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RESUMEN

Se realizé la investigacion con el propdsito de determinar la factibilidad financiera de la creacion
de una de una microempresa productora y comercializadora de jabones naturales en el Gran Area
Metropolitana, por otro lado, se espera ofrecer un producto que satisfaga las diferentes necesidades y

exigencias de las personas con respecto a gustos o ya bien el estado de la piel.

A raiz del covid-19 el uso de jabdn y alcohol se impuls6 aceleradamente provocando dafios en la
piel, con la creacion de esta microempresa productora y comercializadora de jab6n natural se busca crear
una alternativa para las personas en donde se obtenga el mismo resultado del jab6n convencional, pero con

el cuidado que la piel amerita.

Los datos indicados en este proyecto se obtuvieron de instrumentos de medicién como lo son las
encuestas, para evaluar el mercado y detalles a considerar como los técnico-legal, y se realiz un anélisis
financiero para determinar la factibilidad del proyecto y determinar si es rentable.

Los resultados demostrados en la investigacién dan a conocer que existe un mercado para el
producto ofrecido y cumpliendo las normativas y leyes vigentes el proyecto de la creacion de una de una
microempresa productora y comercializadora de jabones naturales se puede desarrollar, en el area
financiera, se realiza un analisis por medio del Valor Actual Neto (VAN) positivo y Tasa Interna de Retorno

(TIR), con un resultado mayor, al costo capital promedio.
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ABSTRACT

An investigation was carried out with the purpose of determining the financial feasibility of the
creation of a micro-enterprise that produces and markets natural soaps in the Greater Metropolitan Area,
on the other hand, it is expected to offer a product that satisfies the different needs and demands of the

people with respect to tastes or already well the state of the skin.

As a result of covid-19, the use of soap and alcohol was accelerated, causing skin damage. With
the creation of this micro-enterprise that produces and markets natural soap, it seeks to create an alternative

for people where the same result of soap is obtained. conventional, but with the care that the skin deserves.

The data indicated in this project were obtained from measurement instruments such as surveys, to
evaluate the market and details to consider such as technical-legal, and a financial analysis was carried out

to determine the feasibility of the project and determine if it is profitable.

The results demonstrated in the investigation show that there is a market for the product offered
and complying with the regulations and laws in force, the project of creating a micro-enterprise that
produces and markets natural soaps can be developed, in the financial area, performs an analysis through
the positive Net Present Value (NPV) and the Internal Rate of Return (IRR), with a higher result, at the

average capital cost.

Keywords: Feasibility, feasibility, Net Present Value, Internal Rate of Return.



Palabras Clave
VAN: Valor Actual Neto
TIR: Tasa Interna de Retorno
INEC: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
OMC: Organizacion mundial del comercio
PYMES: Pequefas y Medianas Empresas.
MEIC: Ministerio de Economia, Industria y Comercio.

INA: Instituto Nacional de Aprendizaje
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1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Al iniciar un proyecto de investigacion es de gran importancia conocer e investigar el problema a
desarrollar, en este proyecto los antecedentes a evaluar son las personas gque buscan alternativas en jabones

naturales que sean amigables con la piel con el fin de evitar alergias y dafios.

El uso del jabon se intensifico durante la pandemia por COVID-19 debido al riesgo de contagio y

como su uso ayuda a reducir la probabilidad de contraer el virus.

La investigacion permite tener claro lo que actualmente hay en el mercado para nuestro mercado
meta, también permite conocer a nuestra competencia para poder tomar decisiones para el cambio y

crecimiento constante.
1.1.1 Antecedentes internacionales y nacionales

e |nternacionales

World Trade Organization (2016) Trade Finance and SMEs: Bridging the gaps in

provision.

Trade finance plays a key role in helping developing countries participate in global
trade. Easing the supply of credit in regions where trade potential is the greatest could have
a big impact in helping small businesses grow and in supporting the development of the
poorest countries. This publication takes a detailed look at this issue and emphasizes the

importance of multilateral agencies working together in response.

Este articulo sefiala la importancia de la financiacion para asegurar la solidez de los
sistemas de comercio. Se menciona que el 80% del comercio mundial se apoya de algun
tipo de financiacion, sin embargo, muchas empresas no pueden acceder a estos recursos

por lo que no tienen las mismas posibilidades de desarrollo.
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Ademas, se da a conocer que después de la crisis econdmica del 2008-2009 muchas
pequefias empresas han tenido mas dificultades para acceder a algun tipo de financiacion,

dentro de los paises mas afectados se encuentran Africa los paises en desarrollo de Asia.
Organizacion Mundial del Comercio (2020). Pequefias empresas y comercio.

La participacion de las microempresas y pequefias y medianas empresas (mipymes)
en el comercio internacional se ha visto limitada por muchos motivos, como la falta de los
conocimientos especializados necesarios, el desconocimiento de los mercados
internacionales, los obstaculos no arancelarios, los reglamentos y procedimientos en
frontera engorrosos y el acceso limitado a la financiacion, en particular la financiacion del
comercio. Cuanto mas pequefia es la empresa, mayores son las dificultades para participar
en el comercio internacional. La OMC ha puesto en marcha varias iniciativas para ayudar
a las mipymes a desempefiar un papel mas activo en el comercio mundial.

Dentro de las iniciativas de la Organizacion Mundial del Comercio se encuentran:

e Grupo de Trabajo Informal sobre las mipymes: su objetivo se enfoca en identificar
y mitigar los obstaculos que tienen las pymes para participar en los mercados
internacionales.

e Plataforma Global Trade Helpdesk: es una plataforma totalmente virtual que

simplifica la busqueda de mercados para las pymes.

e Grupo de trabajo sobre comercio, deuda y finanzas: su objetivo es analizar como las
medidas del comercio pueden contribuir a problemas de deuda que enfrentan los

paises y ademas como mejorar la financiacion del comercio.
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e Ayuda para el Comercio: se analizo la manera en que el comercio podia contribuir
a la diversificacion econémica, el empoderamiento y la reduccion de la pobreza
mediante la participacion efectiva de las mipymes, las mujeres y los jovenes.

e Nacionales

Escuela de Administracién de Empresas, del Tecnologico de Costa Rica
(TEC), y el Observatorio de Mipymes, de la Universidad Estatal a Distancia (UNED),

(2021) Estudio revela el impacto de la pandemia en las Pymes costarricenses.

Este estudio se realiz6 bajo el marco del Observatorio Iberoamericano de las
Mipymes y se basd en una encuesta aplicada a 409 Pymes via telefénica y por correo

electronico.

La investigacion reafirma los resultados previos de otros estudios efectuados en el
pais con respecto al impacto de la pandemia en temas como la generacion de empleo,
ventas, y, en general, indicadores de rendimiento de las empresas, algunos de los resultados

son:

e Actividades operativas de las empresas

Las mayores afectaciones se produjeron en cuanto a la necesidad modificar la oferta de
productos o servicios para abordar nuevos clientes. también, realizar cambios

especificos a nivel operativo para adaptarse a la situacion de la crisis.

e Actividades estrategicas
La crisis ha generado la necesidad de adoptar medidas para gestionar la liquidez de la
empresa. Seguido del abandonar inversiones previstas.

e Actividades Innovadoras


https://www.tec.ac.cr/escuelas/escuela-administracion-empresas
https://www.tec.ac.cr/
https://www.tec.ac.cr/
https://www.uned.ac.cr/
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En innovacion de productos, el 83,7% de las empresas encuestadas han realizado
cambios o mejoras en productos o servicios, y el 81% ha comercializado un nuevo
producto o servicio. La actividad desarrollada en la innovacion en procesos se ve
marcada en un 82,5% por la introduccion de cambios o mejoras en los procesos de
produccién que han llevado a cabo en las Pymes. Mientras que la adquisicion de
rentabilidad adecuada (3,20). nuevos bienes de equipos la han realizado el 64,2% de

las empresas.

En cuanto a la innovacion en gestion, el 84,4% ha realizado cambios en la organizacién
relativos a direccion y gestion, el 83,9% en el departamento de comercial 0 ventas y un

74,5% en la seccion de compras.

e Indicadores de rendimientos

Los indicadores de rendimiento mas favorables para las Pymes costarricenses durante
la pandemia en relacién con sus competidores mas directos son: la mayor satisfaccion
de los clientes (4,27 en una escala de 1 a 5), la rapidez de la empresa para adaptarse a

los cambios del mercado (3,99) y la calidad de sus productos (3,93).

Contrariamente, los aspectos menos favorables en relacién con sus competidores
mas directos fueron: el grado de absentismo laboral (3,15), la rapidez de crecimiento de las

ventas (3,16), asi como la obtencion de una

De acuerdo con el Dr. Juan Carlos Leiva Bonilla, profesor de la Escuela de
Administracion de Empresas del TEC y uno de los responsables del estudio, este trabajo

es muy valioso porque no solo confirma el impacto altamente negativo que sufrieron la
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mayoria de las Pymes en el pais producto de la pandemia, sino que ademas proporciona

informacidn sobre lo que han hecho las empresas que han sobrevivido ese impacto.

Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC 2022) Cantidad de microempresas

de los hogares aumentd 23,6 % respecto al 2020.

El 5,1 % de las microempresas nacieron por la pandemia por COVID-19.- El

total de personas trabajadoras independientes es de 434 601, un 22,3 % mas que en 2020.

En 2021 la Encuesta Nacional de Microempresas de los Hogares (Enameh)
contabiliz6 454 650 microempresas de los hogares en el pais, lo que equivale a 23,6 % mas
que en 2020, cuando se estimaron 367 911. Del total registrado, 23 202 se crearon a partir
de la pandemia por COVID-19, es decir, 5,1 %, entre las razones principales para iniciar
el negocio, se obtuvo que el 80,6 % lo hizo por necesidad y el restante 19,4 % fue por

oportunidad.

Al ordenar las nuevas microempresas creadas por motivo de la pandemia (23
202) por sector de actividad econdmica se encontré que el 48,2 % de los negocios
corresponde a Servicios, seguido de Comercio con 31,2 %, Industria con 13,1 % y por

altimo el sector Agropecuario con 7,6 %.

De las 454 650 microempresas, la caracteristica que destacé fue que en el 95,4
% de las actividades econdémicas, la persona productora trabaja sola, con sus socios o con
personas que le ayudan ocasionalmente o de forma no remunerada (cuenta propia, no
contra personal), el restante 4,6 %, son duefios que emplean a personas de forma

remunerada y permanente (empleadores), sean de su propio hogar o de otro.
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En cuanto a la informalidad de todas las empresas, se confirmo que el 57,7 %
no estan inscritas en ninguna instancia publica, el 71,2 % no tienen ningdn tipo de
contabilidad (formal o de régimen simplificado), 73,9 % no cuentan con factura timbrada
ni factura electronica, el 71,5 % de los negocios no cuenta con local, el 51,4 % no usa
productos financieros para el negocio y el 67,0 % no cuenta con seguro social para la

persona duefia de la actividad econdmica.

1.1.2 Delimitacién del problema
Actualmente el pais y el mundo ha sufrido problemas a raiz de la pandemia por Covid -19, muchas

personas empezaron a implementar con méas frecuencia el lavado de manos, por lo que se manifiesta una
oportunidad de negocio para crear y comercializar jabones naturales para el cuidado de la piel.,
esto ya que muchas de las personas empezaron a presentar alergias y dafios en la piel debido a los
quimicos que contienen los jabones convencionales por lo que se encuentra la necesidad de buscar
jabones con componentes naturales en donde ayuda a la piel a regenerarse y ademas prevenir el

contagio por el virus.

La idea es crear y comercializar gran variedad de jabones naturales para el cuido de la piel
por medio de redes sociales y pagina web, donde las personas puedan acceder facilmente al
producto que mas le convenga y ademas se les haga llegar los articulos con facilidad, dicho esto
la investigacién va dirigida a dar una alternativa de jabon natural que cuida de la piel y previene

el contagio por covid-19 a las personas que asi lo requieran.

e Delimitacién temporal

El proyecto de investigacion y actual documento se desarrollard en un periodo

comprendido entre el segundo cuatrimestre 2022.
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e Delimitacién geogréfica

La investigacion y el proyecto se llevard a cabo en La Trinidad, Moravia, siendo su
mercado el Gran Area Metropolitana.

1.1.3 Justificacion

En la presente investigacion se muestran los cambios y las tendencias de las personas, es
importante mencionar que las necesidades de todas las personas se mantienen en constante cambio
al igual que nuestro cuerpo por lo que el mercado meta es bastante amplio ya que se va ofrecer
gran variedad de jabones artesanales.

Partiendo de esto la intension es analizar la factibilidad de este emprendimiento y que
ademas sirva para las personas que tengan interés en tipos de negocios similares ya sea para
evacuar consultas o como base.

v" De conveniencia

La intencion de la presente investigacion tiene como finalidad brindar un analisis de
factibilidad para el proyecto de inversion, como también brindar conocimientos, lo cual motiva a

la realizacion de este proyecto como fuente de ingresos extra.
v" De valor teorico

La investigacion va a permitir ampliar los conocimientos de administracion de empresas

adquiridos durante los afos de estudio.
v De utilidad metodoldgica

Disefar un informe o documento para la toma de decisiones, con la realizacion de esta

investigacion se pretende brindar un aporte a las personas que tengan un emprendedurismo similar.
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1.2 PREGUNTA DE INVESTIGACION

Por ende y a partir del tema de investigacion, la pregunta que surge de la investigacion se

formula de la siguiente manera:

¢Sera viable la creacion de una microempresa productora y comercializadora de

jabones naturales en el Gran Area Metropolitana, afio 2022.?

1.3 OBJETIVOS

Segun Fernandez, C y Baptista, P (2014), los objetivos de investigacion “Senalan a lo que

se aspira en la investigacion y deben expresarse con claridad, pues son las guias del estudio.”

(p.37).

Es importante que en todo proyecto se planteen objetivos, los cuales se utilizan como guia

para solucionar la necesidad que nace del proyecto.

1.3.1 Objetivo general
Desarrollar un estudio de factibilidad en funcién a un anélisis de sensibilidad con el
proposito de determinar la viabilidad financiera de la creacion una microempresa

productora y comercializadora de jabones naturales, afio 2022.

1.3.2 Objetivos especificos
a) Efectuar un estudio de mercado para determinar el perfil de los potenciales

clientes de los jabones artesanales, afio 2022.
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b) Estimar la variable econdmica demanda para la creacion de una
microempresa productora y comercializadora de jabones naturales en el

Gran Area Metropolitana, afio 2022.

c) Determinar la variable econdmica elasticidad precio de la demanda con el

proposito de determinar variaciones en sus pecios, afio 2021.

d) Efectuar un andlisis de sensibilidad a través de la estimacién de tres
escenarios: Optimista, Normal y Pesimista, del Valor actual neto (VAN),
Tasa interna de retorno (TIR) y Tasa minima de rendimiento, con el
proposito de evaluar el riesgo financiero de dichas variables a través del

célculo de la desviacion estandar y el coeficiente de variacion. afio 2022.

e) Desarrollar una propuesta para desarrollar el proyecto de la creacion de una
microempresa productora y comercializadora de jabones naturales en el

Gran Area Metropolitana, afio 2022.
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El marco de referencia hace desarrollo a lo que se encuentra constituido por: el marco

teorico, conceptual y contextual.

A continuacion, se muestra un mapa conceptual con el cual se procura que sea la guia para

ir desarrollando este capitulo.

Figura 1

Marco de referencia

Marco Referencial

Marco Marco
~  Conceptual = Contextual

|
Teoria de PYMES en Piramide de
Emprendedurismo Costa Rica Maslow
[ ] ] ]
Estudio Estudio Estudio de Estudio
Técnico Legal Mercado Economico

Fuente: “Elaboracion propia”

Marco Tedrico

Estudio Antecedentes
Factibilidad

Estudio
Organizacional y
Operativo

I ]
Analisis de
Sensibilidad Financiero

2.1 MARCO TEORICO

Segun Cervantes, D. (2021) “El marco tedrico, para Daros, es el conjunto de ideas (teorias e
hipotesis) con las cuales el problema abordado adquiere un sentidol. Complementan esta definicién
Canales, Pineda y Alvarado, quienes sefialan que el marco teorico es lo que encuadra, contiene, ubica y

hace relevante el problema de investigacion.
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2.1.1 Teoria de Emprendedurismo.
“El emprendimiento se ha convertido en un estilo de vida, un aporte significativo a todo
profesional que no desea depender financieramente de una organizacion, sino antes al contrario ve

en el emprendimiento la oportunidad de ser independiente en el &mbito financiero.” (Alzate, 2017).

Por otro lado, el sefior Joseph Schumpeter, definié emprendedurismo como el tomar un
riesgo y responsabilidad en el disefio e implementacion de una estrategia de negocio o de empezar
un negocio, ademas indica que el factor determinante en un emprendimiento es la innovacion, sin
embargo, ademas de la innovacion se requieren un sin fin de puntos para poder dar estructura a

esa idea.

Actualmente existen millones de emprendimientos y dia a dia se encuentran méas personas
con ideas o proyectos a desarrollar con el propoésito de ser independiente en base a sus propios
medios, ahora bien, el tema de emprender no consiste solamente en tener una idea de un negocio,
esto también implica el desarrollo de todo el emprendimiento como lo es la parte financiera, el

mercadeo, la logistica etc. con el fin de que todo combinado se transforme en un negocio exitoso.

Cabe destacar que el emprendedurismo trae beneficios tanto para el emprendedor como
para la sociedad, en cuanto se inicia un nuevo negocio esto brinda nuevas fuentes de empleo y por

consecuencia se activa la economia del pais e inspira a mas personas a iniciar su propio negocio

2.1.2 Pymes en Costa Rica.
Segun la ley de fortalecimiento de las pequefias y medianas empresas y sus reformas “se
entiende por pequefias y medianas empresas (pymes) toda unidad productiva de caracter

permanente que disponga de los recursos humanos los maneje y opere, bajo las figuras de persona
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fisica o de persona juridica, en actividades industriales, comerciales, de servicios 0 agropecuarias

que desarrollen actividades de agricultura organica”. (Ley N 8262, 2002).

Figura 2 Cantidad de empresas segun tamafio, periodo 2015 — 2019.

Cantidad de empresas segun tamaino
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2015 2016 2017 2018 2019

B Micro ®Pequefia Mediana

Fuente. “Elaboracion propia”, datos del MEIC, 2021.

