marcas de vehiculos con mayor demanda de
repuestos, los cuales de acuerdo con la informacion obtenida producto de la

investigacion, son (en orden de importancia):

Hyundai.
Nissan.
Toyota.
Honda.
Mitsubichi.
Susuki.

Mazda.

YV VvV VYV Vv V¥V V VY VY

lzusu.
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Una vez conocidas las marcas de los vehiculos que generan una mayor
demanda en lo que respecta al inventario de repuestos, a continuacion se define el
stock que de acuerdo con las recomendaciones del experto en la materia de venta de
repuestos con poco mas de 15 afios de experiencia en el campo, que fue entrevistado

como parte del trabajo de campo de la investigacion:

Filtros de aire.
Filtros de aceite.
Filtros de Diesel.
Pastillas de freno.
Zapatas de freno.
Roles.

Rol Tensor.
Roles Guia.
Roles de Empuije.
Cable Bujia.
Bujias.
Reguladores.
Placa de Diodos.

Botas de eje.

v VvV YV Vv Vv ¥V V¥V VY V¥V VYV V¥V V V VYV V

Discos de Frenos.

Y

Tambores.

> Discos de Clutch.



vV Vv Vv Vv Vv ¥V V¥V ¥V VYV VvV ¥V V V¥V ¥V VYV ¥V ¥V ¥V V V¥V VYV V V V

Platos de Presion.

Roles de Empuije.

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).
Rétulas de suspension.
Rétulas cremallera.
Rétulas de direccion.
Cables acelerador.

Cables de freno.

Empaques de freno (todo tamafio).

Cables de clutch.

Botas de cremallera.

Accesorios.
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vV Vv Vv Vv Vv ¥V V¥V ¥V VYV VvV ¥V V V¥V ¥V VYV ¥V ¥V ¥V V V¥V VYV V V V

Aceite p/motor.

Liquido de freno.
Coolant.

Gazas p/ manguera.
Mangueras de freno.
Manguera p/combustible.
Retenedores.
Desengrasante p/motor.
Fajas de distribucion.
Fajas automotrices.
Bombas de agua.
Bombas de aceite.
Termostatos.

Gazas plasticas.

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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Baterias.

Escobilla limpia parabrisas.
Manilla p/subir vidrio.
Manilla de abrir la puerta.
Socket p/ bombillos.

Porta fusibles.

Sensor de oxigeno.
Automaticos.

Bendix.

v VvV VY Vv VvV V VYV YV VYV V

Llantas.

Para el caso de los repuestos basicos que tienen una mayor rotacion se debe
manejar un minimo de 10 unidades por linea, 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 reposicién de las unidades correspondientes
para completar el inventario minimo recomendado, esta tarea recae sobre los
dependientes del local ya que son los que estaran en contacto directo con la rotacién

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 esta 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 podria valorar realizar ajustes en la estructura del personal, segun

sea el caso. A continuacién un Organigrama de la estructura Inicial:

Imagen 14

Organigrama.

Administrador

Contabilidad
(Servicios
Profesionales)

Cajero / Dependiente /
Dependiente Bodeguero

Fuente: Elaboracion Propia.

De acuerdo con la estructura anterior se aclara que el administrador dara soporte

de acuerdo con la necesidad del momento, por lo que podra reemplazar al cajero y al
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bodeguero en su periodo de almuerzo, de la misma forma tanto el bodeguero podra
reemplazar al cajero y viceversa, por lo que se debera capacitar a ambos para que

sean poli funcionales.

Adicionalmente cabe mencionar que se establece un horario de atencion el
cliente de 7 am a 5:00 pm, jornada continua, el horario propuesto se debe a que de
acuerdo con la informacion recabada durante el trabajo de campo existe una demanda
importante por parte de mecanicos, taxistas y clientes que desde muy temprano buscan
repuestos, asi mismo los dias de atencion seran de lunes a domingo, donde cada uno
de los colaboradores tendra 1 dia libre a la semana, de manera rotativa, por lo que

siempre estén como minimo 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
MIERCOLES X X X
JUEVES X X X
VIERNES LIBRE X X
SABADO X LIBRE X
DOMINGO X X LIBRE

Fuente: Elaboracion Propia.
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Cuadro 32

HORARIO DIARIO
PUESTO ADMIN. CAJ/DEP BOD/DEP
07:00 a.m.
08:00 a.m.
09:00 a.m.
10:00 a.m.

11:00 a.m.

12:00 p.m.
01:00 p.m.
02:00 p.m.
03:00 p.m.
04:00 p.m.
05:00 p.m.
Fuente: Elaboracion Propia.

Cabe destacar que de acuerdo con lo que establece el codigo 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
dia libre a la semana, el cual podra ser rotativo segun las necesidades de la venta de

repuestos.

Para el caso de la contabilidad, la misma sera contratada como servicios

profesionales, por lo que no entrard como un gasto de planilla.

6.5.2 Variables Legales.

Considerar las variables legales es indispensable para iniciar cualquier negocio, ya
gue 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 publico e iniciar

operacion, los cuales se detallan a continuacion:

» Inscribir una sociedad ante el Registro Nacional, en este caso el nombre de
la sociedad es Auto Repuestos Tica S.A, para poder emitir personeria
juridica.

» Inscribir la Sociedad como contribuyente ante el Ministerio de Hacienda.

» Inscribirse como patrono ante la CCSS.

o Certificacion Literal del Registro Nacional (Cancelada).
o Formulario de la CCSS Completo (anexo 4).

o Escritura de Constitucién de la Sociedad.

o Certificacion de Personeria Juridica.

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
personeria juridica en caso de ser representante legal de una persona
juridica.