En el periodo antes mencionado se observa un comportamiento lineal con respecto a la
cantidad de microempresas en el pais, en el caso de las pequefias empresas, se registra un ligero

aumento cada afio

Ahora bien, se debe tomar en cuenta que estas cifras van en aumento debido a la dificultad
que enfrentan muchas personas para encontrar empleo, dicha situacion se incrementa a raiz de la
pandemia por Covid-19 muchas personas perdieron sus empleos y se vieron en la necesidad de

salir adelante por sus propios medios poniendo en marcha sus ideas de negocios

“La pandemia por COVID-19 impuls6 en el 2020 la creacion de 22 592 microempresas, lo
que equivale al 6,1% del total. Por sector de la actividad econémica se encuentra que el 48,4 % de

estos nuevos negocios corresponde a Servicios, seguido de Industria con 23,5%, Comercio con
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19,6% y por altimo el sector Agropecuario con el 8,5%.
Al agrupar en las razones principales para iniciar el negocio, se obtiene que el 80,4% inicio el
negocio por necesidad y el restante 19,6% por oportunidad.” (INEC, Resultados Encuesta Nacional

de Microempresas de los Hogares, 2021)

Con los datos antes mencionados se puede determinar que el crecimiento de las pequefias
y medianas empresas en Costa Rica esta en constante aumento, se da como una alternativa de
muchas personas que quieren salir adelante por sus propios medios proporcionando fuentes de

empleo y activando la economia del pais.

2.1.3 Pirdmide de Maslow.
El psicdlogo humanista Abraham Maslow elaboré una pirdmide con nivel jerarquico de las
necesidades que debe saciar todo ser humano, clasificadas de mayor a menor importancia en las

necesidades del ser humano.

“Maslow definia que a las enfermedades mentales como enfermedades de deficiencia pues
decia que, asi como la ausencia de vitaminas causaba enfermedades la falta de saciar necesidades
principalmente necesidades basicas tales como las son las fisiologicas como comer o dormir traia

graves consecuencias de enfermedades tanto fisicas como mentales”. (Alvarez, 2022).

El principal objetivo de la pirdmide de Maslow adaptada a implementarse en un negocio
consiste en identificar y priorizar por niveles cuales son las necesidades con el fin de conocer y
satisfacerlas tanto al nivel de la empresa como de los clientes para alcanzar nuestras metas de

forma exitosa, dichas necesidades se comprenden de la siguiente manera:

“Nivel 1 (Fisiologia). En este sentido, el nivel de las necesidades fisiologicas estaria

formado por los recursos minimos que un proyecto emprendedor necesita para echar a andar: un
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equipo humano, una base de clientes, los equipos informaticos imprescindibles, un espacio de

trabajo...

Nivel 2 (Seguridad). En el segundo nivel, el de la seguridad, se encuentran todos aquellos
factores que contribuyen a una cierta estabilidad entre los empleados y los emprendedores: trabajar

en un sitio seguro, estabilidad laboral, seguro médico, ahorros financieros.

Nivel 3 (Afiliacion). Mantener unas relaciones comerciales sanas y sostenibles es clave
para el desarrollo de un negocio, y alcanzar el ultimo nivel no se entenderia sin pasar antes por

este factor.

Nivel 4 (Reconocimiento). En este nivel de la pirdmide de Maslow encontramos la
necesidad de que los clientes, los trabajadores e, incluso, la competencia, reconozcan el mérito de

la compafiia y la importancia de su labor en el mercado.

Nivel 5 (Autorrealizacion). Asi, llegamos al ultimo nivel de la pirdmide de Maslow, la
autorrealizacion. Esta fase es la mas complicada de alcanzar, y se produce cuando la compafiia
tiene el resto de las necesidades cubiertas. A partir de entonces, la organizacion es capaz de crecer
y diversificarse, investigando productos innovadores y buscando mejorar su impacto

social positivo.” (Adelantado, 2021).

El enfoque de esta teoria son las necesidades humanas, las cuales deben satisfacerse en un
orden secuencial, dichas necesidades se presentan de igual manera cuando las personas buscan un
producto o servicio por lo que es importante reconocer cuales son estas necesidades para colocar
nuestro producto en el mercado dando énfasis en cumplir dichas necesidades y ser la primera

opcidn de nuestros clientes.
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2.2 MARCO CONCEPTUAL

2.2.1 Estudio de factibilidad

“Un estudio de factibilidad es el que hace una empresa para determinar la posibilidad de poder
desarrollar un negocio o un proyecto que espera implementar, no obstante, este tipo de estudio le permite a
la empresa conocer si el negocio o proyecto que espera emprender le pueda resultar favorable o
desfavorable. También le ayuda a establecer el tipo de estrategias que le pueden ayudar para que pueda

Ilegar a alcanzar el éxito. (Quiroa, M. 2022)

Cabe destacar que un estudio de factibilidad se entrelaza con la decision de iniciar un
emprendimiento ademas comprende varios componentes fundamentales como lo son la evaluacién de las

opciones de proyectos, 0 ya bien variables controlables y no controlables, si existe un inversionista,

entre otros, dicho estudio de factibilidad puede ser clasificada segun la siguiente figura:

Figura 3 Estudio de factibilidad.

rstudio Operativo u ' Estudio Estudio

l Estudio I Estudio

.. 2 studio Legal o b
Organizacional Técnico } & Mercado Economico Fianciero

Fuente: “Elaboracion propia”, con datos del libro Formulacion y evaluacion de proyectos de

inversion. (2017)


https://economipedia.com/definiciones/empresa.html
https://economipedia.com/definiciones/negocio.html
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2.2.1.1 Estudio Operativo u Organizacional

Este estudio corresponde a todos los recursos necesarios para llevar adelante un proyecto,
donde evalla las capacidades gerenciales internas para la correcta e eficiente administracion del
negocio. Se toman en cuenta aspectos como la cultura organizacional, los mismos incluidos en el

planeamiento estratégico, y define la mision del proyecto, la vision, los valores y el FODA.

2.2.1.1.1 Planeamiento Estratégico

“Un Plan Estratégico es, basicamente, un plan de actuacién o de accion constante que
define los objetivos a conseguir dentro de una empresa, ya sea mediano, largo o corto plazo, es
decir es el disefio y la construccidn del futuro para una organizacion, ya que este plan disefia las
acciones necesarias para lograr ese futuro aspirado. En otras palabras, el Planeamiento Estratégico

es una apuesta de futuro”. (Tiempo Minero, 2022)

Se puede definir como un proceso en el cuél la empresa puede establecer posibles objetivos

ademas donde se pueden proponer las ideas que se quieren alcanzar, previo a la toma de decisiones

También se puede describir planteamiento como parte de la toma de decisiones de forma
anticipada, cabe destacar que esta etapa debe tener una coordinacion con las metas y donde se
dirige laempresa, sin dejar presente las oportunidades del mercado que pueden facilitar o fortalecer

estas estrategias.

Finalmente, cuando una empresa implementa el planeamiento estratégico obtiene un
sentido de direccion que ayuda a identificar y establecer prioridades para la organizacion haciendo

que todas las decisiones estén alineadas con los objetivos aumentando la rentabilidad del negocio.
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2.2.1.1.1.1 La Mision
La mision de una empresa es el propdsito, fin o razén de ser de la empresa o proyecto,
ademas debe definir aspectos puntuales como cual es su propdsito u objetivo y cual es su funcion

dentro de la sociedad.

Segln (Mendoza, 2013) “Al elaborar la mision de tu empresa, debes incluir los siguientes

elementos:

= Definir que es la empresa y lo que aspira a ser.

= Ser lo suficientemente especifica para excluir ciertas actividades y lo
suficientemente amplia para permitir el crecimiento creativo.

= Distinguirse de las demé&s empresas.

= Servir como marco para evaluar las actividades presentes y futuras.

= Estar formulada en términos tan claros que pueda ser entendida en toda la empresa,

facilitando la ejecucion y evaluacion de estrategias.”

Es esencial que la mision de la empresa se plantee adecuadamente ya que es importante
no limitarse y ser lo mas abiertos posibles, para asi no reducir las acciones que puede realizar la

empresa.

2.2.1.1.1.2 Lavision

La vision se relaciona con los objetivos estratégicos de la organizacion, la misma define
como se desea llegar a ser en un futuro logrando que los trabajadores identifiquen el rumbo de la
compaifiia, es decir define el ambiente en que se va llevar a cabo la organizacién lo que permite

que se tomen las decisiones adecuadas. Esta se define a largo plazo ya que es donde se define al
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lugar en donde se proyecta y se dicen razones que son convincentes y son necesarias para el

negocio.

Segun (Da Silva, 2020) se deben contestar las siguientes preguntas para redactar una vision

empresarial:

¢Cdmo ves la empresa en algunos afios?

e ¢Cuales son tus objetivos a corto, mediano y largo plazo?

e ¢Como se adaptara la empresa a los desafios del mercado?

e ¢Cbmo quieres que tu empresa sea conocida/percibida en el mercado?

e ¢Qué cualidades tendran los profesionales que trabajaran contigo?

e ¢Qué deseas aportar a la sociedad a futuro?

2.2.1.1.1.3 Valores

Los valores son un conjunto de principios, creencias y reglas que regulan la gestion de la
organizacion, los valores constituyen la filosofia institucional y se convierte en un soporte de la
cultura de la organizacion, su objetivo basico de la definicion de valores es tener un marco de

referencia que regule la vida en la empresa y que sea de conocimiento de todos los colaboradores.

Cabe destacar que los valores son una guia para la toma de decisiones y comportamientos

dentro de laempresa ademas en ellos se ve reflejado la filosofia, identidad y cultura organizacional.

Ademas, representan el enfoque y los objetivos organizacionales dentro del mercado, el

objetivo principal de los valores es generar conductas acordes a lo que la compafiia se propone

para tomar consciencia de las conductas a seguir para contribuir a la vision.
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2.2.1.1.1.4 Cadena de valor

La cadena de valor es un término que va a portar gran valor a la PYME en la cual pueda
encontrar la ventaja competitiva; se realiza un analisis de cada una de las actividades principales,
las cuales se encargan de todo el proceso de la elaboracion fisica del producto y las actividades de
apoyo, estas se encargan de brindar soporte a las actividades primarias, como lo son la

administracion el recurso y tecnologia de desarrollo.

Al igual que facilita de mayor manera el resto del analisis interno de la empresa. Con esto

se podran hacer conclusiones mas concretas sobre la investigacion.

El libro administracion estratégica define “La cadena de valor de una organizacion
identifica las actividades primarias que crean valor para el consumidor, asi como las actividades

de apoyo relacionadas.” (Thompson y otros, 2018, pag. 133)

La cadena de valor se extiende mucho mas alla de los costos de la organizacion. Puede
afectar atributos como la calidad del producto que eleva la diferenciacion, o tener un impacto
importante en la propuesta de valor para el consumidor de la organizacion, asi como su

rentabilidad.

2.2.1.1.1.5 Objetivos Estratégicos

“Los objetivos estratégicos son los fines 0 metas desarrollados a nivel estratégico y que la
organizacion pretende lograr en un periodo determinado de tiempo. Podria decirse que los
objetivos son los que determinan qué es lo realmente importante en su estrategia organizacional.
Asi, se basan en la vision, la mision y los valores de su organizacion y son ellos los que determinan
las acciones y medios que se ejecutaran para cumplirlos. Los objetivos estratégicos deben ser,

principalmente, claros, coherentes, medibles y alcanzables” (Roncancio. 2002)


https://gestion.pensemos.com/estrategia-que-es-y-las-herramientas-para-crearla
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2.2.1.1.1.5.1 Objetivo General

Incluye el resultado final que se quiere lograr con un tema especifico.

2.2.1.1.1.5.2 Obijetivos Especificos

Son un grupo de enunciados especificos que determinan como se llevara a cabo el

cumplimiento del objetivo general.

2.2.1.1.1.6 Organigrama

El organigrama define y representa de una forma visual y clara graficamente, la estructura

de la compafiia.

Segun (Palomino, 2005) el concepto de organigrama, muestra:

e Un elemento (figuras).

e Laestructura de la organizacion.

e Los aspectos mas importantes de la organizacion.

e Las funciones.

e Las relaciones entre las unidades estructurales.

e Los puestos de mayor y aun los de menor importancia.

e Las comunicaciones y sus vias.

e Las vias de supervision.

e Los nivelesy los estratos jerarquicos.

e Los niveles de autoridad y su relatividad dentro de la organizacion.

e Las unidades de categoria especial.



38

2.2.1.1.1.7 Manual de Funciones y Responsabilidades

“El Manual de Funciones y Procedimientos es un instrumento administrativo que requiere
toda organizacion, el cual permita el mantenimiento de los recursos y controlar sus actividades,
mediante la emision de lineamientos y politicas de las empresas con relacion al giro propio de sus
actividades, ya sea a la produccion de bienes o de servicios; este documento enfoca principalmente
a laadministracion de los recursos humanos, principal componente de la estructura organizacional,
ya que a través del desempefio y aporte cotidiano en el trabajo, permitira el cumplimiento de
objetivos y metas, asi también, contribuyan al mejoramiento y desarrollo de la empresa.” (Ramos,

2018).

El manual de funciones y responsabilidades que contiene la descripcion de las funciones
de cada uno de los colaboradores de la empresa, se definen responsabilidades para cada funcién
asignada, dicho manual se puede confeccionar por colaborador o por departamento y debe
redactarse siempre teniendo presente los objetivos de la empresa, ya que dicho manual es una
herramienta administrativa, que tiene como objetivo, mantener un orden administrativo, teniendo
como resultado un Optimo funcionamiento de la empresa y asi lograr cumplir los objetivos

propuestos.

2.2.1.1.1.8 Analisis FODA
El analisis FODA corresponde a una herramienta especialista en analizar ya que con ella
se puede obtener informacion de una empresa o proyecto para poder analizar todos los elementos

internos y externos como las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

Dicho analisis permite realizar un analisis tanto interno como externo de la empresa para

planificar y conocer la estrategia a seguir en el futuro, se analizan todos los factores o variables
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que intervienen en el proyecto, dentro de la estructura FODA es importante identificar, priorizar y

analizar los problemas que intervienen en el proyecto o la empresa.

Figura 4 Modelo F.O.D.A

FORTALEZAS
J

DEBILIDADES
\J

Fuente: “Elaboracion propia”

Fortalezas: corresponde a las iniciativas internas que funcionan bien., es decir son las
capacidades, elementos positivos que poseen, para lograr la diferenciacion en el mercado, con

respecto a la competencia.

Debilidades: corresponde a las iniciativas internas que no funcionan como es debido, son
los factores de los cuales se carece como las habilidades o actividades que no se desarrollan de la

mejor manera. Estos factores tienen un efecto negativo sobre la compafiia.
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. Oportunidades: corresponde a todas aquellas situaciones positivas en una empresa y que
pueden llegar a ser utilizadas para el crecimiento del proyecto o empresarial que va que colocar en

una posicion competitiva mas sélida a la compaiiia

Amenazas: Son variables externas que pueden atentar contra la empresa por lo que es
necesario identificarlas para minimizar su efecto ya que estas impiden alcanzar los objetivos

propuestos y llegar a ser perjudiciales para el proyecto o empresa

Una vez realizado y teniendo claro dicho analisis, se toma en cuenta su resultado para

desarrollar los objetivos y tener un mayor éxito en el cumplimiento de los objetivos.

Segun (Ponce, 2006) una vez efectuada la Matriz FODA con su listado de fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas correspondientes, la siguiente etapa es realizar una matriz
que se deriva de la anterior, la denominada primeramente como MAFE (Amenazas,

Oportunidades, Debilidades y Fortalezas), desarrollando cuatro tipos de estrategias:

1) Estrategias FO: Aplican a las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la ventaja

de las oportunidades externas.

2) Estrategias DO: Pretenden superar las debilidades internas aprovechando las

oportunidades externas.

3) Estrategias FA: Aprovechan las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir las

repercusiones de las amenazas externas.

4) Estrategia DA: Son tacticas defensivas que pretenden disminuir las debilidades internas
y evitar las amenazas del entorno. En realidad, esta empresa quiza tiene que luchar por su

supervivencia, fusionarse, disminuirse, declarar la quiebra u optar por la liquidacion.
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Finalmente se puede determinar que dicho andlisis es una herramienta efectiva y de fécil aplicacion

y se puede aplicar a cualquier empresa, sin importar su tamarfio y su actividad comercial.

2.2.1.2 Estudio Técnico

El estudio técnico esta dirigido en velar por tener las herramientas, los conocimientos,
habilidades y experiencias necesarias para realizar un proyecto con éxito, esto puede llevar incluso
a evaluar la capacidad técnica y motivacion del personal involucrado, en otras palabras, se puede
decir que un estudio técnico el responsable de verificar la viabilidad a fin de determinar la

rentabilidad del negocio.

El objetivo del estudio técnico es llegar a determinar la funcién de produccion 6ptima para
la utilizacién eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la produccién del bien o servicio
deseado. De la seleccion de la funcion Optima se derivaran las necesidades de equipos y
maquinarias que, junto con la informacion relacionada con el proceso de produccion, permitiran

cuantificar el costo de operacion. (Sapag, 2008)



Figura 3 Estudio técnico
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Fuente: “Elaboracion propia”, con datos libro Formulacion y Evaluacion de Proyectos de

Inversion (2017).

El estudio técnico debe tener la informacidn necesaria para que la empresa o proyecto

pueda cuantificar el monto a invertir y los costos que conlleva la realizacién del proyecto.

e Localizacion del proyecto: ubicacion geogréfica que tendra el proyecto.

e Tamafo del proyecto: esto nos ayuda a tener una claro la situacion, para evitar

imprevistos que hagan acrecentar el tamafio real del proyecto y por su efecto

afectaria el presupuesto realizado.

e Procesos productivos: implementacion de procesos en las operaciones que nos lleve

a la eficacia, siempre orientado a la transformacion de los recursos, interactuando

conjuntamente personas, tecnologia y maquinaria.
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e Adquisicion de maquinaria: si el proyecto lo amerita es el proceso para la compra

de activos o herramientas que requieran.

El estudio técnico debera ser el encargado de definir la forma de nuestro proyecto, debera
llevarse a cabo de una manera metddica y de forma cuidadosa, con el fin de llegar a brindar el

alcance de los objetivos para llegar a determinar la viabilidad real del proyecto.

2.2.1.3 Estudio Legal

El estudio legal de un proyecto corresponde a todas las regulaciones y leyes que afectan la
gjecucidn de este. Hay muchos factores que intervienen en el estudio legal dentro de los mas
destacados los aspectos regulatorios, por ejemplo, control de precios, cuidado ambiental,
condiciones de seguridad del trabajador, legislacion bancaria sobre financiamiento, finalmente el
objetivo principal de dicho estudio es determinar las regulaciones que afecten de manera relevante

al proyecto.

En otras palabras, es importante analizar las leyes y normativas que rigen o tienen relacion
con el proyecto y hacer las gestiones para el cumplimiento de estas, para asi satisfacer las
necesidades juridicas que se prestan con el fin de tener claro el panorama interno y externo legal

que lo rodea.

2.2.1.4 Estudio de Mercado
Un estudio de mercado corresponde a las acciones que realizan las diferentes empresas
para conocer las caracteristicas de los consumidores y de la competencia, es decir conocer un

segmento especifico del mercado y que tan rentable es este.
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Segun (Da Silva, 2021) algunas de las cosas mas importantes que puedes hacer con un

estudio de mercado son las siguientes:

e Conocer a tu publico objetivo e identificar sus necesidades.

e Saber cuales son los precios mas competitivos.

e Conocer la rentabilidad de determinado sector del mercado.

e Desarrollar estrategias para tomar mejores decisiones comerciales.
e Saber cudles son las debilidades y fortalezas de tu compafiia.

e Medir camparias y estrategias de marketing.

El estudio de mercado permite visualizar el panorama que existe entre la oferta, demanda

y los precios, se trata de definir la viabilidad comercial del proyecto.

2.2.1.4.1 Producto
“Algo que puede ser ofrecido a un mercado para su atencion, adquisicion, uso o consumo,

y que podria satisfacer un deseo o necesidad” (Castafieda, 2019).

Ahora bien, también se puede definir que un producto es cualquier cosa que el comprador
acepta, como algo que va a satisfacer sus necesidades, estos se pueden clasificar en dos grupos;
productos de consumo, que son todos aquellos que un consumidor final adquiere para consumo
propio y, productos industriales, son aquellos que se adquieren para individuos u actividades de

una empresa como materia prima.

2.2.1.4.2 Precio
El precio es el valor econémico de un bien, es el desembolso de dinero a cambio de un

producto o servicio, este es determinado por la empresa y aceptado o denegado por el cliente.
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“Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o un servicio. Es la suma de todos
los valores a los que renuncian los clientes para obtener los beneficios de tener o utilizar el bien o

servicio.

Su valor se calcula tras deducir costes fijos y variables méas un beneficio para el empresario.
Normalmente la politica de precios posicionara a nuestros productos en el mercado, por eso debe

ser muy bien estudiada.” (Castaneda, 2019).

2.2.1.4.3 Plaza
“Conjunto de procesos que hacen posible el contacto del producto comercializado por la
empresa con el consumidor, llegando a intervenir distintos agentes como proveedores,

distribuidores, clientes y la propia empresa” (Castafieda, 2019).

La plaza tiene como objetivo lograr tanto de forma eficaz como eficiente hacer llegar el
producto a su mercado meta, también existen plazas que logran hacer llegar el producto de forma
directa y existen otros que lo hacen llegar de forma indirecta, las plazas tienen funciones de

logistica importantes para la empresa.

2.2.1.4.4 Promocién

“Es una mezcla especifica que utiliza la empresa para comunicar persuasivamente el valor
para el cliente y forjar las relaciones con ellos, la misma se forma por Publicidad, Venta Personal,
Relaciones Publicas, Promocion de Ventas y Herramientas del Marketing, que son al fin y al cabo
canales que utilizan las empresas para abrir una via de comunicacién con los consumidores para

dales a conocer los productos” (Castafieda, 2019).
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La promocidn corresponde a la comunicacién informativa que se da entre el vendedor y el
posible comprador, lo anterior con el fin de influenciar a su mercado meta al momento de la

compra.

2.2.1.4.5 Demanda

El significado de demanda corresponde a la cantidad de un bien o servicio que las personas
desean adquirir con el fin de satisfacer sus necesidades, ademas de que se debe analizar u estudiar
la trayectoria o la historia del producto, con ayuda de estadistica de ventas, produccién, inventarios,

entrevistas y otros con el fin de asignar el producto correcto a la necesidad encontrada.

2.2.1.4.6 Oferta

La oferta es el vinculo entre la demanda y la forma en que estd cubierta la produccion
presente o futura, en otras palabras, se puede definir oferta como la cantidad de bienes o ya bien
servicios que diferentes empresas ofrecen en el mercado en un lugar determinado y a un precio

establecido.

2.2.1.5 Estudio Economico

El estudio econdmico se encarga de contemplar la viabilidad econémica y el impacto que
este tendra en el negocio en el ambito financiero, su objetivo es asignar los recursos suficientes
para llevar a cabo el proyecto de inversion ademas del costo capital invertido, dicho estudio
también econdmico analiza las variables macroeconémicas que influyen en el proyecto e incluye

variables de impacto social.
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2.2.1.6 Estudio Financiero

Figura 6 Estudio Financiero
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Fuente: “Elaboracion Propia”.

Es el proceso a través del que se analiza la viabilidad de un proyecto. Tomando como base los
recursos econdmicos que tenemos disponibles y el coste total del proceso de produccion, su finalidad es
permitirnos ver si el proyecto que nos interesa es viable en términos de rentabilidad econdémica. (Pérez,

2021)

Un estudio financiero es fundamental para un emprendedor o ya bien en cualquier proyecto
de inversion ya que gracias a este estudio se determina la viabilidad y si resulta rentable o no, es

decir permite prevenir un riego.
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Gracias a la informacion recolectada se procede a relaizar el analisis que va mostrar el
benefico que se puede obtener con el negocio ya que este estudio ayuda a reducir el margen de

error y ayuda a identificar si la inversion es viable o no.

2.2.1.6.1 Analisis de Sensibilidad
La finalidad del analisis de sensibilidad consiste en mejorar la calidad de la informacion
para que el inversor tenga una herramienta adicional para decidir si invierte o0 no en el proyecto.

(Lled6, 2003)

Con la realizacién de un andlisis de sensibilidad se puede determinar la variacion, esto se da
ante un cambio en las variables, se visualiza un panorama del proyecto en distintos escenarios ante

los riesgos que existan.

El principal objetivo del analisis de sensibilidades es fijar las variables y ver el grado de
sensibilidad de la estimacion del VAN a los cambios en ella. Es decir, si el calculo del VAN es
muy sensible a cambios pequefios en el valor proyectado de alguno de los componentes del flujo

de efectivo del proyecto, el riesgo del prondstico relacionado con esa variable es alto.

El anlisis de sensibilidad se realiza mediante tres escenarios. Entre ellos:

e Escenario normal
e Escenario optimista

e Escenario estresado

En este tipo de analisis se debe calcular el valor actual neto (VAN), Tasa Interna de Retorno
(TIR), indice de deseabilidad la muestra cuanto es el apetito de poder implementar ese proyecto y
periodo de recuperacion que nos indica cuando se recupera la inversion inicial en los flujos netos

de efectivo.
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Este andlisis ayuda a determinar si existe un riesgo en el proyecto y determinar la

rentabilidad de este bajo los tres escenarios.

2.2.1.6.2 Flujos de Efectivo Neto
Los flujos de efectivo neto resultan de la diferencia entre los ingresos y egresos de efectivo

del proyecto.

Los ingresos de efectivo son el resultado de las ventas que ha tenido el producto o servicio,
asi como de las cuentas por cobrar 0 bien la venta de activos, por otro lado los egresos son todos
aquellos gastos y costos en los que incurre la empresa o el proyecto, asi como los impuestos, pagos

a proveedores, es decir, las salidas de dinero de la empresa.

El flujo neto de efectivo tiene como objetivo efectuar previsiones, facilitando una buena
gestion en las finanzas, facilitando la toma de decisiones y enfocarse en optimizar la rentabilidad

de una empresa.

2.2.1.6.3 Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto (VAN) es un indicador financiero que consiste en actualizar los
cobros y pagos de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar o perder con esa
inversion, es decir, sirve para determinar la viabilidad de un proyecto gracias a la valoracion de

distintas opciones de inversion.

El Valor Actual Neto (VAN) se puede calcular de la siguiente manera:

VAN = i i i
B 1+kt °
T=1

Donde:
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Ft = se refiere a los flujos de efectivo en cada periodo tiempo.

lo = representa la inversion realiza en el momento inicial (t = 0)

n =es el nimero de periodos de tiempo

k = es el tipo de interés.

El Valor Actual Neto al aplicar como herramienta nos da las siguientes alternativas:

1.Cuando el VAN es mayor a 0 (VAN > 0), la inversion a realizar producird ganancias, por

ende, el proyecto puede realizarse.

2.Cuando el VAN es menor a 0 (VAN < 0), la inversion a realizar producira perdidas, por

ende, el proyecto no deberia realizarse.

3.Cuando el VAN es igual a 0 (VAN = 0). La inversion por realizarse no producira ningtn
efecto econémico, ni positivo, no negativo, por ende, la decision econdémica no pasa a ser
preponderante, y otros factores como mercadeo y demas pasa hacer los temas de peso, para la toma

de dicha decision.

2.2.1.6.4 Tasa Interna de Retorno (TIR)
La tasa interna de retorno (TIR) corresponde a el resultado de la rentabilidad de todo el
proyecto de inversion, es decir es el porcentaje de beneficio o pérdida que va a por la inversion

aportada por los accionistas o los fondos propios.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) se puede calcular de la siguiente manera:

VAN = —1I i i
-0 £ (1+TIR)
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Donde:
Ft= se refiere a los flujos de efectivo en cada periodo tiempo.
lo = es la inversion realiza en el momento inicial (t = 0)
n = es el numero de periodos de tiempo

Los criterios de decision son los siguientes:
+Si la TIR es mayor que el costo del capital, se acepta el proyecto.
*Si la TIR es menor que el costo de capital, se rechaza el proyecto

Los criterios de decision del TIR, garantizan que la empresa gane por lo menos su rendimiento, su

resultado aumenta el valor de mercado del proyecto.

2.2.1.6.5 Indice de Deseabilidad
El indice de deseabilidad corresponde a un indicador que dice cuanto es el apetito de poder
con respecto a la implementacion de un proyecto de inversién. Para aprobarlo, este deberia ser

mayor a un 100%.

2.2.1.6.6 Tasa Minima de Rendimiento

La tasa Minima de rendimiento o costo de oportunidad corresponde a el valor que se le da
a la realizacion del proyecto o al descarte de este, se mide por medio de la rentabilidad esperada
contra la inversion realizada en el proyecto, es importante tomar en cuenta el riesgo que conlleva
la realizacion del proyecto, se puede ver también como el costo de oportunidad que posee una

alternativa eliminada o descartada ante la alternativa escogida.
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2.2.1.6.5.1 Estadistica

La estadistica consiste en métodos, procedimientos y férmulas que permiten recolectar
informacion para luego analizarla y extraer de ella conclusiones relevantes. Se puede decir que es
la Ciencia de los Datos y que su principal objetivo es mejorar la comprension de los hechos a partir

de la informacion disponible. (Roldan,2017)

Para abundar mas debemos tener claros algunas definiciones para nuestro proyecto, por lo

que a continuacion presentamos el concepto para estos:

2.2.1.6.5.2 Encuesta
La encuesta busca recabar datos de importancia para el proyecto o empresa, se logra
mediante la aplicacion de un cuestionario previamente analizado, con preguntas légicas para el fin

especifico.

2.2.1.6.5.3 Poblacién

La poblacion es la totalidad de unidades con caracteristicas o condiciones en comin de analisis del

conjunto a estudiar.

2.2.1.6.5.4 Muestra
Una muestra es una parte de la poblacion seleccionada para analisis, se seleccionan con la

intencion de tomar decisiones que sean representativas, para poder cumplir con este cometido.

2.2.1.6.5.4 Graéficos

Los graficos son representaciones de los datos que se obtuvieron durante el proceso de
investigacion, representan evidencia y se muestra de forma visual para la comparacion de datos.
Existen distintos tipos de graficos como lo son: de barras, graficos de lineas, pictograma, graficos

de dispersion, entre otros.
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2.2.1.7 Riesgo Financiero

Es la probabilidad de que algo salga negativo al hacer una inversion, el riesgo financiero
tiene tres componentes, el costo y la disponibilidad de capital en deuda, la capacidad real de
satisfacer la necesidad de dinero en efectivo de forma planificada y la capacidad que posea la

empresa para tener liquidez en caja, para poder hacer cargo de las deudas que se presenta.

2.3 MARCO CONTEXTUAL

A continuacion, se describen las caracteristicas del lugar en donde se desarrollard la

investigacion, asi como la resefia historica de la misma.

2.3.1 Antecedentes de la organizacion
v Nombre Lugar: Gran Area Metropolitana

v Ubicacién: Gran Area Metropolitana

La Gran Area Metropolitana (abreviado GAM) es la principal 4rea metropolitana de Costa
Rica, se compone de las siguientes conurbaciones San José, Alajuela, Cartago y Heredia, y cuenta
con aproximadamente 2,6 millones de habitantes (aproximadamente 60% de la poblacion del pais)
y una superficie de 2.044 km2 (poco mas de 4% del area de Costa Rica). Es la region mas
urbanizada, poblada y econémicamente activa de Costa Rica. Concentra servicios, importantes

obras de infraestructura y las sedes del Gobierno.

Los limites de la GAM son: al Norte las estribaciones de la Cordillera VVolcanica Central
en Heredia y Alajuela; al Sur las montafias de Aserri (Provincia de San José); al Este el canton de
Paraiso (Provincia de Cartago); y al Oeste San Ramoén (exceptuando Naranjo) (Provincia de

Alajuela).
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La venta de los jabones artesanales se va a realizar de manera virtual por lo que tiene como
mercado meta a los clientes que vivan dentro del Gran Area Metropolitana (GAM), pero es

importante mencionar que la produccion de estos se va a dar en San Jose, Moravia, La trinidad.

El 31 de julio de 1914 se cre el canton de Moravia el Congreso Constitucional de Costa
Rica, dicta el decreto mediante el cual se crea el Cantdny se rinde homenaje al expresidente Juanito

Mora al denominarlo Moravia.

El distrito de La Trinidad fue formalmente conocido como Guayabal, para luego llamarse
Trinidad y ahora en la actualidad La Trinidad y se crea en 1931, Su ubicacion es en el centro del
canton y limita al oeste con el canton de Santo Domingo, al sur con el distrito de San Vicente, al

este con el cantdn de VVazquez de Coronado y al noreste con el distrito de San Jerénimo.

Dicho distrito cuenta con un area de 4,94 km2, actualmente La Trinidad cuenta con una
poblacién estimada de 23 755 habitantes, y para el ultimo censo efectuado en 2011 La Trinidad

contd con una poblacion de 19 767 habitantes.

2.3.2 Antecedentes sobre Microempresas en Costa Rica

En 2021 la Encuesta Nacional de Microempresas de los Hogares (Enameh) contabiliz6 454
650 microempresas de los hogares en el pais, lo que equivale a 23,6 % mas que en 2020, cuando
se estimaron 367 911. Del total registrado, 23 202 se crearon a partir de la pandemia por COVID-
19, es decir, 5,1 %, entre las razones principales para iniciar el negocio, se obtubo que el 80,6 %

lo hizo por necesidad y el restante 19,4 % fue por oportunidad.

Al ordenar las nuevas microempresas creadas por motivo de la pandemia (23 202) por

sector de actividad econdmica se encontré que el 48,2 % de los negocios corresponde a Servicios,


https://www.ecured.cu/Costa_Rica
https://www.ecured.cu/Costa_Rica
https://es.wikipedia.org/wiki/Cant%C3%B3n_de_Santo_Domingo_(Costa_Rica)
https://es.wikipedia.org/wiki/San_Vicente_de_Moravia
https://es.wikipedia.org/wiki/Cant%C3%B3n_de_V%C3%A1zquez_de_Coronado
https://es.wikipedia.org/wiki/San_Jer%C3%B3nimo_de_Moravia
https://es.wikipedia.org/wiki/Censo_costarricense_de_2011
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seguido de Comercio con 31,2 %, Industria con 13,1 % Yy por ultimo el sector Agropecuario con

7,6 %.

En el total de empresas contabilizadas, se mantiene el sector servicios como el de mayor
participacion con 46,3 %, el segundo en importancia es la industria con 21,0 %, le sigue el

comercio con 19,8 % y finaliza el agropecuario con el 12,8 % de las microempresas de los hogares.

Del total de microempresas, dentro de las actividades de servicios, el mayor porcentaje de
negocios son: servicios de comida, “chambas” (servicios de diversa indole), transporte, jardineros
y tratamientos de belleza; en industria predomina la construccion, elaboraciéon de productos de
panaderiay la elaboracion de productos textiles; para el comercio prevalecen la venta al por menor
en establecimientos, a domicilio y en la calle, asi como el mantenimiento y reparacion de vehiculos

automotores.

En las actividades agropecuarias sobresalen los cultivos de café y diversos tubérculos, cria
de ganado bovino y la pesca maritima artesanal. Estos son algunos ejemplos de mayor importancia
relativa dentro de una gran diversidad de actividades desarrolladas por este sector de empresas de

los hogares.

De las 454 650 microempresas, la caracteristica que destaco fue que en el 95,4 % de las
actividades econdmicas, la persona productora trabaja sola, con sus socios 0 con personas que le
ayudan ocasionalmente o de forma no remunerada (cuenta propia, no contra personal), el restante
4,6 %, son duefios que emplean a personas de forma remunerada y permanente (empleadores),

sean de su propio hogar o de otro.

En cuanto a la informalidad de todas las empresas, se confirmé que el 57,7 % no estan

inscritas en ninguna instancia pablica, el 71,2 % no tienen ningun tipo de contabilidad (formal o



56

de régimen simplificado), 73,9 % no cuentan con factura timbrada ni factura electronica, el 71,5
% de los negocios no cuenta con local, el 51,4 % no usa productos financieros para el negocio y

el 67,0 % no cuenta con seguro social para la persona duefia de la actividad econémica.