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 juridica fotocopia de la cédula del representante legal de la
propiedad por arrendar y la personeria juridica.

o Fotografia Digital o Impresa del local.

o Estar al dia con las obligaciones de la CCSS.

o Estar al dia con FODESAF (mtss.go.cr).

o Uso de Suelo de la finca que se arrendara.

o Permiso Sanitario de Funcionamiento extendido por el Ministerio de
Salud, de ser necesario.

o Copia de la Poliza de Riesgos del Trabajo del INS (contrato vigente).

o Encontrarse al dia con el pago de los tributos municipales (solicitante y
duefio del inmueble).

o Certificado de inscripcion ante el Ministerio de Hacienda.

o Personeria Juridica y copia de la cédula del representante legal del

propietario del local en caso de ser persona juridica.

Cabe destacar que durante la investigacion se conversé con un asesor legal en
cuya oficina se puede tramitar toda la documentacion legal, inscripciones ante los

diferentes entes gubernamentales, patentes, usos de suelo y todos los tramites
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correspondientes al cumplimiento de los requisitos legales mencionados en la lista
anterior a este parrafo, todo con un costo aproximado a los quinientos mil colones, lo
que podria considerarse a la hora de iniciar los tramites y tomar en cuenta este monto

dentro de la composicion de la inversion Inicial.
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ANEXO 1

Tipo cambio de compra y de venta del délar de los Estados Unidos de América

Feferencia del Banco Central de Costa Rica
En colones costarricenses

TIPO CAMBIO  TIPO DE CAMBIO
COMPRA VENTA
23 Mar 2017 551,63 564,30
24 Mar 2017 552,11 564,85
25 Mar 2017 552,12 564,89
26 Mar 2017 552,12 564,89
27 Mar 2017 552,12 564,89
28 Mar 2017 552,48 565,11
29 Mar 2017 552,67 565,41
30 Mar 2017 553,27 566,11
31 Mar 2017 554,43 567,34
1 Abr 2017 554,47 567,36
2 Abr 2017 554,47 567,36
3 Abr 2017 554,47 567,36
4 Abr 2017 555,00 567,62
5 Abr 2017 555,45 568,13
B Abr 2017 556,14 568,79
7 Abr 2017 556,36 568,99
8 Abr 2017 556,52 569,13
9 Abr 2017 556,52 569,13
10 Abr 2017 556,52 569,13
11 Abr 2017 556,57 569,28
12 Abr 2017 556,57 569,28
13 Abr 2017 555,36 568,20
14 Abr 2017 555,36 568,20
15 Abr 2017 555,36 568,20
16 Abr 2017 555,36 568,20
17 Abr 2017 555,36 568,20
18 Abr 2017 555,12 567,70
19 Abr 2017 554,88 567,62
20 Abr 2017 554,30 567,67
21 Abr 2017 554,85 567,67
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ANEXO 2

Nivel uno del Centro Comercial Paseo de las Flores.
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ANEXO 3

Nivel uno del Centro Comercial Paseo de las Flores.



ANEXO 4

Caja Costarricense de Seguro Social
Direccion Inspeccion

Area de Gestidn Téenica

Subérea de PPlataforma de Servicios

Telfs: 2522-3013, 2522-30115 ¢ 2522-3017

Solicitud de Inscripcién / Reanudacién Patronal en la
Caja Costarricense de Seguro Social
PATRONO PERSONA JURIDICA

Fecha:

Sefores

Subérea de Plataforma de Servicios
Area de Geslién Técnica

Direccién de Inspeccion

Caja Costarricense de Seguro Social

Presente
En calidad de Representante Legal de la sociedad: , Céduta
Juridica inscrita en el Registra Plblico bajo &l Tama Falia Asiento

. Solicito la inscripcion { } reanudacidn { ) patronal de dicha scciedad en la Caja Costarricense de Sequro
Social. El cenfra de trabajo se ubica en

El nombre comercial del negocio
es: La sociedad desarrolla la achvidad de

y tiene al nomero telafonico:

fax: correo  electrénico: La direccion para recibir la  planila  es

Localizacién (anotar nimero que indica el recibo da elactricidad)

Los trabajadores que laboran al servicie de Ia sociedad son (indicar el nombre y apellidos de los trabajadores tal
como aparecen en ¢l documente de identificacién. En el caso de extranjeros que posean camé de asegurado,
anotar come identificacion el nimere de seguro sacial):

Nombre Completo N® de Fecha de Ocupaclén Salario Horarlo
identificacion ingreso al
trabajo

Si lo requiere puede adjuntar otras hojas a esta solicitud.

Nombre y firma del Representante Legal
Numero de ldentificaciéon Tel. Habitacion y celular, s
Domicilio del Representante Legal

NOTA: El tramite debe realizarlo el Representante Legal del patrono o autorizar a otra persona mediante
nota. El autorizada debe aportar copia del documento de identificacién.

Formulario de Inscripcion como Patrono de la CCSS.
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ANEXO 5
Caja Costarricense de Seguro Social CCSS
Concepto Patrono | Trabajador | Porcentaje
SEM 9,25% 5,50% 14,75%
VM 5,08% 2,84% 7,92%
Recaudacién Otras Instituciones
Cuota Patronal Banco Popular 0,25%
Asignaciones Familiares 5,00%
IMAS 0,50%
INA 1,50%
Ley de Proteccion al Trabajador (LPT
Aporte Patrono Banco Popular 0,25%
Fondo de Capitalizacion Laboral 3,00%
Fondo de Pensiones Complementarias 0,50%
Aporte Trabajador Banco Popular 1,00%
INS 1,00%
AL LPT 5,75%
Total

Tabla con las deducciones Patronales de la CCSS.
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aviso_tarifas [ Mi Carrito | Office De.

(¢ | @ Esseguro | https://www.officedepot.co.cr/officedepotCR/en/cart

[ MINISTERIO DE TRAE mh Impuesto Sobre La F.

(_
Aplicaciones [ Biblioteca Digital UH @) Caja Costarricense de [ reglamento a la ley 7

| Ventas Corporativas | Nuestra Compafiia | Empresa Socialmente Responsable

Bienvenidola) Jorge & Micuenta ¥ Ubicartiends Salir Carrito de Compras [

NUEVO Sitio

Buscar por palabra, modelo o SKU Q ‘

office DE POT‘ | Todas v

Oficina  Mueblesy decoracion  Computo

Electronica  Impresion  Escolares, Artey Disefio  Viajes

Papel
INICIO > CARRO
‘ Consulte agqui su ¢cédlgo postal ‘
SUCARRITO
ARTICULO PRECIO DE ARTICULO CANTIDAD TOTAL
CAJAREGISTRADORA $199,990.00 $199,990.00
SHARP XE-A207
IMPRESORA EPSON £189.990.00 £379,980.00
TMUZ20A-163 Actualizacion
Remover

08:58 p.m,
15/05/17
& C | & Es seguro | nitps://www.officedepot.co.cr/of ficedepot CR/en/cart x|k
t Aplicaciones [ Biblioteca Digital UH  {&) Caja Costarricense d= [ MINISTERIO DETRAE  [1) reglamento a la ley 70 m Impuesto Sobre La R [ aviso_tarifas g3 Mi Carrito | Office De
COMPUTADORA HP 22- £359.99000 £719.980.00
n 80054 AIO Actuslizacion
p= Remover
ROLLO TERMICO 80x80 C/6 €5.190.00 £5,190.00
- Actuslizacién
=N Eenouet
1 I
SUMATOTAL
Subtotal 1,308,140.00
Total: {1,308,140.00
Los precios ya inchuyen 13% de VA,
Continuar Buscando
COMPRAR
'. Recibe OFERTAS ESPECIALES en i
08:58 p.m.

ESP

Siguenosy recibe ofertas
Deskiop 3 .l o

15/05/17

2208-4000 Asesorfa d

COTIZACION COMPUTADORAS, IMPRESORAS, CAJA REGISTRADORA Y ROLLOS
DE PAPEL PARA IMPRESION.
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o

Q Favoritos = Comparar B Enviar a un amigo

Teléfono fijo Panasonic KXTGC212LAB

Boton intercomunicador dedicado, directorio telefénico compartido

Sea el primero en comentar este productol
Marca: onic

B Avisarme cuando esté disponible

SKU: 141182
02 29.900 Pedido Especial
f v/
Desktop ~ ~ §] il 4 EP Ts:;;#

COTIZACION TELEFONO FIJO.
ANEXO 8
_/ﬂz Correo - jpymcccbr@hc xvs',; Tienda Monge, tienda wi Mi Carrito | Office Depo x\D m ot En
& C | ® www.tiendamonge.com/juego-de-comedor a n a %

i Aplicaciones [ Biblioteca Digital UH & Caja Costarricense d= [ MINISTERIO DETRAE [ reglamento alaley 7' mh Impuesto Sobre La ke [} aviso_tarifas [l Mi Carrito | Office De

tienda TU FLEXIPAGOS AQUI
monge.com

Productos - Marcas . Formas de pago )Contactanos OS\xmaxes Omeos © A Joge y)sair "\EF Carito de compras(0)

Inicio / Productos / Mueblesy Camas / Juego de comedor Dimusa Redondo

© Faoitos {3 Comparar (& Enviaraun amigo

Juego de comedor Dimusa Redondo

Mesa Redonda, 4 sillas, pino chileno

iSea el primero en comentar este producto!
SKU: 139358

Precio: ¢ 139,900 Pedido Especial

COTIZACION JUEGO DE COMEDOR.
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ANEXO 9

B Correo - jpvmcccbr@hc xv%—, Tienda Mange, tienda %X

Mi Carito | Office Depat % W\ EEZIEEEN
& O | @ wwwtiendamonge.com 065510 Q % :

Aplicaciones [ Biblioteca Digital UH  #@) Caja Costarricense d= [] MINISTERIO DETRAE [ reglamento a la ley 70 Impuesto Sobre La A= ] aviso_terifas |G Mi Carrito | Office De

tienda - TU FLEXIPAGOS AQUI
monge.com

Productos | Marcas | Formas de pago {yoontzctanss () suarsates () Faveress 1) & Joge )sair \EF Careo de comprasi0)

Inicie / Productos / Promociones | miautematica TELSTAR D 2CF 65L

Favolos [ Comparar [ Enviara un amigo

Refrigeradora semiautomatica TELSTAR TRS065510MD
2CF 65L

Winibar con capacidad para 85 litros, 2 estantes

¢ 58,300

. Cant 1

iSea el primero en comentar este produclo!
' Marca
SKU: 147333

COTIZACION REFRIGERADORA PEQUENA

ANEXO 10

Mi Carito | Office Depot % W\ | Ewin P x|

_/ma Correo - jpvmeccbr@hot X Y S Tienda Monge, tienda v X

5 C | ® www.tiendamonge.com/h

Aplicaciones [ Biblioteca Digital UH @) Caja Costarricense d= [ MINISTERIO DETRAE. [ reglamento a la ley 7. mh Impuesto Sobre La R

aviso_tarifas [l Mi Carrito | Office De

monge.com

Productos ;| Marcas | Formas de pago )Contactanos @C‘wcllrsah °Favmvs © R doge )sai \EF Canio de compras(D)

Inicio / Productos / Linea Blanca / Homo de microondas Telstar TMD2015DQ

Favoiles [ Comparar [ Enviara un amigo

Horno de microondas Telstar TMD2015DQ

—
Horno microondas 0.7 pies clibicos, blanco 8 opciones miiltiples de coccion, 10 niveles de potencia
iSea el primero en comentar este producto!
Marca: Telsta
2 Avisame cuando esté disponible
SKU: 135742

¢ 36,900 Pedido Especial

COTIZACION HORNO DE MICROONDAS.