Fuente: (INEC, CANTIDAD DE MICROEMPRESAS DE LOS HOGARES AUMENTO

23,6 % RESPECTO AL 2020, 2021)
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A continuacion, en el siguiente capitulo se muestra una de las formas en la que se va a
desarrollar el proyecto de investigacion donde se incluyen aspectos como: enfoque de la
investigacion, los alcances, el disefio de la investigacion; asi también, las unidades de analisis u
objetos de estudio, instrumentos para la recoleccion de la informacion, variables y la estrategia de

analisis de los datos.

3.1 ENFOQUE

Se conoce con el término de enfoque a la manera a través de la cual un individuo, grupo,
empresa, entre otros, consideraran un determinado punto en cuestion, asunto o problema, en
términos de una negociacion, es decir, seria algo asi como el plan que desplegaran y cémo lo
Ilevaran a cabo para lograr que ese asunto que requiere resolucion llegue a buen puerto, a tener un

final feliz. (Ucha, 2009)

Una investigacion se produce a través de ideas buscando resolver problemas. Estas ideas
pueden darse con diferentes tipos de enfoques. Entre ellos: enfoque cualitativo, cuantitativo o

mixto.

Segun (Fernandez & Baptista, 2014) “El enfoque cualitativo busca principalmente la
“dispersion o expansion” de los datos e informacion, mientras que el enfoque cuantitativo pretende
“acotar” intencionalmente la informacion (medir con precision las variables del estudio, tener

“foco”).

Mientras que un estudio cuantitativo se basa en investigaciones previas, el estudio
cualitativo se fundamenta primordialmente en si mismo. El cuantitativo se utiliza para consolidar

las creencias (formuladas de manera logica en una teoria o un esquema tedrico) y establecer con
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exactitud patrones de comportamiento de una poblacion; y el cualitativo, para que el investigador
se forme creencias propias sobre el fendmeno estudiado, como lo seria un grupo de personas unicas

0 un proceso particular.”

El enfoque mixto, combina los dos enfoques anteriores. Hernandez, R. & Mendoza, C.

(2018) serialan que:

“El enfoque mixto representa un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de
investigacion e implican la recoleccion y el anélisis de datos tanto cuantitativos como
cualitativos, asi como su integracién y discusion conjunta, para realizar inferencias
producto de toda la informacion recabada lograr un mayor entendimiento del fendmeno

bajo estudio”. (p.50)

Citado lo anterior y considerando la estructura del proyecto, el presente proyecto de
investigacion trabajara en el marco del enfoque mixto, donde se busca la medicion en aspectos
financieros de la viabilidad de producir y comercializar jabones artesanales, a fin de conocer su

factibilidad.

3.2 ALCANCE

Es de gran importancia tener los alcances definidos, para que el proyecto de investigacion

se desarrolle de una manera mas fluida y eficiente.

Los autores (Fernandez & Baptista, 2014) indican que “del alcance del estudio depende la
estrategia de investigacion. Asi, el disefio, los procedimientos y otros componentes del proceso
seran distintos en estudios con alcance exploratorio, descriptivo, correlacional o explicativo. Pero
en la practica, cualquier investigacion puede incluir elementos de mas de uno de estos cuatro

alcances.”
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e Alcance exploratorio

El alcance exploratorio se debe utilizar cuando se investigan problemas o fendmenos poco
estudiados, se indaga sobre una perspectiva innovadora, preparando el terreno para nuevos

estudios.

En otras palabras este alcance se debe utilizar cuando se investigan problemas poco
abordados, y en donde se pretende indagar desde una perspectiva innovadora ya que su variable es
desconocida 0 no comprobada y sus resultados forman una vision de lo que puede ser o llegar a

hacer.

e Alcance descriptivo

Los alcances descriptivos son utilizados considerando el fenémeno estudiado y los
componentes que forman parte de él, ademas este alcance recolecta informacion sobre diferentes

conceptos, o variables del problema a investigar.
e Alcance correlacional

El alcance correlacional asocia distintos conceptos o variables conociendo su relacion, lo
gue permite generar predicciones, se entienden como aquellas investigaciones que hacen o buscan
especificar caracteristicas importantes de algin fenémeno, una descripcién, registro, analisis e
interpretacion de la naturaleza actual, de la hipotesis o del sujeto investigado, por lo que a su vez

describe tendencias de un grupo en especifico.
e Alcance explicativo

El alcance explicativo busca determinar las causas del por que ocurre un fendbmeno y las
condiciones en gue este se manifiesta. Este tipo de alcance genera un sentido de entendimiento

relacionando conceptos o variables, ademas son sumamente estructurados.
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Los alcances para utilizar son el descriptivo y exploratoria debido a que se hace la
investigacion de una variable no comprobada y durante la investigacion o proceso de esta se realiza
una descriptiva, registro, analisis e interpretacion de los datos recolectados durante el proceso, esto
con el fin de desarrollar un estudio de factibilidad, para determinar la viabilidad financiera de

producir y comercializar jabones artesanales.

3.3 DISENO

El disefio de investigacion proporciona un marco de referencia para la recopilacion y el
andlisis de datos. Define lineas guias para la generacion de evidencia adaptadas tanto al conjunto

de criterios determinados, como a las preguntas de investigacion. (Martinez, 2020).

En este trabajo y de acuerdo con el enfoque determinado anteriormente, se va a definir un disefio
secuencial, quiere decir que vamos a realizar en la primera etapa, una recoleccion de datos y luego analizar

los datos cuantitativos o cualitativos y una segunda etapa para recabar y analizar daos de otro método.

Teniendo en consideracion los disefios de investigacion se procedera a describir cada uno

de ellos:

3.3.1 Disefios no experimentales

“Podria definirse como la investigacién que se realiza sin manipular deliberadamente
variables. Es decir, se trata de estudios en los que no hacemos variar en forma intencional
las variables independientes para ver su efecto sobre otras variables. Lo que hacemos en la
investigacion no experimental es observar fendomenos tal como se dan en su contexto

natural, para analizarlos.” (Fernandez & Baptista, 2014)

Asi mismo, los disefios no experimentales se pueden clasificar en dos categorias transversal

y longitudinales.
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e Disefo transversal

El disefio transversal corresponde a cualquier investigacion que examina informacion de
varios casos en un punto especifico en el tiempo, cominmente utilizado en investigaciones

cuantitativas con un enfoque descriptivo para detectar patrones de asociacion. (Martinez, 2020).
e Disefio longitudinal

El disefio longitudinal es cualquier investigacion que examina informacion de varios casos
de estudio en més de un punto en el tiempo. Un estudio longitudinal se usa tanto en investigaciones

cualitativas como cuantitativas (Martinez, 2020).

A partir de los disefios descritos anteriormente, la presente investigacion es de un disefio
no experimental transeccional o transversal, ya que se analizan las deficiencias de la gestidn

financiera, asi como su estudio de viabilidad.

3.4 UNIDAD DE ANALISIS U OBJETO DE ESTUDIO

Para el desarrollo de esta investigacion, la unidad de analisis se dara en el area de analisis

financiera para el proyecto de producir y comercializar jabones artesanales.

3.4.1 Poblacion

Por el término suele referirse al conjunto de individuos (generalmente humanos, pero no
exclusivamente) que integran una comunidad o que habitan en un area o espacio geogréafico
determinado. Es de uso frecuente en disciplinas como la demografia, la ecologia y la estadistica.

(Méxima,2022).

Por lo que para el desarrollo de esta investigacion la poblacién esta constituida por el total

de personas que participan en esta.


https://humanidades.com/comunidad/
https://humanidades.com/demografia/
https://humanidades.com/ecologia/
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3.4.2 Tipo de muestreo

3.4.2.1 Muestra
Segun (Fernandez & Baptista, 2014) una muestra “es un subgrupo de la poblacién o

universo. Y presenta las siguientes caracteristicas:

o Se utiliza por economia de tiempo y recursos

o Implica definir la unidad de muestreo y de analisis

« Requiere delimitar la poblacién para generalizar resultados y establecer parametros.”

A continuacion, se detallan los tipos de muestras:
e Muestras probabilisticas

“En las muestras probabilisticas, todos los elementos de la poblacion tienen la misma posibilidad
de ser escogidos para la muestra y se obtienen definiendo las caracteristicas de la poblacién y el tamafio de

la muestra, y por medio de una seleccion aleatoria o mecanica de las unidades de muestreo/analisis.”

(Ferndndez & Baptista, 2014)

e Muestras no probabilisticas
El muestreo no probabilistico es aquel donde no todos los sujetos de la poblacion estadistica tienen
la misma probabilidad de ser elegidos para formar parte del estudio que se esta desarrollando, es decir, este
tipo de muestreo implica que el encuestador o investigador no selecciona aleatoriamente o al azar, entre

toda la poblacion, a los individuos que forman parte de la muestra sobre la que trabaja.(Weistreicher, 2022)

De acuerdo con lo que mencionan, en las muestras no probabilisticas el investigador
selecciona el subgrupo de la poblacion en relacion con las caracteristicas de los elementos o

unidades o del contexto de la investigacion.


https://economipedia.com/definiciones/muestreo.html
https://economipedia.com/definiciones/poblacion-estadistica.html
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Para efectos de la presente investigacion se utilizara la muestra probabilistica, ya que esta
nos permitird definir los elementos, asi como los sujetos, los cuales seran seleccionados de acuerdo

con las caracteristicas de la investigacion.

El tamafio seleccionado de la muestra se realiza de la siguiente manera:

Donde la designacion de la formula es la siguiente:
N= Tamafio de la muestra.

Z= La confianza en la informacion.

E=Error de muestreo

P*Q=Indicadores de variabilidad, probabilidad.

A continuacion, el desarrollo de la formula
Z=1.96 tabla normal de estdndar 95%

E=0.1 con un error de muestreo de 10%

P*Q= se desconocen los valores proporcionales de la poblacion, por lo que se utiliza un

50%, para cada una de estas variables.

N=| = ]2(0.5)*(0.5)

0.1

N =191



3.4.3 Criterios de inclusion y exclusion
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Los criterios de inclusion y exclusion son condiciones especificas con las que debe o no

contar el investigador para ser parte o descartarlo de la muestra seleccionada.

Tabla 1 Criterios de inclusion y de exclusién

Criterios de inclusion

Criterios de exclusion

Personas que busquen Jabones con
propiedades naturales

Personas que no les gusta adquirir jabones

naturales

Personas que quieran adquirir jabones

naturales con el propoésito de cuidar la piel

Personas gue no ven como necesidad adquirir

jabones para el cuidado de la piel.

Fuente; “Elaboracion propia”, siguiendo la guia TFG 2021, Universidad Hispanoamericana.

3.4.4 Consideraciones éticas.

El estudio realizado en la presente investigacion se elabora como requisito para optar por el grado

de licenciatura en la carrera de administracién de Negocios con énfasis en Gerencia, esta investigacion

puede servir como consulta para proyectos similares.

Para mayor facilidad las entrevistas se realizan por medio de teléfono o video llamada, se utiliza la

observacién para valorar en la zona la cantidad de proyectos similares y sus ubicaciones, otro instrumento

de recoleccion de datos es Google Forms a través de un cuestionario donde los datos de los

participantes se mantienen de forma anénima y confidencial, aplicado a la muestra de 96

individuos.

En el cuestionario se informa sobre el objetivo de la investigacion donde se indicard que

es de caracter académico para que las personas entrevistadas sepan el contexto de este.
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35 INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE LA

INFORMACION

En la guia suministrada por la Universidad Hispanoamericana titulada Guia TFG se indica

que:

Un instrumento de recoleccion de datos es en principio cualquier recurso del que pueda
velarse el investigador para acercarse a los fendmenos y extraer de ellos informacién. Un
instrumento es adecuado cuando los datos que recoge reflejan la realidad de las variables
0 categorias que se estudian. Todo instrumento cuantitativo requiere tener confiabilidad y

validez. (p.20)

En el presente trabajo no es posible realizar una prueba piloto del instrumento para la
recoleccion de la investigacion ya que se cuenta con una limitante de tiempo, la tesis se debe

realizar en un plazo de cuatro meses.

Como se describi6 anteriormente, la eleccion de la muestra es mixta por lo que se va a
utilizar diferentes instrumentos para la recoleccion de datos e informacion y que sirvan como
insumo para el desarrollo del proyecto, a continuacion, se detallan los instrumentos que se

utilizaran:
e Encuesta

Para la parte cualitativa se realizara un cuestionario, la misma se realizara a personas entre
los 20 a 60 afios, con el fin de determinar si hay interés en la propuesta que se plantea en este

proyecto, mediante la herramienta Google Forms con una muestra de 96 personas.
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Garcia — Ferrando, M. (2016) indica que “ Una encuesta es una investigacion realizada
sobre una muestra de sujetos representativa de un colectivo mas amplio, que se lleva a cabo en
el contexto de la vida cotidiana utilizando procedimientos estandarizados de interrogacion, con
el fin de obtener mediciones cuantitativas de una gran variedad de caracteristicas objetivas y

subjetivas de la poblacion™.

Para la parte cuantitativa: se estara realizando un andlisis de factibilidad del proyecto planteado,
aplicando tres escenarios, tomando como base la elaboracién de un flujo de caja y la estimacién del VAN

y del TIR.

e Datos secundarios

Para esta investigacion, la indagacion de documentos ya sean en libros, paginas web y otros medios
es de gran importancia ya que nos podemos apoyar en documentos que previamente han sido

estudiados.

e Observacion

La observacion consiste en la indagacion sistematica, dirigida a estudiar los aspectos mas
significativos de los objetos, hechos, situaciones sociales o personas en el contexto donde se desarrollan
normalmente; permitiendo la comprension de la verdadera realidad del fendmeno. La observacion se
fundamenta en buscar el realismo y la interpretacion del medio y que se debe planear cuidadosamente.

(Bastis Consultores, 2020)

Por lo tanto, la intencion de la observacion en esta investigacion radica en conocer cuéles
son los flujos de efectivo de la organizacion, asi como el manejo de los estados financieros, la

estructura organizativa y la division del negocio.
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e Analisis de contenido cuantitativo

“Es la que permite cuantificar la informacion a través de muestras representativas, a fin de
tener una proyeccion a un universo, esta investigacion es estructurada y determinante” (Adalid

Medina, 2017. P. 73)

Seguidamente, se realiza una matriz de las técnicas e instrumentos para recolectar la
informacidn; se transcriben los objetivos especificos junto a las técnicas e instrumentos que se

empleara para cada uno.

Tabla 2 .Técnicas e instrumentos para recolectar informacion

Objetivo Especifico Instrumento

Efectuar un estudio de mercado para
) ] ) ) e Realizar un cuestionario con el fin de
determinar el perfil de los potenciales clientes
) . determinar los potenciales clientes
de los jabones artesanales, afio 2022.

Estimar la variable econdmica elasticidad
) . e Cuestionario con el fin de evaluar entre
precio de la demanda con el proposito de ) _
) o ) . los potenciales clientes cuanto estarian
determinar variaciones en sus pecios, afio

dispuestos a pagar por los productos.
2022 p pagar p p

Efectuar un andlisis de sensibilidad a través de
la estimacion de tres escenarios: Optimista,
Normal y Estresado, del Valor actual neto
(VAN), Tasa interna de retorno (TIR) y Tasa e Por medio de los flujos de caja
minima de rendimiento, con el propdsito de proyectados con el fin de analizar la
evaluar el riesgo financiero de dichas viabilidad del proyecto

variables a través del calculo de la desviacion
estdndar y el coeficiente de variacion. afio
2022,
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Desarrollar una propuesta para desarrollar el
proyecto de comercializacion y produccion de e Cuestionario para conocer la opinion de
jabones artesanales, en la gran area los potenciales clientes

metropolitana, afio 2022.

’

Fuente: “Elaboracion propia”.

3.6 VARIABLES

Segun (Ferndndez & Baptista, 2014 p. 105) la definicion de una variable “es una propiedad
que puede fluctuar y cuya variacion es susceptible de medirse u observarse. EI concepto de variable
se aplica a personas u otros seres vivos, objetos, hechos y fendmenos, los cuales adquieren 1

diversos valores respecto de la variable referida.

Para efectos de los estudios cuantitativos cada una de las variables se define de forma

conceptual y operacional, las cuales seran descritas a continuacion:

3.6.1 Definicién conceptual
“Una definicién conceptual trata a la variable con otros términos.” (Fernandez & Baptista,

2014 p. 119)

3.6.2 Definicién operacional

Conjunto de procedimientos que describen las actividades que un observador debe realizar
para recibir las impresiones sensoriales, las cuales indican la existencia de un concepto tedrico en
mayor o menor grado, en otras palabras, trata de sefialar claramente como se van a manipular o
medir las variables, para medir una variable es necesario hacer una serie de actividades o

procedimientos. (Rojas, 2016)
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A continuacion, se definen las variables que se estaran abordando en el proceso

investigativo:
Variable #1: Clientes de Jabones Naturales
e Definicion conceptual

Potenciales clientes de Jabones Naturales en el Gran Area Metropolitana, que sean
econdmicamente activos y entre una edad de 20 a 70 afios, no solo de la zona ya que por su

cercania con otras zonas puede ser una opcion considerable para nuestros potenciales clientes.
e Definicion operacional

En la pregunta nimero 1 se mide el género, en la pregunta nimero 2 se mide el estado civil,
en la pregunta 3 se mide el nivel académico y en la pregunta 4 se mide los rangos de edad, en
la pregunta 5, se mide nivel de ingreso de los entrevistados: focalizandonos en la poblacion
meta del complejo de Jabones Naturales, con el fin de determinar caracteristicas, demografia

y econdmicas de los entrevistados. Preguntas de tipo cerrado.
Variable #2: Diferenciacion en la tipologia de ventas
e Definicion conceptual

Gustos y preferencias del consumir final, en cuanto al tema de facilidad de compra contra
el costo econdmico que esto puede generar, asi como los gustos y posibilidades econémicas

reales que el cliente posea para la adquisicion de jabones naturales para el cuidado de la piel.
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e Definicion operacional

Se mide el gusto y preferencias de los consumidores, en cuanto al tipo de jabones que
quieran adquirir dependiendo de las posibilidades que tenga cada uno , ademas se debe tomar

en consideracion los métodos de entrega.