ANEXO 11
! [ Correo - jpvmcccbr@hat X Y % Tienda Mange, tiendavi X

& @ | ® wwwtiendamonge.com/p

EB Mi Carrito | Office Depot X

talla-led-48-haier-le48u5

Aplicaciones [ Biblioteca Digital UH /@) Caja Costarricense d=  [] MINISTERIO DETRAE [ reglamentoa la ley 7* i Impuesto Sobre La A= (] aviso_tarifas [E Mi Carrito | Office De

tienda
monge.com

Productos | Marcas | Formas de pago 8 doge P)saw

Inicie / Productos / TVy Video / Pantalla LED 48" Haier LE48US000

© Favoilos £ Comparar [ Enviara un amigo

Pantalla LED 48" Haier LE48U5000

Pantalla LED HD 48 pulgadas, Sintonizador digital, entradas HDMI, USB

iSea el primero en comentar este producto!
Marca: Haier
SKU: 150991

¢ 227,900

Cant 1

p.
15/05/17

COTIZACION PANTALLA 48 PULGADAS.

5 C | @ Esseguro | https://www.innomuebles.com/comedc

omedores/silla-de-de:

unador/silla-p-bar-2846.htm W oi

Aplicaciones [ Biblioteca Digital UH @) Caja Costarricense d= [ MINISTERIO DETRAE. [ reglamento a la ley 7. mh Impuesto Sobre La R

aviso_tarifas [B] Mi Carrito | Office De

0 o tipo de muel

Q

2224-2028 San Pedro
oo

INNOmuebles

INICIO MUEBLES DE SALA DORMITQORIO & COLCHONES. 'COMEDOR OFICINA TERRAZA SOBRE NOSOTROS CONTACTENOS

# Inicio > Comedor > Comedores > Silla de desayunador > Silla P/Ba

Silla P/Bar

SKU: MY859-90115515
Disponibilidad: En existenclas

¢ 35 900,00

VISTA RAPIDA
NEGRO Material:ESPONJA/A(

HABILES DE PEDIDO
Lo oo oo L]

e v gusta o [ Tweet |

RO Tamaiio: 48.5 FONDO 44.5 ANCHO 94

CANTIDAD: 0

DEJAR MENSAJE

09:19 p.m.

»
Deskt -
top F@ . ESP o

COTIZACION BANCOS.
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« > C | @ Esseguro | https://www.officedepot.co.cr/officedepotCR/en/officedepotCR/en/Viaje/Maletas/Mochila-Roller/Uncategorized/LECTOR-DE-CODIGOS-DE-BARRA/p/22808 ﬁ‘ H
it Aplicaciones [ Biblioteca Digital UH &) Caja Costarricense d= [} MINISTERIQ DETRAE [ reglamentoalaley 7 mh Impuesto Sobre La R= (] aviso_tarifas [ Mi Carrito | Office De.
Bienvenidola) Jorge @ Micuenta ¥ Ubicartienda Salir Carrito de Compras B N
Offi
1Ce DEPOT | Todas v | Buscar por palabra, modelo o SKU ‘ NUEVO Sitio

Papel Oficina Muebles y decoracion Coémputo  Electronica  Impresion  Escolares, Artey Diseno  Viajes

NICIO » VIAJE > MALETAS > MOCHILAROLLER > UNCATEGORIZED > LECTOR DEC

‘ Consulte aqui su cédigo postal n

LECTOR DE CODIGOS DE BARRA

» Califica este producto

&#8353;171,980.00

Precio por internet

SKU: 22808

@

o — Mis listas de Compras

‘ Nueva Lista v

09:23p.m.

Y
Deskt A ] o 3
e F il 0 BP ne

CI-NE
COTIZACION LECTOR CODIGO DE BARRAS.
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ANEXO 14

GRUPO SANCHEZ S. A

Aluminio, Tidvio y Madera
Cedula Juridice 3 -101-473770
Tel 2235-4109 - 2262-9646
gruposancies & fotmail com

15 mayo 2017

MNombre:

Auto Repuestos Tica S.A

FROYECTO

Umas

Cantidad

Urnas en aluminio natural cuarto redondo, base en melamina con
rodapié de madera, puertas corredizas y estanteria en vidrio de 6mm
Con los bordes forrados en aluminio.

Valor: ¢200.000.00 Cada urna.

Valor total: ¢ 600.000.00

Moms Adicinnasies

Valides do la Codxacido 15 Deias bbbdien

Forma Die Pago: 0% Adelssmo,
3 % Contra Exregn Final

A pardr il Adelamn

4 Miombre de Grupo Sinchex 5.4
Codula 510147570

Flam: Dis Enceg 15 o 30 o Nasssales, CLIENTE: G;J.‘F_\Tn CLIENTE:
(EROOOMEIIAE

COTIZACION URNAS (MOSTRADOR)

141



142

ANEXO 15

=

\ iFomentando el conocimiento y K )

la ética profesional!

Colegio de Contadores Publicos de Costa Rica
CONSIDERANDO:

12—Que mediante el articulo 5 del Reglamento al articulo 10 de la Ley N2 1038 de Tarifas de Honorarios Profesionales
para los Contadores Publicos Autorizados, publicado mediante el Decreto Ejecutivo N2 32909-H-MEIC, en La Gaceta N2 49
del 9 de marzo del 2006, se le otorgd la facultad a la Junta Directiva del Colegio de Contadores Publicos de Costa Rica para
actualizar anualmente la tarifa minima de honorarios profesionales para los Contadores Plblicos Autorizados.

22—Que la actualizacién que corresponde al afio 2015, se ha tomado el indice de Inflacidn del Sector Servicios, publicado
en el sitio Web del Banco Central de Costa Rica, para el mes de diciembre 2014, el cual es de 6.45%.