Variable #3: Analisis de sensibilidad

e Definicion conceptual

El anélisis de sensibilidad permite que una empresa pueda predecir los resultados de un
proyecto. Este tipo de analisis ayuda a comprender incertidumbres, alcances o limitaciones de
un modelo de decision. El analisis de sensibilidad se va a realizar en tres escenarios: normal,

optimista y estresado.
e Definicion operacional

Se calcula el Valor Actual Neto, la Tasa Interna de Retorno, el indice de deseabilidad y el
periodo de recuperacion para determinar la rentabilidad del negocio. Estos célculos tomando

en cuenta los flujos netos de efectivo del negocio.

Variable #4: Andlisis de factibilidad

e Definicion conceptual

Propuesta de creacion de una microempresa productora y comercializadora de jabones

naturales para el cuidado de la piel en el Gran Area Metropolitana.
e Definicién operacional

Mostrar la factibilidad del proyecto en marcha y determinar si es rentable o no.



Tabla 3 Cuadro de operacionalizaciéon de las variables
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Objetivo . s . . . ., .
espécifico Variable Definicion conceptual Definicion operacional Dimension Indicadores Instrumento
En la pregunta nimero 1 se mide el
género, en la pregunta nimero 2 se
mide el estado civil, en la pregunta
. 3 se mide el nivel académicoy en la
Efectuar un estudio . . .
de mercado para Potenciales clientes de Jabones | pregunta 4 se mide los rangos.de Evaluar 3 ) _
determinar el perfil | Clientes de Jabones naturales en el Gran Area|edad, en la pregunta 5 se mide caracteristicas de Evaluacion por | Cuestionario para la
P Metropolitana, que  sean|nivel de ingreso de los - medio de un entrevista, preguntas
de los potenciales naturales o - . . . los posibles - .
. . econdmicamente activos y entre | entrevistados: focalizdndonos en la . cuestionario 12,345
clientes de jabones - o clientes
o una edad de 20 a 70 afios. poblacibn meta de Jabones
naturales afio 2022 . .
Naturales, con el fin de determinar
caracteristicas,  demografia vy
econdmicas de los entrevistados.
Preguntas de tipo cerrado.
Gustos 'y preferencias del | Se mide el gusto y preferencias de
Estimar la variable consumir final, en cuanto al | los consumidores, en cuanto al tipo Cuestionario,
econdmica tema de facilidad de compra |de jabones que quieran adquirir pregunta 6, 7,8,9y
elasticidad precio de . o contra el costo econdmico que | dependiendo de las posibilidades L 10 tipo cerrada, con
Diferenciacion en P - . Evaluacion por - -
la demanda con el la tinologia de esto puede generar, asi como los | que tenga cada uno, con el fin de Evaluar nivel medio de el fin de medir los
propdsito de po‘og gustos y posibilidades | poder determinar si la producciony econémico - gustos que posee el
- ventas . - S - entrevista . . A
determinar economicas reales que el cliente | comercializacion  de  jabones posible cliente final,
variaciones en sus posea para la adquisicion de | naturales tiene factibilidad asi como sus
precios, afio 2022 jabones naturales para el | mercadoldgica. posibilidades.
cuidado de la piel.
Efectuar un anélisis El analisis de sensibilidad
S - Se calcula el Valor actual neto
de sensibilidad a permite que una empresa pueda .
. - (VAN), Tasa interna de retorno
través de la predecir los resultados de un P
Y - . (TIR) y Tasa minima de
estimacion de tres proyecto. Este tipo de analisis N .
T rendimiento, con el propdsito de
escenarios: ayuda a comprender . - . Ingresos,
L - - evaluar el riesgo financiero de .
Optimista, Normal y incertidumbres, alcances o dichas variables a través del Determinar la egresos, Fluio de caia
Estresado, del Valor Anélisis de limitaciones de un modelo de | o , rentabilidad. Utilidad, VAN, I J
P s g calculo de la desviacion estandar y
actual neto (VAN), sensibilidad decision. El  andlisis de o o TIR.
. . ; el coeficiente de variacion. Estos
Tasa interna de sensibilidad se va a realizar en .
S calculos tomando en cuenta los
retorno (TIR) y Tasa tres escenarios: normal,

minima de
rendimiento, con el

optimista y estresado.

flujos netos de efectivo del
negocio
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proposito de evaluar
el riesgo financiero
de dichas variables a
través del célculo de
la desviacion
estandar y el
coeficiente de
variacion. afio 2022.

Desarrollar una
propuesta para
desarrollar el
proyecto de
comercializacion y
produccion de
jabones artesanales,
en la gran area
metropolitana, afio
2022.

Jabones artesanales

Propuesta de

comercializaciéon y produccion
de jabones artesanales en el
Gran Area Metropolitana

Mostrar la factibilidad del proyecto
en marcha

Propuesta
proyecto de la
comercializacion
y produccion de
jabones
artesanales

Identificando
€asos exitosos
de
comercializacion
y produccion de
jabones
artesanales

Cuestionario, con el
fin de realizar una
propuesta atractiva
para los potenciales
clientes
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3.7 ESTRATEGIA DE ANALISIS DE LOS DATOS

Para los datos cualitativos se estaria trabajando con el cuestionario, es necesario conocer
las nuevas tendencias en jabones naturales para el cuidado de la piel, la realidad del pais y lo que
las personas o estos grupos de individuos prefieren y buscan, para asi poder suministrar un
proyecto que cubra y ofrezca las necesidades y gustos del mercado meta y asi poder dirigir el

proyecto.

La aplicacion de dicha encuesta es de una muestra de 96 personas que se encuentran en un
rango de edad de los 20 afios a los 70 afios y con esto podremos conocer las preferencias, gustos e

intereses de nuestro mercado meta.

Para los datos cuantitativos, se realizard mediante un analisis de sensibilidad, el cual
consiste en determinar la rentabilidad del negocio, realizando el analisis en comparacion de los
tres escenarios, para cumplir este andlisis se debera realizar una investigacion de costos y realizar

una proyeccién de ingresos y gastos del negocio.

El analisis de todos estos datos se realiza sobre una base ética con el objetivo de proteger
la informacion, en especial lo que compete a la gestion financiera, asi como los datos de las

personas que participen en la encuesta.

En general, se espera que la investigacion sirva como una guia para futuros proyectos y

poner en préactica el emprendimiento.



CAPITULO IV: RESULTADOS
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El presente capitulo tiene como objetivo dar a conocer los resultados obtenidos para un
analisis e interpretacion de los datos, esto segun el instrumento utilizado, dichos resultados se
obtuvieron por medio de cuestionarios. estos nos permitieron a traves de un conjunto de variables,
obtener los resultados en el proceso de implementacion del proyecto, con el objetivo de establecer
la viabilidad u analizar posibles cambios en el proyecto sin que se generen costos 0 medidas

administrativas fuera de lo ya presupuestado.

Se aplic6 una encuesta estructurada con 10 preguntas y se aplica a 191 personas con un
rango de edad de los 20 afios a los 70 afios, la herramienta utilizada fue Google Forms, el rango de

edad es establecido en capitulos anteriores, considerando a futuros y posibles clientes.

Adicional a esto se llega a conocer datos relacionados con el proyecto y lo que implica
este, lo que nos permite conocer a nuestros potenciales clientes, sus preferencias, edad, situacion

econdmica y conocer el mercado en el que queremos emprender.

Por otro lado, se realiza un anélisis de sensibilidad donde se analizan tres escenarios:

normal, optimista y estresado, para determinar la rentabilidad del negocio.
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4.1 VARIABLE N 1 Clientes de Jabones Naturales

Pregunta 1. Genero de los encuestados.

La variable N 1 esta relacionada con el objetivo especifico 1 de la investigacion.

La encuesta se realiza en un grupo de 96 personas, con un rango de edad segun lo
establecido, en el siguiente gréafico, se muestra la participacion de hombres y mujeres y se

representa en el cuadro y grafico de la siguiente manera:

Pregunta N 1 ¢Cual es su género?

Tabla 4 Pregunta N 1

Pregunta N 1
Indicador Femenino  Masculino
Respuesta 123 68

Gréfico 1 Género de las personas encuestadas.

¢Cual es su género?

® Femenino

B Masculino

Fuente: Elaboracion propia con base a los resultados de la encuesta aplicada.
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Los 191 participantes de la encuesta, en el cual predomina las mujeres representadas con
un 64% de la participacion y los hombres entrevistados fueron 36%, la misma fue compartida con

una igualdad de hombres y mujeres, los encuestados, residen en el Gran Area Metropolitana.
Pregunta N 2. ¢ Cual es su estado civil?

Tabla 5 Pregunta N 2

Pregunta N 2
Indicador Soltero(a) Casado(a) Union Libre Viudo(a) Divorciado(a)
Respuesta 08 28 45 4 16

Gréfico 2 Estado Civil.

éCual es su estado civil?

M Soltero(a)
Casado(a)
B Unidn Libre

M Viudo(a)

M Divorciado(a)

Fuente: “Elaboracion propia”, con base a los resultados de la encuesta aplicada.

En el grafico anterior, se muestra el estado civil de los entrevistados, segun los resultados,
el 51% mantienen un estado civil de solteros (as), un 15% tienen un estado civil de casados (as),
un 24% tienen un estado civil de unién libre, un 8% son personas divorciadas y un 2% son personas

viudas.
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Pregunta N 3. ;Cual es su edad?

Tabla 6 Pregunta N 3

Pregunta N 3
Indicador De?20a30afios De31a40afios De4lab50 anos Mas de 50

Respuesta 21 65 72 33

Grafico 3 Edad de los encuestados.

¢Cual es su edad?

m De 20 a 30 afios
H De 31 a 40 afios

De 41 a 50 afios
H Masde50

Fuente: “Elaboracion propia”, con base a los resultados de la encuesta aplicada.

El grafico anterior indica un 38% de los entrevistados tienen una edad entre los 41 y 50
afios, otro 34% tienen una edad entre 31 y 40 afios, un 17% tiene una edad mayor de 50 afios y un

11% tiene entre los 20 y 30 afios.



Pregunta N 4. ;Cual es su nivel académico?

Tabla 7 Pregunta N 4

80

Pregunta N 4
Bachiller
Indicador Primaria Secundaria Universitario Licenciatura
Respuesta 8 39 52 92

Gréfico 4 Nivel académico.

¢ Cual es su nivel académico?

B Secundaria

M Licenciatura

Fuente: “Elaboracion propia”, con base a los resultados de la encuesta aplicada.

El grafico anterior indica el grado académico de los entrevistados, el cual se desglosa de la

siguiente manera, un 48% tiene Licenciatura, un 27% tiene bachiller, un 21% tiene el grado de

secundaria y un 4% tiene el grado de primaria.
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Pregunta N 5. ¢ Cual es su nivel de ingresos?

Tabla 8 Pregunta N 5

Pregunta N 5

Respuesta
Menor a 250 000 23
Entre 350 000 a 400 000 colones a7
Entre 450 000 a 800 000 colones 83
Mayor a 1 000 000 colones 38

Gréfico 5 Nivel de ingresos.

¢Cual es su nivel de ingresos?

B Menor a 250 000

Entre 350 000 a 400 000
colones

M Entre 450 000 a 800 000
colones

B Mayor a 1 000 000 colones

Fuente: “Elaboracion propia”, con base a los resultados de la encuesta aplicada.

El grafico anterior muestra que el 43% de las personas entrevistadas ganan entre el rango
de ¢450.000.00 a ¢800.000.00, mientras que el 25% de los sujetos de estudio ganan mensualmente
entre ¢350.000.00 a ¢400.000.00, el 20% tienen un ingreso mayor a mayor de ¢1.000.000.00. y el

restante 12% tienen un nivel de ingresos mensuales menor de ¢250.000.00.
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4.2 VARIABLE N 2 Diferenciacion en la tipologia de ventas

Pregunta N 6. ¢Estaria dispuesto a adquirir jabones naturales para el cuidado de su

piel?

Tabla 9 Pregunta N 6

Pregunta N 6
Indicador Si No
Respuesta 162 29

Gréfico 6 ¢ Estaria dispuesto a adquirir jabones naturales para el cuidado de su piel?

éEstaria dispuesto a adquirir jabones
naturales para el cuidado de su piel?

No

Fuente: “Elaboracion propia”, con base a los resultados de la encuesta aplicada.

El 85% de los encuestados indicaron que si estarian dispuestos a adquirir jabones naturales

para el cuidado de la piel, mientras que el 15% indica que no estaria dispuesto.
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Pregunta N 7. ¢Cuantos jabones naturales estaria dispuesto a adquirir

mensualmente?

Tabla 10 Pregunta N 7

Pregunta N 7

Indicador Solamente 1 Entre2y 3 Entre4y5 Entre6y 7
Respuesta 16 123 48 4

Gréfico 7 ¢ Cuantos jabones naturales estaria dispuesto a adquirir mensualmente?

¢Cuantos jabones naturales estaria
dispuesto a adquirir mensualmente?

m Solamente 1

Entre2y 3

M Entredy5

HEntre6y7

Fuente: “Elaboracion propia”, con base a los resultados de la encuesta aplicada.

El 65% de los encuestados indicaron que estarian dispuestos a comprar entre 2 y 3 jabones

al mes, el 25% entre 4 y 5 jabones, el 8% solamente un jabon al mes 'y el 2% entre 6 y 7 dias.
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Pregunta N 8. ; Qué precio estaria dispuesto a pagar por un jabon Natural?
Tabla 11 Pregunta N 8

Pregunta N 8

Respuesta
Menor a 1 500.00 colones 16
Entre 2 000.00 a 3 000.00 colones 125
Entre 4 000.00 a 5 000.00 colones 44
Mayor a 5 000 000 colones 6

Gréfico 8 ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por un jabon Natural?

¢Qué precio estaria dispuesto a pagar
por un jabon Natural?

B Menor a 1 500.00 colones

Entre 2 000.00 a 3 000.00
colones

M Entre 4 000.00 a 5 000.00
colones

()
B Mayor a 5 000 000 colones

Fuente: “Elaboracion propia”, con base a los resultados de la encuesta aplicada.

El 66% de los encuestados pagarian entre ¢2 000.00 a ¢3 000.00 colones por un jabon
natural, un 23% pagarian entre ¢4 000.00 a ¢5 000.00 colones, un 8% menor a ¢1 500.00 colones

y un 3% estaria dispuesto a pagar 5 000.00 colones.



Pregunta N9 ¢ Cual variable considera mas importante a la hora de adquirir un

producto?

Tabla 12 Pregunta N 9

Pregunta N 9
Indicador Precio Calidad Estética
Respuesta 42 143 6

Gréfico 9 Variable mas importante al adquirir un producto.

¢Cual variable considera mas
importante a la hora de adquirir un
producto?

M Precio
m Calidad

Estética

Fuente: “Elaboracion propia”, con base a los resultados de la encuesta aplicada.
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El 75% de los encuestados considera la calidad como la variable més importante, el 22%

considera el precio y el 3% considera que la variable mas importante es la estetica.
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Pregunta N 10. ¢ En qué redes sociales le gustaria ver la publicidad?

Tabla 13 Pregunta N 10

Pregunta N 10

Indicador Facebook Instagram  Tik Tok
Respuesta 84 62 45

Gréfico 10 Variable méas importante al adquirir un producto.

¢En qué redes sociales le gustaria ver
la publicidad?

M Facebook
M Instagram

Tik Tok

Fuente: “Elaboracion propia”, con base a los resultados de la encuesta aplicada.

El 44% de los encuestados prefieren ver publicidad en la red social Facebook, un 32% en

Instagram y finalmente un 24% en tik tok.
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4.2.1 Calculo demanda para la produccién y comercializacion de Jabones Naturales

para el cuidado de la piel.
Se utilizard un analisis de sensibilidad, donde analizaremos tres escenarios, normal,
optimista y pesimista, para determinar la elasticidad de la demanda, en cada uno de los escenarios
se define los supuestos que implica una estimacion de la cantidad y precio de los jabones , en

funcién a la vida atil estimada.

En esta primera parte analizaremos la cantidad y el precio de los productos, determinando
la cantidad de ventas mensuales con el precio estimado y su incremento anual segun los supuestos

a continuacion:

v' Supuestos:

a) Se estima una demanda de venta de jabones naturales de enero a junio y de julio a
diciembre.

b) El precio de los productos se establece segln la oferta existente en los alrededores del Gran
Area Metropolitana, el monto es de ¢3 000, 00 (tres mil colones exactos), dicho monto es

establecido tomando en cuenta la oferta existente, en la zona.

Tomando en consideracién los puntos anteriores, aplicando un criterio conservador en los
primeros meses de ventas, se procede al analisis de sensibilidad por medio de tres escenarios;

Normal, Optimista y Pesimista.
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Escenario Normal

b)

Definicion de los supuestos de estimacion:

Se utilizan como supuestos de estimacion, los precios y demandas existentes en la zona
con respecto a la venta de jabones naturales, con el fin de obtener una base sélida en la
zona del proyecto.

Se estima la venta de cincuenta jabones mensuales de enero a junio y de Julio a diciembre
cincuenta y cinco, en el segundo afio se estima la venta de cincuenta y ocho jabones de
enero a junio y de julio a diciembre una cantidad de sesenta y tres jabones. A su vez se
estima un incremento gradual de las ventas hasta llegar al punto del afio cinco, ejecutando
ventas de noventa jabones naturales mensuales en el segundo semestre del afio.

Se estima el precio de ¢3.000,00 por cada Jabon natural y serd ajustado a partir del mes de

enero de cada afo, con un incremento del 10%.



Tabla 14 Estimacion Escenario Normal

Escenario Normal
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Afio 1
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 50 50 50 50 50 50 55 55 55 55 55 55
Precio 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3 000
Ingresos 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 00O 165 000 165 000 165 000 165 000 165 000 165 000 1 890 000
Afio 2
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 58 58 58 58 58 58 63 63 63 63 63 63
Precio 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3360 3 360 3 360 3 360
Ingresos 194 880 194 880 194 880 194 880 194 830 194 880 211 680 211 680 211 680 211 680 211 680 211 680 2 439 360
Afio 3
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 67 67 67 67 67 67 72 72 72 72 72 72
Precio 3783 3783 3763 3763 3763 3763 3763 3783 3783 3763 3763 3763
Ingresos 252 134 252 134 252134 252 134 252 134 252134 270 950 270 950 270950 270 850 270 950 270 950 3138 509
Afio 4
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 7 77 I 77 77 i 81 81 81 a1 81 81
Precio 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215
Ingresos 324 538 324 538 324 538 324 538 324 538 324 538 341 398 341 388 341 398 341 398 341 3988 341 393 3995815
Afio 5
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 86 B6 86 86 86 86 90 a0 90 40 90 90
Precio 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721
Ingresos 405 968 405 968 405 968 405 968 405 963 405 968 424 850 424 850 424 850 424 850 424 850 424 850 4 584 909

Fuente: “Elaboracion propia
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Escenario Optimista

b)

Definicion de los supuestos de estimacion:

Se utilizan como supuestos de estimacidn, los precios y demandas existentes en la zona
con respecto a la venta de jabones naturales, con el fin de obtener una base sélida en la
zona del proyecto.

Se estima la venta de cincuenta y cinco jabones mensuales de enero a junio y de Julio a
diciembre sesenta, en el segundo afio se estima la venta de sesenta y tres jabones de enero
a junio y de julio a diciembre una cantidad de sesenta y tres jabones. A su vez se estima
un incremento gradual de las ventas hasta llegar al punto del afio cinco, ejecutando ventas
de cien jabones naturales mensuales en el segundo semestre del afio.

Se estima el precio de ¢3.000,00 por cada Jabon natural y sera ajustado a partir del mes de

enero de cada afio, con un incremento del 10%.



Tabla 15 Estimacion Escenario Optimista

Escenario Optimista
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Aiio 1
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre MNoviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 55 55 55 55 il 55 60 60 60 60 60 60
Precio 3000 3000 3000 3000 3 000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Ingresos 165 000 165 000 165 000 165 000 165 000 165 000 180 000 180 000 180 000 180 000 180 00D 180 000 2070000
Aiio 2
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 63 63 63 63 63 63 68 68 68 68 68 68
Precio 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3360 3 360 3 360 3 360 3 360
Ingresos 211 680 211 680 211 680 211 680 211680 211 680 228 480 228 430 228 480 228 480 228 480 228 480 2 640 960
Ao 3
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 73 73 73 73 73 73 78 78 78 78 78 78
Precio 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763
Ingresos 274 714 274714 274 714 274714 274 714 274 714 283 530 293530 293530 293 530 293 530 203 530 3409 459
Aiio 4
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 83 a3 83 83 83 83 88 88 88 88 88 88
Precio 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215 4215
Ingresos 349 827 349 827 349 827 349 827 349 827 349 827 370901 370 801 3room 370 201 370 901 370 201 4 324 368
Aiio 5
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 95 95 g5 95 a5 a5 100 100 100 100 100 100
Precio 47241 471 4721 4721 4721 4721 4721 47T 4721 47T 4721 4721
Ingresos 448 453 448 453 448 453 448 453 448 453 448 453 472 056 472 056 472 056 472 056 472 056 472 056 5523053

Fuente: “Elaboracion propia
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Escenario Estresado

d)

Definicion de los supuestos de estimacion:

Se utilizan como supuestos de estimacidn, los precios y demandas existentes en la zona
con respecto a la venta de jabones naturales, con el fin de obtener una base sélida en la
zona del proyecto.

Se estiman cuarenta y cinco jabones naturales de enero a junio y de Julio a diciembre
cuarenta y ocho, en el segundo afio se estima la venta de cincuenta y tres jabones naturales
de enero a junio y de julio a diciembre con una cantidad de cincuenta y ocho. A su vez se
estima un incremento gradual de las ventas hasta llegar al punto del afio cinco, ejecutando
ventas de ochenta productos en el segundo semestre del afio.

Se estima el precio de ¢3.000,00 por cada Jabon natural y seré ajustado a partir del mes de

enero de cada afio, con un incremento del 10%.



Tabla 16 Estimacion Escenario Estresado

Escenario Estresado
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Afio 1
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 45 45 45 45 45 45 48 48 43 48 48 48
Precio 3000 3000 2000 3000 3000 3000 3000 2000 3000 3000 23000 3000
Ingresos 135 000 135000 135000 135 000 135 000 135 000 144 000 144 000 144 000 144 000 144 000 144 000 1674000
Afio 2
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 53 53 53 53 53 53 58 58 58 58 58 58
Precio 3 360 3 360 3360 3360 3 360 3360 3 360 3360 3360 3 360 3 360 3 360
Ingresos 178 080 178 08B0 178 080 178 08B0 178 080 178 080 194 880 194 880 194 880 194 880 194 880 194 880 2237760
Afio 3
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 63 63 63 63 63 63 68 68 63 68 68 68
Precio 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763 3763
Ingresos 237082 237 082 237082 237 082 237082 237 082 255 808 255 898 255 898 255 808 255 898 255 898 2 957 875
Afio 4
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 73 73 73 73 73 73 76 76 76 76 76 76
Precio 4215 4215 4215 4215 4215 4 215 4215 4215 4215 4215 4215 4215
Ingresos 307 679 307 679 307 679 307 679 307 679 307 679 320 324 320 324 320 324 320 324 320 324 320 324 3768017
Afio 5
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total Anual
Jabones
Vendidos 78 78 78 78 78 78 80 80 80 80 80 80
Precio 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721 4721
Ingresos 368 204 368 204 368 204 368 204 368 204 368 204 377 645 377 645 377 645 377 645 377 645 377 645 4 475089

Fuente: “Elaboracion propia”
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4.2.2 Calculo de la Elasticidad precio de la Demanda
A continuacién, se calculara la elasticidad precio de la demanda de los jabones naturales
para el cuidado de la piel, esto con el propdsito de medir la sensibilidad en la demanda de estos
servicios ante cualquier variacion en sus precios, lo que queremos es medir si los consumidores

seran sensibles, cuando el precio cambia.

Es una herramienta econdmica para medir y mostrar el grado de respuesta o elasticidad en
un bien o servicio, se podria definir como un cambio porcentual en la cantidad demandada o la
respuesta de la demanda a los cambios de precios que se puedan generar. Para proceder con lo

anterior, utilizamos la siguiente férmula:

(02 — Q1) (P2 + P1)
(P2 — P1)(Q2 + Q1)

Epd=

Donde podemos interpretar:

(Q1 Y Q2) = las cantidades a sus respectivos precios.

(P1Y P2) = Precio del bien o servicios

Los resultados de lo anterior se podran interpretar de varias formas:

e Ante una disminucion de un monto en el porcentaje del precio, esa misma cantidad

aumentaria en el porcentaje de la demanda del bien o servicio.



4.2.2.1 Escenario Normal Calculo de la Elasticidad precio de la demanda.

Q
P

To

Tabla 17 Calculo de |la Elasticidad Escenario Normal

2022

Enero
50
3000

2023
58

3 360

2024
67
3763

2025
7
4215

Fuente

2023

Enero
B5
3360

2024
63

3763

2025
77
4 215

2026
81
4 721

Epd

Epd

Epd

Epd

Calculo de la elesticidad Escenario Noermal

_ (3-2)(3.360+3.000)

(3 360-3.000) (3 + 2 )

_ (3-2)(3.360+3.763)

(3.763-3.360) (3 + 2 )

(4-3)(3.763+4.215)

(4215-3.763) (4 + 3 )

_ (4-4)(4.215+4.721)

(4215t4.721) (4 + 4)

: “Elaboracion propia

Epd= 535,:. : 316[?5 Epd= %
Epd= ——— T Epd=——
Epd= 45110,584 B e

Epd= 4508 : 913553 Epd= %

Epd

Epd

Epd

Epd

95

0,84

0,73

]

0,45

]
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Después de realizar el analisis durante un lapso de 5 afios calendario, podemos determinar que:
e Enel primery el segundo afio la demanda es menor a uno, lo que quiere decir que

la demanda de la venta de productos no sensible ante la variacion en los precios.
e El tercer afio y cuarto muestra el resultado igual y menor a uno, lo que indica que

la demanda de la venta de productos no sensible ante la variacion en los precios.

4.2.2.2 Escenario Optimista Calculo de la Elasticidad precio de la demanda.
Luego de realizar el andlisis en un lapso de 5 afios, segln la tabla a continuacion se determina que,
en todos los afios la elasticidad precio de la demanda es igual menor a 1, por lo tanto, se determina que para

un escenario optimista la demanda de los jabones no es sensible a los precios.



Tabla 18 Célculo de la Elasticidad Escenario Optimista

Q
P

2022

Enero
55

3 000

2023
63
3 360

2024
73
3763

2025
83

4215

2023

Enero
&0

3 360

2024
68
3763

2025
83
4 215

2026
88

4721

Epd=

Epd=

Epd=

Epd=

Calculo de la elesticidad Escenario Optimista

(3-2) (3.360+3.000)

(3 360-3.000) (3 + 2)

(3-2)(3.360+3.763)

(3.763-3.360) (3 + 2)

(4-3)(3.763+4.215)

(42153.763) (4 +3)

(4-4)(4.215+4.721)

(4215+4.721) (4 + 4)

Fuente: “Elaboracion propia”

Epd= 5360 - 3161{]5 Epd
Epd= 540:3 - 112331 Epd=
Epd= 451?534 L Epa
Epd= 5505 - E'13?51 Epd

31 800

~ T 41400

35 616

52 819

79 780

70 447

44 677

~ =86 407

97

Epd= 0,77
Epd= 0,67
Epd= 1
Epd= 0,52
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4.2.2.3 Escenario Estresado Calculo de la Elasticidad precio de la demanda.
Luego de realizar el analisis en un lapso de 5 afos, segun la tabla a continuacion se
determina que, en todos los afios la elasticidad precio de la demanda es mayor a uno, por lo tanto,
se determina que, para un escenario estresado, la demanda de los productos si es sensible a los

precios.
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Tabla 19 Calculo de la Elasticidad Escenario Estresado

Calculo de la elesticidad Escenario Estresado

2022 2023
Enero Enero
Q 45 48 _ (3-2)(3.360+3.000) 3 6 360 _ 19080 .
Epd= Epd= Epd= oo Epd= 0,57
P 3000 3360 PC (33603000)(3+2) P 360 93 P 33480 ¢ :
2023 2024
Q 5 58 _ (3-2)(3.360+3.763) N 7123 35616 )
Epd= Epd= Epd= m—mm—— Epd= 0,80
P 3360 3763 P (3.7633360)(3+2) P 403 T 44755 7 ’
2024 2025
Q 63 73 _ (4-3)(3763+4.215) 10 7977984 79780 )
P 3763 4215 PETTEATeN @13 Epd= = e e el
2025 2026
Q 73 76  (4-4)(4215+4721) 3 8 935 26806 .
Epd= Epd= Epd= mmsmmamo  Epd= 0,36
P 4215 4721 P Z 64T N (@< 4) P 506 49 P 76360 T ’

Fuente: “Elaboracion propia”
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4.3 VARIABLE N 3 Analisis de Sensibilidad

En este estudio financiero procedemos a calcular las variables financieras: Valor Actual
Neto (VAN), Tasa interna de Retorno (TIR) y la Tasa Minima de Rendimiento, en funcién a un
coeficiente beta, estos célculos se realizan en funcidén a un analisis de sensibilidad en tres

escenarios, Normal, Optimista y Pesimista.

4.3.1 Calculo del Valor Actual Neto (VAN)

El célculo del Valor Actual Neto (VAN), nos permite calcular el valor presente de los flujos
de caja futuros, estos seran obtenidos a raiz de la inversion que se tiene planificado, esta
metodologia consiste en descontar al momento actual, los flujos de caja que presentara el proyecto,

menos la inversion inicial.

Como instrumento utilizamos la siguiente formula:

VAN = i Ve i
- 1+kt °
T=1

La misma podemos explicarla de la siguiente manera:
V; = Representan los flujos de caja en el periodo t.
I,= Representa el nimero de periodos considerado
K = Es el tipo de Interés.

Y segun los siguientes parametros podremos analizar el resultado del VAN:
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e Cuando el VAN es mayor a 0 (VAN > 0), la inversion a realizarse va a producir
ganancias, por lo cual el proyecto puede realizarse

e Cuandoel VAN esmenora0, (VAN <0), lainversion a realizar producira perdidas,
por ende, el proyecto no deberia realizarse.

e Cuando el VAN esigual a0 (VAN =0), la inversion a realizar no producira ningdn
efecto econdmico, ni positivo, no negativo, por ende, la decisién econémica pasa a
ser preponderante y puede que el proyecto tenga otros factores de peso como
mercado, social, y puede que estos factores al analizarlos tengan méas peso para la

toma de la decision.

4.3.1.1 Calculo de la Inversion Inicial
Computadora: Se realizara la compra de una computadora la cual fue cotizada en Unimart

con un precio de ¢389,800.00.

Horno Microondas: Se requiere un horno microondas para derretir la glicerina y realizar

los jabones naturales, se cotizd en Unimart por un precio de ¢238,600.00.

Camara: Se requiere una camara para tomar las fotografias de los jabones producidos y

comercializarlos en redes sociales, se cotiz6 en Imax por un precio de ¢378,000.00.

Ancho de banda: Se cotiz6 en Cabletica 100 Mbps por un precio de ¢26,000.00.

mensuales.

Inventario: El inventario se adquiere de diferentes proveedores, como lo es la glicerina,
aceites esenciales, moldes y deméas herramientas por lo que se adquirird un inventario de

¢2,000,000.00.
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Tabla 20 Célculo de la Inversion Inicial

Célculo de la inversion Inicial

Costo de computadora ¢ 389.800,00
Costo de microondas ¢ 238.600,00
Costo de camara ¢ 378.000,00
Costo de ancho de banda ¢ 26.000,00
Gastos preoperativos:

Promocion ¢ 1000.000,00

Inventario ¢ 2.000.000,00 ¢ 3.000.000,00
Total, inversion Inicial ¢ 4.032.400,00
Préstamo inversion Inicial 100% ¢ 3.000.000,00
Total inversion Inicial Neta ¢ 1.032.400,00

Fuente: “Elaboracion propia”™

4.3.1.2 Estimacion de los flujos netos de efectivo por escenario

4.3.1.2.1 Escenario Normal

Supuestos de la estimacion:

e Se estima el proyecto de inversion se inicie en enero 2023.

e Calculos efectuados anualmente durante el estimado de la inversion de 5 afos.

e Los ingresos estan estimados al estudio de econdémico, al determinar la demanda de

estos, en este caso al escenario normal.
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e Sobre los gastos operativos se ajustan dependiente la clasificacion, costos de
servicios publicos a un 8%, suministros y gastos de mantenimiento a un 3%, todos

estos incrementos son anuales.

Estimando y teniendo en consideracion los anteriores supuestos, se muestra el flujo de
efectivo para el escenario normal, con el que podremos después analizar y determinar la capacidad
de la empresa para cumplir con las obligaciones del proyecto de inversién. Debemos tener claro
que dicho proyecto se estimo en el tiempo de duracion de la inversion, pero esto no quiere decir

que se termine.
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Tabla 21 Flujo Neto Escenario Normal

Afo 0 Afio 1 Ano 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion Inicial s 1032 400,00
Aporte Socios -
Ingresos 1 850 000 2 439 360 3138 509 3 895 615 4 984 909
Total Ingresos 1 890 000 2 439 360 3138 509 3995 615 4984 909
Menos: Costo v gastos
Servicios pablicos 564 000 620 400 682 440 750 684 B257T52
Suministros v Gasto por Mantenimiento 320 000 336 000 352 800 370 440 388 962
Amortizacion del préstamo. 224 396 258 292 320774 383 524 458 548
Total de Gastos Administrativos 1308 396 1 424 692 1 556 014 1704 648 1873 262
Utilidad antes de intereses e impuestos 581 604 1014 668 1582 494 2 290 968 3111 647
Intereses 167 916 124 020 71538 8788 - 57 510
Utilidad antes de impuestos 413 688 890 648 1 510 957 2282179 3 169 157
Menos:
Impuestos 584 654 950 747
Utilidad Neta 413 688 890 648 1 510 957 1 597 525 2218 410
Mas:
Gasto por depreciacion 200 000 200 000 200 000 200 000 200 000
Total - 1032 400 613 G&8 1 090 648 1710 957 1797 525 2418 410

Costo Capital Promedio 18%

VAN 15 011 830,34
TIR 103%

Fuente: “Elaboracion propia
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4.3.1.2.2 Escenario Optimista

Supuestos de la estimacion:

Se estima el proyecto de inversion se inicie en enero 2023.

e Calculos efectuados anualmente durante el estimado de la inversién de 5 afios.

e Los ingresos estan estimados al estudio de econdmico, al determinar la demanda

de estos, en este caso al escenario optimista.

e Sobre los gastos operativos se ajustan dependiente la clasificacion, costos de
servicios publicos a un 8%, suministros y gastos de mantenimiento a un 3%,

todos estos incrementos son anuales.

Estimando y teniendo en consideracion los anteriores supuestos, se muestra el flujo
de efectivo para el escenario optimista, con el que podremos después analizar y determinar la
capacidad de la empresa para cumplir con las obligaciones del proyecto de inversién. Debemos
tener claro que dicho proyecto se estimd en el tiempo de duracion de la inversion, pero esto no

quiere decir que se termine.



Tabla 22 Flujo Neto Escenario Optimista

106

Ano 0 Afo 1 Anp 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Inversion Inicial @ 103240000
Aporte Socios
Ingresos 2 070 000 2 640 960 3 409 458 4 324 368 3523053
Total Ingresos 2 070 000 2 640 960 3 409 459 4 324 368 5523053
Menos: Costo y gastos
Servicios publicos 564 000 620 400 G582 440 750 684 8253752
Suministros y Gasto por Mantenimiento 320 000 336 000 352 800 370 440 368 962
Amortizacion del préstamo. 224 396 2568 292 320 774 3583 524 458 548
Total de Gastos Administrativos 1 308 396 1424 692 1 556 014 1704 648 1873 262
Utilidad antes de intereses e impuestos 761 604 1216 268 1 853 445 2619 721 3649 791
Intereses 167 916 124 020 71538 8 788 27 510
Utilidad antes de impuestos 593 688 1092 248 1 784 907 2610 932 3707 301
Manos:
Impuestos 534 572 783 280 1112 190
Utilidad Neta 593 688 1092 248 1 247 335 1827 653 259511
Mas:
Gasto por depreciacion 200 000 200 00O 200 000 200 000 200 000
Total 1032 400 793 688 1292 248 1 447 335 2027 653 2795111

Costo Capital Promedio

Fuente: “Elaboracion propia

VAN
TIR

15%

@17 0&1 285,21
114%
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4.3.1.2.3 Escenario Estresado

Supuestos de la estimacion:

Se estima el proyecto de inversion se inicie en enero 2023.
e Calculos efectuados anualmente durante el estimado de la inversién de 5 afios.

e Los ingresos estan estimados al estudio de econdémico, al determinar la demanda

de estos, en este caso al escenario estresado.

e Sobre los gastos operativos se ajustan dependiente la clasificacion, costos de
servicios publicos a un 8%, suministros y gastos de mantenimiento a un 3%,

todos estos incrementos son anuales.