Por tanto dispone:
12—Mediante acuerdo firme 191-2015 de la sesién ordinaria nimero 10-2015 celebrada el dia 9 de marzo del 2015, mo-
dificar las Tarifas Minimas de Honorarios Profesionales de los Contadores Publicos Autorizados de conformidad con fun-
damento en los considerandos expuestos y contenidas en el Articulo 3 del Decreto 32909, cuya ultima actualizacion fue
publicada en el Diario Oficial La Gaceta N2 102, del jueves 29 de mayo del 2014, debiendo leerse las nuevas tarifas como
sigue:
“Articulo 3— Tarifa de honorarios profesionales autorizados. Se autorizan las siguientes tarifas minimas de honorarios
profesionales:
I) Honorarios minimos de Auditoria Financiera, Informatica u Operacional: El calculo de honorarios profesionales debe
ser efectuado tomando en cuenta los siguientes parametros:
a. Independientemente del tipo, naturaleza y tamafio de la empresa contratante y de la naturaleza simple o comple-
ja del programa de una auditoria, la tarifa minima para esta es de €12.027.26 (doce mil veintisiete colones con vein-
tiséis céntimos) por hora profesional.
b. Toda auditoria contratada debera cumplir con un minimo de 80 horas profesionales. El profesional contratado,
sera el responsable de la calidad en la prestacion del servicio y sera el responsable de determinar si la auditoria con-
wvenida requiere emplear mas horas del minimo establecido en el presente decreto, en cuyo caso dichas horas seran
cobradas seguan la tarifa establecida.
II) Honorarios minimos de Asesoria y Consultoria Administrativa y Financiera, Fiscal y Contable. Se aplicara una tarifa
minima para la Asesoria y Consultoria Administrativa, Financiera, Fiscal y Contable, de €24.857.27 (veinticuatro mil
ochocientos cincuenta y siete colones con veintisiete céntimos) por hora profesional.
IIl} Honorarios minimos de Peritajes y Arbitrajes. Los honorarios que se origen en peritajes extrajudiciales asignados
a Contadores Publicos Auterizados, solicitados por instituciones publicas, empresas privada o particulares, para estu-
dio o dictamenes especiales que impliquen la determinacion de un valor econdomico, se regiran por las siguientes tari-

fas: Monto del Perltale Tarifa
Hasta €1.002.963.37 €100.296.33
De: €1.002.963.37 hasta ¢2.004.565.12 5% adicional
Sobre el exceso de €2.004.565.12 3% adicional

IV) Honorarios minimos en Certificaciones de Ingresos. Los honorarios minimos por Certificaciones de Ingresos se
aplicaran con base a la siguiente escala:

a. Certificacion de Ingresos brutos generados en relaciones laborales se aplicara la tarifa minima de la siguientes

manera:
Rango da Ingreso mensual Tarifa

Hasta: ¢541.232.04 €20.046.01

De €541.232.04 a C813.852.28 5% adicional

De €813.852.28 a €1.202.772.58 4% adicional

De €1.202.772.58 a €2.004.565.12 3% adicional

Sobre el exceso de €2.004.565.12 2% adicional

b. Certificacion o estudio de ingresos que implique verificacion de productos, gastos, costos para establecer ingresos
netos originados en operaciones comerciales, industriales, profesionales, certificaciones de lucro cesante, certifica-
ciones de saldo deudor y otras no consideradas en el inciso siguientes, se aplicara la tarifa minima de la siguiente

forma:

HORA PROFESIONAL DE CONTADORES PUBLICOS.



ANEXO 16

Acomodador (cines, teatrs, efc)  THC
Agente de ASUANG 0 VapOres TES
Agente de Ventas * TCG
Albafil TC
Allstador Automotriz {Ifador) TsSC
Analista de Computackin TES
(plancha tpocasemm)  THC
Aplanchador con Equipo de TC
Analista de Crédito” TCG
Asistents g ADogaca * TEG
Asistents de Audiona * DES

Aundllar Agente de Aduana, Vapores TE
Aundliar e TCG
Awpdliar Dental TE
Ayudante de Cocina TSC
Ayudante de Mecanko general TSC
Ayudante de T5C
Bachiliar Bach
Baquaano TsSC
Bartander (Coctsbara) TC
Bodeguernn (Encargada) * TSCE
Bodeguern [Peon) * TNCG
Bolstern TSC
Cajern* TCG
Calista de Arles Graflcas TE
[Cpemdor de Caldera) TG
Calderetista (Mantenimiento) TE
Camarograio de Prensa TES
Cantanie de Musica Popular TS
TS
Capitan de Embarcacion TE
Camicern Empleado Daspacho TSC
Camicery Desiazator TC
Campintera TC
Cemgamn C
Chapul TC
Chesqueador Agenc Aduana, Vapores TE
de Busss
Chofer g2 Bus (no cobrador) TC
Chofer ge Tralier TE
Chofer da Viehiculo Liviano TSC
Chofer da Viehiculn TC
Chofer MicTonis (menos del1pasal.) TSC
Choder- de Bus TE
Cobrador o2 Buses THC
Cobrador * TSCG
Cocinam TS
Confecclin Muesias de Ropa TE
Consare * THCG
Contador Privado * TMED
Contanor Privado * DES
Contagor Privado * Bach.
Contador Privado * L.
Corador de tela TC
Cosedor Plazas forendas a Maguina TC
Costurera (Modista)
Countes (Vendedor de Pasajes)” TGO

AAAAAAARAAARAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAFRRAAAAAAA AR AARAAARARARAR A

SALARIOS MINIMOS 2017

Encargado (Indica acomodo pamuea)
Encargado de Limpieza en Genaral
Encamado de Limpieza en Plscnas
Comectve
Encargado de paner Discos (Disjokey)
Encangado de Camaras Frigorificas
Encargado Mantenimiento Edficios
Encarador de Camos
Encuadamador - Empastador
Encuagemador en Fing
Encuademador en Risica

Gramuado oal INA ™
Guanda”

Valores

Guia Turistico
Gulliotnista (Gulliotina Elécinca)

ARAgEdRE

é‘
AAAR A AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAARAAAAAR AAAARAAAAA AAARAA AAAAR AR AR A

AfRa

i
@

REERLEF LD

3gEREage oz

Liquidador Agencia Afuana, Vapares
Uantera

Locutor ge Radioemisora
Locutor e Televisitn

Luminotecnico TV
M3BSHT 02 Cbras [Construcson)
Manicurists Maguilladora
Maguinista de Embarncaciones
Marnners

Masalsa
Mecanico Cenerl

Mecanico Precision

Macanico Maquinss e Coser industrial
Macanico de Maquinas de hacer Telas
Mensajerd *

Miscelanen ™
Miscelanen en Hogares Tercera Bdad
Mucama
Musicallzacor en Radioemisoras
Hifiera, excepto en el Hogar del Nifio
Mifiera en el Hogar dal Kifio

[Beracic Domésticd)

RjadgasTaRARdTALs  gigEzg A RdgAdRfERgAnarn gEaaR AR s agan
[11+]
AAAARAARAAAAAAAARAAARA TAAAAAAAAAAAAAAARAAAARAAAAAAAAAAARA AAAARARA AR AR A

THC
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ANEXO 17

Donde realiza usted la compra de los repuestos de su vehiculo?