Estimando y teniendo en consideracion los anteriores supuestos, se muestra el flujo de efectivo
para el escenario estresado, con el que podremos después analizar y determinar la capacidad de
la empresa para cumplir con las obligaciones del proyecto de inversion. Debemos tener claro
que dicho proyecto se estimd en el tiempo de duracion de la inversion, pero esto no quiere decir

que se termine.
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Tabla 23 Flujo Neto Escenario Estresado

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
Inversion Inicial 4 1 032 400,00
Aporte Socios
Ingresos 1 674 000 2 237 7el 2 957 875 3 768 017 4 475 0589
Total Ingresos 1 674 000 2 237 760 2 957 BTS 3768 017 4 475 089
Menos: Costo y gastos
Servicios publicos 64 000 620 400 G52 440 750 684 825752
Suministros y Gasto por Mantenimiento 320 000 336 000 352 800 370 440 358 962
Amortizacion del préstamo. 224 396 268 292 320774 383 524 458 548
Total de Gastos Administrativos 1 308 396 1424 692 1 556 014 1704 648 1873262
Utilidad antes de intereses e impuestos 365 604 813 068 1 401 861 2 063 369 2 601 82T
Intereses 167 916 124 D20 71535 5788 - 57 510
Utilidad antes de impuestos 197 GB3 G659 048 1330 323 2 054 581 2 659 337
Menos:
Impuestos
Utilidad Neta 197 G683 G659 043 1330 323 2 054 581 2 659 337
Mas:
Gasto por depreciacion 200 D00 200 DO 200 000D 200 000 200 D00
Total - 1032 400 397 GBE 869 048 1 530 323 2 254 581 2 859 337
Costo Capital Promedio 18%

VAN €13 B41 515,865
TIR 95%

Fuente: “Elaboracion propia
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4.3.1.3 Célculo de la tasa minima de rendimiento
La tasa minima de rendimiento o conocida como el costo de oportunidad, nos indica el
valor que se da a la elaboracion del proyecto o al descarte de este, se mide por la rentabilidad

esperada contra la inversion realizada en el proyecto.

Lo que quiere decir es que nuestro proyecto no se puede llevar a cabo por menos de esta
tasa, para referencia tomamos un promedio de las tasas ofrecidos por varios bancos para el

desarrollo del proyecto.
Este célculo nos arroja una tasa promedio de 19.74%.

4.3.1.4 Calculo de la TIR por escenario

La TIR, es la rentabilidad que nos estd presentando el proyecto, podemos interpretar que, a
mayor TIR, mayor rentabilidad, esta como herramienta financiera funciona como un indicador
claro y veraz para la toma de decisiones sobre el descarte o la realizacion de un proyecto.
El instrumento por utilizar es la formula:

N

TIR = Z Ch
. (1+ 0t

=0
CFi = Flujo de Fondos en el afio 1
t = Tasa Interna de Retorno

Para su interpretacién vamos a indicar que:

TIR > R; Se aceptaria el proyecto, debido a que el proyecto posee una rentabilidad mayor que

la rentabilidad minima requerida.
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TIR < R; Se rechaza el proyecto, debido a que el proyecto da una rentabilidad menor que la

rentabilidad minima requerida.

Tabla 24 Calculo TIR por escenario

Célculo del TIR por escenario

Escenario Normal | Escenario Optimista | Escenario Estresado
103% 114% 95%

Fuente: “Elaboracion propia”

4.3.1.5 Calculo de la desviacidn estandar en relacion con el valor actual neto (VAN)
y tasa interna de retorno (TIR).

La desviacién estandar mide la dispersion que se aplica a las variables que conlleva la
investigacion o podemos entenderlo como el promedio o la variacion esperada para la media

aritmética.

El coeficiente de variacién es la relacion que podemos encontrar entre el tamafio de la
media y el grado de variacion de una variante determinada, este resultado se expresa en
porcentaje. El andlisis lo determinamos con el calculo de los flujos de caja y el VAN, al
momento correctos para la toma de decisiones, para este calculo procedemos a utilizar la

siguiente formula:

(VANy — VANg)
VANe

VANy = Es el nuevo VAN obtenido

VAN, = Esel VAN antiguo y por el cual se calcula uno nuevo
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Tabla 25 Calculo desviacion estandar y coeficiente de variacion en funcién al Valor Actual

Neto (VAN)

Calculo de la desviacidn estandar y el coeficiente de variacién en funcion al Valor Actual Neto (VAN)

Normal Optimista Estresado Total
Posibilidad 50% 25% 25%
VAN {15011 880,34 {17 081 285,21 ¢13 841 515,65
Van Esperado {7 505 940,17 ¢4 270 321,30 @3 460 378,91 ¢15 236 640,38
Calculo Varianza Desviacion Coeficiente
Estandar de variacion
25 258 538908 850 678 630 593 486593 255071 1362530424572 1167 275 0,23

Fuente: “Elaboracion propia”

Tabla 26 Calculo de la desviacion estandar y el coeficiente de variacion en funcion al TIR.

Calculo de la desviacién estandar y el coeficiente de variacién en funcion al TIR

Mormal Optimista Estresado Total
Posibilidad 50% 25% 25%
TIR 103% 114% 95%
Tir Esperado 51,68% 28,46% 23,81% 103,968%
Calculo Varianza Desviacion Coeficiente
Estandar de variacion
0,00% 0,24% 0,19% 0,44% 0,066 0,190

Fuente: “Elaboracion propia”
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CAPITULO V: DISCUSION
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A continuacion, se presenta la discusion de los resultados obtenidos en el capitulo 4.

Esta se presenta a través de hallazgos.

5.1 HALLAZGO #1

Para el estudio de mercado, existe un 64% de la poblacion encuestada que es género
femenino y en menor grado, un 36% masculino. Un 51% de esa poblacion tienen un estado civil

soltero, un 24% union libre, un 15% casado, un 8% divorciados y un 2% viudos.

También, el 48% de la poblacié2n posee un nivel académico de licenciatura, un 27%
bachiller universitario,21% secundaria y un 4% primaria y un 38% de la poblacion encuestada
tiene una edad entre los 41 y 50 afios, un 34% entre los 31 a 40 afios; un 17% tienen una edad

de mas de 50 afios y un 11% entre los 20 y 30 afios.

5.2 HALLAZGO #2

También en el estudio de mercado un 85% de la poblacion encuestada si esta de acuerdo
en adquirir jabones naturales para el cuidado de la piel, por otro lado, un 15% no esta de
dispuesto. Un 65% de los encuestados estan dispuestos a adquirir entre 2 y 3 jabones naturales
al mes, un 25% entre 4 y 5 jabones, un 8% solamente un jabén y un 2% entre 6 y 7 jabones al

mes. .

Ademas, un 66% de la poblacion encuestada para el estudio de mercado indican que
estarian dispuestos a pagar un precio entre ¢2 000.00 a 3 000.000 por cada jabén natural, un
un 23% entre ¢4 000.00 a 5 000.000, un 8% menor o igual a ¢1 500.00 y un 3% mayor o igual

a ¢5 000.00.
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5.3 HALLAZGO #3

Para el estudio de mercado, un 43% de la poblacion encuestada tiene un nivel de ingresos
entre ’450.000 y ¢800.000, un 25% entre ¢350.000 y ¢400.000, un 20% més de ¢'1.000.000

y un 12% menos de ¢250.000.

Ademas, un 75% de los encuestados para el estudio de mercado indican que la calidad
es la variable méas importante a la hora de adquirir un jabon natural, un 22% el precio y un 3%

la estética.

5.4 HALLAZGO #4

Para el analisis de sensibilidad fue necesario utilizar tres escenarios: un escenario
normal, un escenario optimista y un escenario estresado. Fue necesario utilizar una tabla de
ingresos y gastos del negocio de un afio, al igual que montar un flujo neto de efectivo por cada
escenario donde se utilizaron supuestos de gastos como servicios publicos, suministros, gastos

de mantenimiento, intereses de carga financiera, impuestos y depreciacion.

5.5 HALLAZGO #5

Para cada uno de los escenarios, se hizo un préstamo a nivel personal de 3 millones de
colones a nivel personal que se toma como inversion inicial, donde los intereses de carga

financiera anual sobre la inversion inicial son del 18%.

5.6 HALLAZGO #6

Para el escenario normal proyectado a 5 afios, el flujo neto de efectivo indica que con la
carga de costos actual el negocio va a ir aumentando sus ingresos desde el segundo afio. Ademas,

se obtiene un valor actual neto de 15 011 880,34 y una tasa interna de retorno de un 103%.
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5.7 HALLAZGO #7

Para el escenario optimista proyectado a 5 afios, el flujo neto de efectivo indica que con
la carga de costos actual el negocio va a ir aumentando sus ingresos desde el segundo afio,
teniendo un 0,72% de aumento en sus ingresos en comparacion al escenario normal. Ademas,

se obtiene un valor actual neto de 17 081 285,21 y una tasa interna de retorno de un 114%.

5.8 HALLAZGO #8

Para el escenario estresado proyectado a 5 afios, el flujo neto de efectivo indica que con
la carga de costos actual el negocio va a ir aumentando sus ingresos desde el segundo afio,
teniendo una disminucion en sus ingresos de un 0,72% en comparacion al escenario normal.
Ademas, se obtiene un valor actual neto de 13 841 515,65 y una tasa interna de retorno de un

95%.
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES
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6.1 CONCLUSIONES

En este capitulo se exponen las conclusiones, limitaciones y recomendaciones del
trabajo de investigacion, enfocado en el objetivo general y los primeros tres objetivos
especificos de la investigacion. esto con el fin de dar certeza que se implementaron y se

desarrollaron segun lo expuesto.

6.1.1 Conclusion general

Se consiguié desarrollar un estudio de factibilidad en funcion de un analisis de
sensibilidad donde se pudo determinar la viabilidad financiera de la creacion de una de una
microempresa productora y comercializadora de jabones naturales en el Gran Area

Metropolitana.

6.1.2 Conclusiones especificas
Las conclusiones especificas se determinan en base a cada uno de los objetivos

especificos planteados y se detallan a continuacion:

Se logro efectuar un estudio de mercado donde se determind el perfil de los potenciales
clientes de los jabones naturales, esto mediante la aplicacién de una encuesta donde se determino
la importancia que los clientes dan al uso de jabdn natural para el cuidado de la piel, ademas su
nivel de ingresos, edad, ubicacién, nivel académico y ademas las variables que consideran mas

importantes al adquirir un producto.

Se logré estimar la variable econémica elasticidad precio de la demanda donde podemos
concluir que la opcién del incremento anual de la tarifa por mes llega a ser aceptable para

nuestros potenciales clientes.
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Se alcanzd a realizar un analisis de sensibilidad mediante tres escenarios: normal,
optimista y estresado a través de los calculos del Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de
Retorno (TIR) y tasa minima de rendimiento, con el proposito de evaluar si el proyecto es

rentable con los afos. En los tres escenarios se pudo comprobar lo siguiente:

Escenario normal

e En relacion con el VAN del negocio para el escenario normal, indica que, los
flujos netos de efectivo traidos a valor presente con una tasa de un 18% de costo
de capital y una inversion inicial de 3,000,000 va a dar un VAN de ¢15 011
880,34 por tanto se puede aprobar el proyecto en este escenario.

e La Tasa Interna de Retorno para el escenario normal indica que, los flujos netos
de efectivo traidos a valor presente con una tasa de un 18% de costo de capital y
unainversion inicial de 3,000,000 va a dar un TIR de 103% y se aprobaria porque
sobrepasa el porcentaje del costo de capital.

e Con respecto a la tasa minima de rendimiento esta seria de 19,74% la cuél es

aceptada.

Escenario Optimista

e En relacion con el VAN del negocio para el escenario optimista, indica que, los
flujos netos de efectivo traidos a valor presente con una tasa de un 18% de costo
de capital y una inversion inicial de 3,000,000 va a dar un VAN de ¢17 081

285,21 por tanto se puede aprobar el proyecto en este escenario.
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La Tasa Interna de Retorno para el escenario optimista indica que, los flujos
netos de efectivo traidos a valor presente con una tasa de un 18% de costo de
capital y una inversion inicial de 4,000,000 va a dar un TIR de 114% y se
aprobaria porque es mayor al porcentaje del costo de capital.
Con respecto a la tasa minima de rendimiento esta seria de 19,74% la cuél es

aceptada.

Escenario Estresado

En relacion con el VAN del negocio para el escenario estresado, indica que, los
flujos netos de efectivo traidos a valor presente con una tasa de un 18% de costo
de capital y una inversion inicial de 3,000,000 va a dar un VAN de ¢13 841
515,65 por tanto se puede aprobar el proyecto en este escenario, porque a pesar
de que hay una disminucion de ingresos en los flujos netos de efectivo, el negocio
sale adelante.

La Tasa Interna de Retorno para el escenario estresado indica que, los flujos
netos de efectivo traidos a valor presente con una tasa de un 18% de costo de
capital y una inversion inicial de 3,000,000 va a dar un TIR de 95% y se aprobaria
porgue sobrepasa el porcentaje del costo de capital.

Con respecto a la tasa minima de rendimiento esta seria de 19,74% la cuél es

aceptada.
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6.2 LIMITACIONES

Como parte de las limitaciones, en la recoleccion de datos en este caso de las tasas de
interés en los bancos, muchos bancos no tenian publicadas las tasas en sus medios virtuales por
lo hubo un retraso en la informacidn ya que para solicitar informacion debia llenar formularios

en linea teniendo respuesta en algunos casos de hasta 10 dias después.

6.3 RECOMENDACIONES

Como consecuencia de la investigacion, podemos detallar las recomendaciones para la
realizacion del proyecto de la creaciébn de una de una microempresa productora y

comercializadora de jabones naturales llamado “Soap Sweet”.

e En relacién con el objetivo especifico uno de la investigacion, se recomienda
mantener encuestas no seguidas a los clientes para determinar o analizar si sus
gustos y preferencias siguen igual o si se debe analizar cambiar aspectos a la hora
de toma de decisiones, ademas de conocer los gustos de los clientes ante nuevas
tendencias.

e Se recomienda implementar un plan de mercadeo a mediano plazo que permita
gue mas personas conozcan acerca de este negocio lo que permita un aumento
en las ventas y los ingresos, esto con el apoyo de las redes sociales.

Ademas, elaborar variedad de jabones naturales, para incrementar la variedad de
los productos y contar con mayor cantidad de clientes.

e En relacion con el objetivo especifico tres de la investigacidn, se recomienda
llevar el registro de los ingresos y gastos detalladamente de manera mensual y

crear flujos netos de efectivo, esto con el fin de tener un mejor control financiero
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del negocio y poder ver datos mas reales con relacion a la rentabilidad que esta
teniendo la empresa y determinar si esta bien o se deben realizar cambios para
mejorar. También, si es necesario solicitar un crédito, buscar opciones que sean
préstamos para pymes, ya que estos, en muchos casos, brindan una tasa de interés

mas baja que los préstamos personales y con mejores plazos.
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CAPITULO VII: PROPUESTA
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7.1 NOMBRE DE LA PROPUESTA

Jabones Naturales Soap Sweet

7.2 ORGANIZACION EN LA CUAL SE DESARROLLARA

Soap Sweet.
7.3 OBJETIVOS

7.3.1 Objetivo general de la propuesta
Brindar a nuestros clientes potenciales una opcién que satisfaga todas las necesidades
en cuanto a jabones naturales para el cuidado de la piel dentro de un precio razonable y accesible

y de alta calidad.

7.3.2 Objetivos especificos de la propuesta
a) Implementar una propuesta de plan estratégico que permita realizar un analisis
tanto interno como externo de la empresa, ademas definir la mision, vision,
valores y objetivos.
b) Crear las paginas virtuales donde se ofreceran los jabones naturales.
c) Desarrollar y crear el contenido que sera publicado en las paginas creadas en

redes sociales con el fin de ofrecer los productos.



7.4 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES Y RESPONSABLES

Tabla 27 Cronograma de Actividades y Responsables

Actividad

Descripcion de la Actividad

Responsable

Actividad N1

Realizar FODA
Proponer:
Misidn
Visién
Valores
Objetivos

Duefios

Actividad N2

Creacion de las paginas virtuales en las
redes sociales Facebook e Instagram

Elaboracion de las muestras de jabones
Naturales

Duefios

Actividad N3

Realizar la sesion fotografica de los
jabones naturales.

Edicién de las fotografias.

Publicacion de las fotografias en las
paginas virtuales.

Plan de mercadeo

Duefios

Fuente: “Elaboracion propia
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7.4.1 Cronograma. Diagrama de Gantt

Tabla 28. Diagrama de Gantt
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Objetivo

Actividad

Responsable

Semana
1

Semana
2

Semana
3

Semana
a4

Semana
5

Semana
6

Proyecto Soap Sweet

Implementar una propuesta de plan
estratégico que permita realizar un
andlisis tanto interno como externo
de la empresa, ademas definir la
mision, visién valores y objetivos.

Crear las paginas virtuales donde se
ofreceran los servicios y crear los
jabones naturales para ser
comercializados.

Desarrollar y crear el contenido que
seré publicado en las paginas
creadas en redes sociales con el fin
de ofrecer los jabones naturales.

Realizar FODA del negocio Duefios
Proponer mision, vision, ~
L Duenos
valores y objetivos.
Elaboracion de las muestras
de jabones Naturales
Creacion de la pagina virtual
en las redes sociales Duefios
Facebook e Instagram
Realizar la sesion fotografica ~
. Duenos
de los jabones naturales
Edicidn de las fotografias N
. 8 Y Duenos
las paginas
Publicacion de las fotografias
en las paginas virtuales. Duefios

Plan de mercadeo

Fuente: “Elaboracion propia”.
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7.5 DESCRIPCION DETALLADA DE LAS FASES DE LA

PROPUESTA

7.5.1 Actividad N 1. Realizar FODA

A través del FODA se va a tener un analisis o descripcion del estado del negocio tanto en

lo interno como en lo externo.