Agencia.
La Guacamaya.
Gigante.
Otro. Especifique (

oo opw

144

. Cudl de los siguientes enunciados considera determinante para la eleccién del

lugar donde usted compra los repuestos de su vehiculo?

Precio.
Instalaciones.
Servicio.
Capacitacion del Personal.
Calidad de los repuestos.
Otro. Especifique (

-0 o0 oTp

. Coémo describiria el precio del lugar donde usted normalmente adquiere los

repuestos de su vehiculo?

a. Elevados.
b. Accesibles.
c. Aceptables con respecto al mercado.

. Cudl de los siguientes adjetivos califica de mejor manera las instalaciones del

lugar donde actualmente realiza usted la compra de repuestos para su vehiculo?

Excelentes.
Buenas.
Regulares.
Malas.

oo ow

. Como define el Servicio del lugar donde usted compra los repuestos de su

vehiculo?

a. Excelente.
b. Bueno.
c. Regular.
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d. Malo.

6. Como calificaria la capacitacion del personal que le atiende donde usted compra
los repuestos de su vehiculo?

Excelente.
Buena.
Regular.
Mala.

Qoo

7. Cudl de las siguientes palabras describe mejor su opinién sobre la calidad de los
repuestos ofrecidos por su proveedor actual?

Excelentes.
Buenos.
Regulares.
Malos.

oo op

8. Conoce usted si su actual proveedor de repuestos le ofrece alguna alternativa de
valor agregado para comprar sus repuestos por internet?

a. Si.
b. No.

9. Si el sitio web fuese amigable y confiable, usted estaria dispuesto (a) a comprar
Sus repuestos por internet?

a. Si.
b. No.

10.Cuanto dinero destina usted en promedio para repuestos de su vehiculo y con
qué frecuencia?

Monto Frecuencia

11.Usted compraria sus repuestos en el Paseo de Las Flores?

a. Si.
b. No.
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12.Si abriera una nueva alternativa de repuestos para vehiculo en el Paseo de Las
Flores, qué le gustaria que considerara este nuevo proveedor de repuestos, para
considerarlo como su nuevo proveedor de repuestos?

MACHOTE DE ENCUESTAS.



ANEXO 18

. NEON NIETO.

Tal. Central: (506) 25453100 ! Fax: (506) Z240-7 858 ' Daplo. Venlas "BO0ROTULOS"/ Deplo Sarvica: (506) 2236-5701 / Fax Senvicio: {B062240-2125)
E-mall: nivenlEs@nacnnialn.com / Apoda Postal 3409-100 San Josa, Cosla Rica
FABRICANTES DE ANUNCIOS LUMINOS0S DESDE 10837

Sefores: Butorepuecios TICAS.A # Cotizacion 18597
Direodn. F. Documento 1BOF2NT
Adendon: Jorge Vargas Fax:

Tedéfoma; 8868-5851 Calular

E-mail: Jpvmecchraiiihotmal com

Para su consideracion nos as muy greto presenta a Ud.(es) = siguents presupussto:
[Cantidad Descripcidn

loo  JETRAS DE Ca s CON FONDO DOSIE DEACH

Instalacion: Para sar instalado en =u bocal en el Centro Comercial Paseo de las Flores contra precinta. El horario pare estas
instalaciones se contempla de Lunes & Yiemes de 10:00pm a S:00am. Neta: El cliente deberd dejar el refuerzo necesanio
para |2 colocacidn del ritulo y k2 prevista elécinca respectva. Coordinar la instelacion con el Sr. Vargas

Dimensiones:  0.50m de alio iotzl x 575m de largo total

Colores: Letras: Color rojo
Fondo: Color blanco
Leyenda: AUTOREPUESTOS TICA S.A

Construccién:  Fondo: Fondo doble de ACM en color blanco con estruciura interma de hierro y respaldo en lAmina de HE pinteda en color
blanco.

Leyenda: letras individusles de caja fabricadas con costados en aluminio de 57 y molduras plésticas en color rojo con
frentes plésticos en color rojo . lluminades infernamente por medio de leds blances pare dar efecio de luz directa.

Garantia: Por fres afos &l aluming, contra fodo defecto de matedal y mane da obra, siempre y cuando el chenta ke da un adecuado
mantenimienio preventivo

Entrega: 3 Semanas
El plezo de entrega rige & aparfir del recibo del adelanio

Precio: & 2.360,000.00 Precio Afemaiive sin FONDO £1.520.000

Forma de Pago:  507% con |a orden de compra y 50% al entregarss o instalarse
Vigencia Clerte: 15 dias
Asesor da Ventas: CAROLINA RAMIREZ Gerante da ventas: Maria Monesta] M.

MEON NIETO 5 A. GED 5-101-D037 16-35

En =sanal de aprobaciin fevor enviar este cofizecion debidements fimada al fax 2240-7 863

Aprobado por: Firma: Ceedula: Facha:
Direccion de enirega de la factura:

Medn Misto no tramita permisos municipales ni del Ministerio de Obras Piblicas y Transpories (MOPT)

Una vez febricado el rdtule y éste no pueda insielarse o entregarse por rezenes ajenes 8 nuesino conirol, 2e guardan en nuesiras bodegas
par un perinde de un mes, luego de esa periodo el chente deberd cancalar un 2% sobre el valor del contrafo, por concepto de bodegaje.

COTIZACION DE ROTULO
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ANEXO 19

10.

11,

12,

13.

Cuantos aftos de experiencia en venta de repuestos para vehiculo tiene usted?

Cudles son las marcas de vehiculo que tienen mayor movimiento y rotacion del inventario?

Cudles son las lineas de repuestos con las que obligatoriamente se debe abrir las puertas
al publico?

Partiendo del hecho de que se abra una nueva venta de repuestos que clasificada como
PYME, cual es el espacio minimo para iniciar operacion y que logre albergar el stock de
repuestos de las lineas de repuestos minimas para empezar operacion?

Cudl seria un margen de ganancia ideal y competitivo para iniciar la nueva venta de
repuestos?

Habiendo marcas de ventas de repuestos tan posicionadas en los consumidores de
repuestos como “La Guacamaya” y “Gigante”, cudl deberia ser el punto que se deba atacar
|para generar competencia y poder atraer dientes de estos negodos consclidados?

Cudles son las opciones de adquisicidn de mercaderia con los proveedores [crédito,
consignacion, descuentos por compras de contado)?

Qué recomendacion daria para el manejo de la rotacion del inventario, de manera que se
pueda adquirir la mercaderia a tiempo que siempre se cuente con la mercaderia disponible

para el cliente?

Cual horario recomienda para iniciar una nueva venta de repuestos y por que?

Con cuantos empleados seria conveniente iniciar?

‘Cuanto tiempo tardan en promedio los proveedores en entregar los pedidos que se les

realiza?

Siabriera una nueva alternativa de repuestos para vehiculo en el Paseo de Las Flores, qué
le pustaria que considerara este nuevo proveedor de repuestos, para considerario como su
nuevo proveedor de repuestos?

Cudl es la principal queja de los dientes que usted ha atendido a lo largo de su
experiencia?

ENTREVISTA APLICADA.
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ANEXO 20
B o i i
- i«. R i )
Q&“'\ TRV L pme % -
TR 5 ,m,,i__,%,.vp s

elsonn A5 g.;‘.r q

I
BANCA DE DESARROLLO SOCIAL Y EMPRESARIAL  ACH P F— FeRga
RO CICN'THAL (KT

OFERTA DE CREDITO .
= Fefuddio Hereado

FERSONA FISICA -
w g =s ooy o i"]i“ﬂ'*i”ﬁ“dc
: —= ] lyyo ca3e <
Axpeciog Infarmathros: =
\‘Q:\'\ Ferfil de ermpresa [5e b fEellilasa o lermdlarhe) i ﬁ . r‘1
\ Cuslochas de Cuenbas Oaecarasfllines & mesee) |f T .V. ¢ r f_"M
Copla tie cédula T
H.\‘h\ ITtulos académlces ]"('.l: = LJFLQ[':‘C"'\ 8:]:}" A i
- o Yy
= Curricalum viae . ) 5 0-4- ﬁ—l-lI[Fu'! oL
cw, Ceriffcacion de que 2sta al dia mon g 0055 °‘I"§ 1=
\i\ Certificacicn de que asta al dia en tribukadgar _
o Seiauos de aurla de e deudiy ackives ] - Aol FRE
= ermisos de funcicnamienta t l_ﬂ = ID - LH[:
Coprer reeiba de secvicles piblloss can dimeclin .ﬂe{} e LD D
Aspectos financieros:

v CerLilicacin bk irg resos omiloa par un Conledor Paklics Solonzada
v Decumcnbos probabedcs guc cvicenoien < mgieso p opsdas ieclados ¢ cuotla v laciuras de ks
filtimcs 12 meses),

Aspectos de garanba FIPUCIARIO:

= Constanaa saladal

= [dden pacrnnal

= Copia cedula

s [Copiz recbo de servidas pdblicos con diceccian

\i Aspectos da garantia HIPOTECARIA:

= Fann cakestada ceitifioacn

»  [Cerifieddn lieral con Mimem de finca

& Coristancig de impuesles muonicipales a!d'a

* Enocoso o @xislr grevennes na hipolesdos, presercar cedilicacicn Tler? del Registro Macional
s0bre o5 Kls s

+ Aty protocalzada para constiuie hlaatesedesto sl by prepledad ostd a membro &2 un zodedad v
& aporia cuanda ostd 2probado of crédib)

Aspectos del plan de Inversidn;

La cferta presentada pocdiia sufiir camizios sn pravla 2vlso v e5id supeta a la aprobaddn oormespond rto,

T - I T
Telffone: TM-0505

COTIZACION DEL BANCO POPULAR (CREDITO).
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ANEXO 21

Direccitm de Servicios v Gestifin de Ingresns
Benciim de Serviginsg "Tributarins

('I‘imhme Fipralas y Timbaea do Farques Martonales poe 4ev rolonae j

Comprobarita dal Ranmia N ___
FORMULARIO DE SOLICITUD DE LICENCIA COMERCIAL (SOLICTUDES NUEVAS)

{Racusros que sale ramife g5 fdfelments gratulo ¥ antes oF complestsr oeta Dmmlanc dabm feer gl doee dal migmao.}

E DEL S0
Hombre ded Sollcitanle: — . ... Cénule [Perscnel o Jurkica) N e
Enxaen g Perzona Jurldice: Mombre del raprezentante bagal: Cédula
Sefleln com ugar o mads para veclkar netfcesiones: el __ . . ... Fax . ...
Directicn [Residanclak

Crared alelitnlis:
Patron: 31 [ WO Prdeneca 2l rdglmen bibulwle: Srpifsade ] Tradiciona [
EAT0S DE DUERD BFL INMUEELE

Mermbga del Dusfo del inmusble: Ceula
En varst da Persnng. Juridics; Hambre del rapramtmhalﬂgsl Céoula
Flenn Gl i W®Fliea Mapsa Parcata

DATCS DE La PATENTE ¥ EL LOCAL

Hembea Gomeried del Megodo o Locek
S aplicita paients pars (actAded aspecifoey: . _ . e e —
Dirazciin sxacie del Logsl sfinen: Calle Avanida (U321 1,14 Eriifink:
Pies _ lesal _ _ . Teldfono: Faxx . | _ Oirgs Bgfes:

El lugar o &1 media donde 3o desomaliard (2 actividad cusnka con un emtomo acces|bie para qus las personas (o usen v dlsfrstan,
cumplendo con 19 etlablocido e la Loy 7600 y eureglamenke: 51 (1 WO

DECLAHAGIOMN JUBALA Loe isrhoe, siyo Hmasres, o6 0s clidedes IThe msedlanics, wernids o s PILS ed s In Salvieli ooclign e el e T
hetimordy 3 pecterdy, decfs qre todo |1 béormnedin mcl.uh calerkanueise < vardadua ¥ el tadulen, s sooad o Lo busddmlided de Raedla, von Toa: @ 5 poeale
dyrlieetio wods b4 L infrrmzcuie aduem, pocsd clgarailn £a Lo Dl folkllud uuevd] Adcms Lid s tuiuckimnbe s qus 0 el pidiled i Bl puals
iiraiar ol prooen o o0 oL T de SATALE & 2e00alar haa achividans meresde cb el ISl 0l b e 4 cinpr b Mok Bk 4
pnason decleackia, pooer 'noml:launﬂ. 124 doconendes o iconLndn oprolaa, por In ueee, deo aakedn @ 1 admkadze ge e phia e kol fow gz pocsbe 4
wariBrevr & walloar aonfemier ks resfldan srew st en ol cide il &b otilio, 5 s Teg ol o lWapoes s fomso gogpenfocs ole e Wiz PubRag, Mgzl
Falud v s dastanekn, shetikeed wanen i compricahle 3: Wwdus lad “' [TYRE YT JESP Y

Hochos Uargletn, Fimma y meanece 0t Aemilacte 4§

Hmobe: Cariplabi, Blemd 3 ws e & iloifneite (il Jdal Tr

duorlro & — ... N de Cédule: __ pera e prRgante v orstie

ke mentos con respecta 2 agle trérlbe, FiAra d rsond aulrzads; .
CULO DE LA PATENTE COMERCIAL

Lbiacltn o Fule:  Excets Buene; [ Reguler. ] Mal [ N* de emiplsaros

InvEntErige: (o cotones); Fecha de nlcio de B sclvkta

Cargeion dal Invnueile plo muebler Excalerte: L Buena: [ Reguien [0 Makx [ Defidens ]

Tipo de Acthided: Carmancky [} tntusiia ] Seevesos: [ Agricale y Agropseuedac[ ]

Sonfena 2k eatillad an la Ly oa mpuestea Macipaes del Cantfn Camind g Hesde Lay Ne 023, Al 20y glgulantes ¥ o Al 7" dy' Cidigo
2'Iun:u'pd. rada podra eber establedmientos detkados 8 zotheares lucrativas o reabizar comarc #n formna abuksre sinoortar con b msgectiva Lcercia
Aunizped,

Mg iere cme efpoaln, oF pora vea 32 b Manbcrdidid

Yatificackin de Morosddad: Ragonaenls te 19 warficacin Inbama haoa coneler que of exichents ae eppera @ dia () ne 9 encuenird 21 diz; )
conloe b Jina mankipaies parg el preges (b, aldla _

Fommularde redbldopen - . o3 ! ! Bles horea
Canilan fir AMan rasibdes Bz gl Rmeimaank

Estimado Contriboyentes recuerde qua por Gegurided y Accesfbilldad, ne asey udehenpnmmecu-lu'hus ik abstacplos Fon buan astado

Mumicipalidad de Heredia
Avenhia Ceeral, Cofle omt, 1ereniu

Cortrul: (506 2urr-1que [Foe awrr-0766 | voreherndingo.er

FORMULARIO DE PATENTE COMERCIAL.



151

ANEXO 22

FEM M AGERAL IR DE HEREDIS

; TIFREDIA  grormmn smemoem e st

| Certificado Yoo de Zusle | Aliceamients Municipsl
Reculaltos: - Copla clers plaro Catasirado 12equlsios: = 2 Coplas claras plara catastrado
- Cerlfoada Inforrme redislea

THHEORMAGION PEL SULECITANTE
Momire del Solicitante:
M |d ankificzcitn: Coiren Elactionleo:
Teléfano Celular: Teléfora Residancia:

2oanid GEMERIALEEG HEL |HIRLIESELE
Progigtario Reglstral dal mueble:

N Cédula;
W Plana Catastro: M" Falin el
Area de la propiodad; me  Frenta da Propladad m

Tipo de accesa ¥ uircackn danlre del socter: ] Calle Pabiica [ Serddumies (] Alamcda
Construcciones existentzs: 1 81 [0 Mo
thdicar e tigo do construcckn exdsignta, -

3 ULS0 DE SUELO 0 LINEA [FE COLRTRUSE 10M 20002 ITAR

] Comercial - [ Indusirial [ Almaconamianto
] Residencial O ixto 1 Insttucianal

Desetpolon dal prayvecta; —

Cusnta con eartificads da s da Suels para ung ackdded especiilca o sllnesmlents Municipal

231 [} Moo NoOfleh:

[oy fa qua 1ockos 165 dalas gus sgul Sa canclgieh Sor loles o eeieiog,
MNOTA: TOLA SOLCITUD 2IM RETIRAR SERA DESECHMI A OESPUES OE 3 MESEE CE B PRESEM TACION

MOMBRE BEL SOLICITANTE FIFMA DEL SOLICITAMTE

FECHA CE RECIBIDC FUNGIZNARED QUE AESZE

XiFRM Tl ddab w=q

FORMULARIO DE USO DE SUELO.
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