Tabla 29. FODA Soap Sweet

Fortalezas

Debilidades

Productos 100% naturales
Variedad de productos de alta calidad

Amplio alcance a través de las redes

Poca experiencia.
No existe un local de venta fisico

No es una tienda conocida en el

Variables _
Internas sociales. mercado
Oportunidades Amenazas
Crecimiento en el mercado. Pandemia por el Covid 19.
) Posicionamiento a nivel del Gran Aparicion de nuevas marcas.
Variables i _ ] _
Externas Area Metropolitana. Quejas de los clientes con

Incluir al inventario més variedad

de jabones naturales.

respectos a los productos.

Fuente: “Elaboracion propia’.
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7.5.2 Actividad N 2. Definir Misién, Vision, Valores y Objetivos
7.5.2.1 Misién

En Soap Sweet somos una empresa costarricense enfocados en la produccion y comercializacién
de jabones naturales para el cuidado de la piel, ofreciendo precios competitivos, calidad y un excelente

servicio a los clientes.

7.5.2.2 Vision
Ser reconocidos a nivel del Gran Area Metropolitana como la mejor empresa productora y
comercializadora de jabones naturales para el cuidado de la piel, distinguido por la amplia linea de

productos de calidad y llegar a ser parte importante del mercado especializado en productos naturales

7.5.2.3 Valores
o Calidad: Nos aseguramos de que los productos tengan la mejor calidad y que aporten las
propiedades en el mejor estado, brindando garantia.
e Orientacidn al cliente: Para nosotros lo mas importante son nuestros clientes, en satisfacer
sus necesidades y que siempre reciban la mejor atencion.
e Compromiso: Con los clientes, con nuestros colaboradores, teniendo una gran

responsabilidad al brindar productos de alta calidad.

7.5.2.4 Objetivos
e Ampliar la linea de productos al préximo afio.
e Incrementar los ingresos anuales en un 10% en los préximos cinco afos.

e Aumentar un 8% de participacion en el mercado en los proximos tres afios.
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7.5.3 Actividad N 3. Producir las muestras de jabdn natural y crear las paginas virtuales
en las redes sociales para su comercializacion.

Para poder cumplir con los objetivos del negocio que fueron propuestos, primeramente, se
va a producir una unidad de cada tipo de jabdn natural para poder comercializarlo en las redes
sociales, se van a crear las paginas en las redes sociales Facebook e Instagram, ya que seran en

estas redes sociales donde se publicaran los productos disponibles por vender.
7.5.4 Actividad N 4. Sesion fotografica de los jabones naturales.

Para que las personas se sientan atraidas por los productos es importante realizar una sesion
de fotografica a los productos. Dentro del equipo ya se cuenta con una cdmara profesional, la cuél

es utilizada para realizar dicha sesion.
7.5.5 Actividad N 5. Edicién de las fotografias

Al comercializarse los jabones naturales por redes sociales el mayor impacto de esta son
las fotografias que se publican, por lo cual se editan las mismas mejorando su calidad siempre
enfocada todas en una misma linea, estilo y filtros, es una de las actividades mas importante ya

que al ser una red social solamente se comercializa el producto por medio de fotografias.
7.5.6 Actividad N 6. Publicacion de las fotografias en las redes sociales.

El contenido creado por medio de la sesion fotografica se publicara en las redes sociales
de Soap Sweet tanto en Facebook como en Instagram. Los clientes podran observar los jabones
naturales disponibles y una breve descripciones y sus propiedades y los aportes que le da a la piel,

también ponerse en contacto por medio de los chats, coordinar el pago y el método de entrega.
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7.5.7 Actividad N 7 Plan de Mercadeo

Actualmente Soap Sweet no cuenta con un plan de mercadeo por lo que se implementaran
las siguientes estrategias de social media con el fin de atraer mas clientes y como resultado de esto

aumentar las ventas de los jabones naturales.

Concursos donde las personas deben seguir la pagina, mencionar en los comentarios a tres
personas que deberan seguir la cuenta y por ultimo compartir en sus redes sociales la publicacion
donde se detalla el concurso. Como resultado de esto una de las personas resultara ganadora de un

premio que incluye productos producidos por Soap Sweet.

Realizar pautas donde se seguirdn cuatro pasos a seguir:

e Anuncio: se determina el producto que se busca pautar.

e Presupuesto: semanalmente se realizara una pauta de diez mil colones con el anuncio
seleccionado.

e Segmentacion del pablico: se seleccionara el mercado meta para que estas sean las personas
que vean el anuncio de Soap Sweet.

e Disefio del anuncio: se realiza la creacion del contenido que se busca pautar, ya sean

fotografias, videos o ya bien reels.

7.5.8 Actividad N 7 Analisis de competitividad mediante las 5 leyes de Porter.

En el momento en el que se lanza un negocio nuevo o ya bien cuando se crea un nuevo
proyecto 0 se quiere entrar en un nuevo mercado es importante realizar un analisis de
competitividad de un nicho de mercado y evaluar si la empresa esta lista para adentrarse en el

mismo y detectar y anticipar tendencias.
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Actualmente Soap Sweet no cuenta con un analisis de sensibilidad en base a las 5 leyes de

Porter por lo que se implementaran las siguientes estrategias de analisis con el fin de que la
empresa sea exitosa y que pueda anticipar diferentes situaciones que pueden ser perjudiciales para

el negocio.

La primera ley de Porter corresponde a el poder de negociacion de los clientes, actualmente
los clientes tienen la capacidad de exigir mas calidad, forzar bajadas de precio o pedir servicios y
extras ahora bien, Soap Sweet planea con respecto a esta ley determinar qué volumen de compra
efectan los grupos de clientes, si hay algun tipo de productos sustitutos en el mercado y finalmente

si se puede dar alguna negociacién con el proveedor.

Seguidamente se encuentra la ley que indica el poder de negociacién de los proveedores,
esta ley es de suma importancia ya que los proveedores pueden influir directamente en el precio
de nuestro producto o servicio, asi como en la calidad del producto, por lo que se Soap Sweet va
en busca de contar buena cartera de proveedores y lo méas variada posible para poder jugar con

diferentes factores y sacar el mayor provecho.

Con respecto a la tercera ley de Porter la misma plantea como se determina la amenaza de
los productos sustitutos, los productos sustitutos se convierten en una fuerza intensa, son una
amenaza muy fuerte para cualquier empresa ,ahora bien para que Soap Sweet pueda lidiar con
este tipo de situaciones se debe plantear si los productos sustitutos incorporan algun valor afiadido
gue no tiene nuestro producto y si estos productos estan disponibles para todo el mercado o sélo

para una parte del mismo, y con estés variables determinar el actuar.
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Seguidamente se encuentra la cuarta ley de Porter que se relaciona con la amenaza de los
nuevos competidores, es de suma importancia determinar el nimero de competidores nuevos y
analizar el grado de amenaza que representan hacia nuestro negocio ya que esto nos ayudara a
proteger nuestra parte de nicho en el mercado, Soap Sweet se plantea las siguientes preguntas para
tomar decisiones con respecto a este factor, cuél es la fortaleza de su imagen de marca, si estos
competidores tienen facil acceso a las materias primas y finalmente si tienen acceso facil a los

canales de distribucion y canales de venta.

Finalmente se encuentra la ultima ley de Porter, la misma indica la importancia con
respecto a la rivalidad entre los competidores existentes, la rivalidad es el mayor impulsor en las
empresas ya que ayuda a mantener una necesidad continua de hacer reajustes en cuanto a los
precios para mantener la cuota en el mercado, ademas del requerimiento de una constante
innovacion para mantener una ventaja competitiva, ahora bien para realizar el analisis de
sensibilidad con respecto a esta ley se plantean las siguientes consultas, pueden los competidores
bajar los precios facilmente, cuales son los objetivos estratégicos de la competencia y como se
diferencian los productos, esto con el fin de tomar decisiones certeras y con un impacto positivo

para la empresa.
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ANEXO 1

Jabon Natural SOAP SWEET

El siguiente cuestionario se realiza como parte de una investigacion para optar por e! titulo de grado de Licenciatura en
Administracion de Negocios con énfasis en Gerencia, por lo que se agradece su colaboracion en responder

Jabon Natural
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8. ;Qué precio estaria
dispuesto a pagar por un
jabon Natural?

9. ¢ Cual variable
considera mas
importante a la hora de
adquirir un producto?

10. ;En que redes
sociales le gustaria ver
la publicidad?

O

C It J

O O

Menor a 1 500.00
colones

Entre 4 000.00a5
000.00 colones

Precio

Estética

Instagram
Tik Tok

O

Entre 2 000.002 3
000.00 colones

Mayor a 5 000 000
colones

Calidad

Facebook
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ANEXO 2

DECLARACION JURADA

Yo, Fabiola Jiménez Benavides, mayor de edad, cédula de identidad nimero 1-1669-0475,

en condicion de egresado(a) de la carrera de Administracién de Negocios con énfasis en

Gerencia de la Universidad Hispanoamericana, vy advertido(a) de las penas con las que la ley
castiga el falso testimonio y el perjurio, declaro bajo la fe del juramento que dejo rendido en

este acto para optar por el titulo de Licenciatura, mi trabajo de graduacion titulado:

“Emprendedurismo_comercial en Costa Rica. con el fin de determinar la factibilidad. en
funcién a un analisis de sensibilidad, en tres escenarios para la creacidn de una de una
microempresa productora vy comercializadora de jabones naturales en el Gran Area

Metropolitana, afio 2022” es una obra original y para su realizacion he respetado todo lo
preceptuado por las leyes penales, asi como la Ley de Derechos de Autor y Derecho Conexos,
nimero 6683 del 14 de octubre de 1982 y sus reformas, publicada en ¢l Diario Oficial La
Gaceta namero 226 del 25 de noviembre de 1982; especialmente el numeral 70 de dicha Ley
en el que se establece: “Es permitido citar a un autor, transcribiendo los pasajes pertinentes
siempre que €stos no sean tantos y seguidos, que puedan considerarse como una produccidn
simulada y sustancial, que redunde en perjuicio del autor de la obra original™. Asimismo, que
conozco y acepto que la Universidad se reserva el derecho de protocolizar este documento

ante Notario Pablico. Firmo,

En fe de lo anterior, ¢n la ciudad de San José, el 23 de febrero del afio dos mil veintitrés.

T

Fabiola Jiménez Benavides

Cédula de identidad: 1-1669-0475
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ANEXO 3
CONSENTIMIENTO INFORMADO

UNIVERSIDAD
HISPANDAMERICANA

UNIVERSIDAD HISPANOAMERICANA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
PROPUESTA DE TEMA DE TRABAJO FINAL
DE GRADUACION {TESINAS Y TESIS)

Mombre del{a) estudiante: Fabiola Jiménez Benavides

Identificacion: 116630473

Carrera: Administracion de Negocios con Enfasis en Gerencia
Modalidad de trabajo final de graduacion (marcar con X):
Tesina {Bachillerato):

Tesis [Licenciatural: X

1. TEMA DE INVESTIGACION

Propuesta de wn analisis de viabilidad financiera, en funcion a un analisis de sensibilidad, en
tres escenarios para la creacion de una microempresa productora y comercializadora de
jabones naturales en & Gran Area Metropolitana, ano 2022,

2. TITULO DE LA INVESTIGACION

Emprendedurismo comerdial en Costa Rica, con & fin de determinar |a factibilidad, en funcion
aun analisis de sensitilidad, en tres escenarios para |3 creacion de una de una microempresa
produciora y comerncializadom de jabones nahwrales en = Gran Area Metropolitana, ano 2022

3. PLANTEAMIENTO DEL PROEBLEMA

La investigacion == lleva a cabo evaluando a las personas gue buscan jabones naturales
para &l cuidado de la pigl, en & Gan Area Metropolitana, durante el segundo cuatrimestre
del 2022,
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3.1 Justificacion del problema
En la mayoria de los casos los jabones contienen exceso de sustancias quimicas que afectan
cada dia mas La piel de las personas, a aiz del covid 19 & lavado de manos s increments

¥ a suvez el uso del jabon, en la siguients propuesta se pretende crear una microempresa
que produzca v comercialice jabones natwales que aywden al cuidado de la piel y que sean
amigabdes con & ambiente.

4. FORMULACION DEL PROBLEMA

iSera viable |3 creacion de una microempresa produciora y comencializadora de jabones
naturaies en el Gran Area Metropolitana, afio 2022.7

5. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.1 Objetivo general
Desarrollar un estudio de factiblidad en funcion a un analisis de sensibilidad con &
proposito de determinar La viabilidad financiera de ka creacion una microempresa producionra
y comercializadora de jabones naturales, afio 2022

1.2  Objetivos especificos

a) Efechsar un estudio de mercado para detemminar & perfil de kos potenciales
dlientes de los jsbones artesanales, ano 2022

b) Estimar la wariable economica demanda para |3 creacion de una

microempresa productora y comercializadora de jabones naturales en &
Gran Area Metropolitana, ano 2022,

¢} Determinar la variable economica elasticidad precic de la demanda con el
propoasito de determinar variaciones en sus pecios, ano 2021,
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d) Efectuar un andlisis de sensiilidad a traves de la estimacion de tres
escenanes: Dpmista, Mommal y Pesimista, del Valor actual neto (WAMN). Tasa
mtema de retomo (TIR) v Tasa minima de rendimients, con el proposito de
evaluar el resgo finandciers de dichas variables a tawés del calculo de la
desviacion estandar y el cosficiente de variacion. afio 2022,

&) Desarrollar una propuesta para desarrollar &l proyecto de la creacion de una
microempresa productora y comercalizadora de jabones naturales en el
Gran Area Metropolitana, ano 2022,

Aprobado por Direccion de Carrera de: Administracion de Negocios: J000(

Contaduria:
Firma digital:
LUIS ALBERTO Firmado digitalmente por LUIS
ALBERTD VARGAS ZIUNKA

VARGAS ZUNIGA (FIRMA)

(FlHMﬁ] Fecha: 2022.06.21 1Z12:42 -06'00°




ANEXO 4

CARTA TUTOR

CARTA DEL TUTOR
San Jose, 20 de febrero de 2023 .

Saflares
Carrara de Admuusracion de Negqoclos
Unrversidad Hispanoamericana

Estimado safior

La estudiante JIMENEZ BEMAVIDES FABIOLA, cédula de entidad numeno 116690475, me ha
preseniado, para efecins de revision y aprobacion, e tabaje de Imvestigacion denominado
“Emprendedurismo comenclal en Costa Rica, con el fin g2 defterminar la factbliidad, en funclan a un
analsls de senslblldad, en fres escenaros para la creacitn de una de una microempresa produchora
y comerclalzadora de Jabones naturalkes en el Gran Area Metropoltana, aflo 2022°, el cual ha
elaborado para optar por 2l grado acasémlico de licenciatura.

En mil calidad de tuiod, he verificado que 52 han hecho la3s comecsiones Indicadas durante & proceso
e utoria y he evaluadmo los aspecios refativos a 3 elaboracion del problema, objetivos, |estfcacion;
antacadentas, marco isdrico, marco meldoolsgico, tabwacion, anadlisis de dalos; coOnRClesiones y
recomendaciones.

D& los resultados obtenidos por & postulante, 52 abllene |13 slguiente calficackn:

d) | ORIGINAL DEL TEMA 1% 10

b} | CUMPLIMIENTO DE ENTREGA DE AVAMCES 2% 15

C) | COHERENCLA ENTRE LOS DEIETIVOS, LOS INSTRUMEMTCOS 30 30
APLICADOS Y LOS RESLUIL TADCS DE LA INVESTIGACION

d} | RELEVANCIA DE LAS COMCLUSIONES ¥ RECOMENDACIONES 20% 20

g} | CALIDAD, DETALLE DEL MARCO TEORICO 20 20
TOTAL as

En wirtud de la calficackin obienida, s2 avala &l traslado al proceso de leciura.

Alentamenie,
Alexander P igisbaria po
Cordero Cespedes fs M10XTILLT

MBA. Alaxanger Cordera C., Lie.
Cadula Menndad M. 1 732 096
Came Colegio Profesional N. 5813
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ANEXO 5

CARTA LECTOR

CARTA DE LECTOR

13 de marzo de 2023

Senores
Servicios Estudiantiles
Universidad Hispanoamericana

Estimado sefior

La estudiante Fabiola Jimeénez Benavides, cedula de identidad 0116690475 me
ha presentado para efecios de revision y aprobacion, el frabajo de investigacion
denominads “Emprendedurismo comercial en Costa Rica, con el fin de
determinar la factibilidad, en funcion a un analisis de sensibilidad, en tres
escenarios para la creacion de una de una microempresa productora y
comercializadora de jabones naturales en el Gran Area Metropolitana, ano
20227, el cual ha elaborado para obtener su grade de Licenciatura en

Administracion de Hegocios con énfasis en Gerencia.

He revisado y he hecho las cbservaciones relativas al contenido analzado, X
conclusiones; asimismo, la aplicabilidad y eriginalidad de las recomendaciones, en
terminos de aporie de la investigacion. He werfficado que se ham hecho las

maodificaciones comespondientes a las obsernvaciones indicadas.

Por consiguients, este trabajo cuenta con mi aval para ser presentado en la

defensa publica.

Atentaments,

LUIS ALBRERTO VARGAS Firmado digitalmente por LUIS
ALBERTO VARGAS FUNIGA [FIRMA)

ZUNIGA (FIRMA) Fecha: 2023.03.13 2155 1:13 -06'00

Lic. Luis Vargas Zaniga.
Cédula de identidad 0107000057
Mumero camé Colegio Profesional, CPCECR # 33806,
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ANEXO 6

AUTORIZACION DEL CENIT

UNIVERSIDAD HISPANOAMERICANA
CENTRO DE INFORMACION TECNOLOGICO (CENIT)
CARTA DE AUTORIZACION DE LOS AUTORES PARA LLA CONSULTA,
LA REPRODUCCION PARCIAL O TOTAL Y LA PUBLICACION
ELECTRONICA DE LOS TRABAJOS FINALES DE GRADUACION

San José, 23 de febrero de 2023
Senores:
Universidad Hispanoamericana
Centro de Informacion Tecnolégico (CENIT)

Estimadas personas:

El suscrito (a), Fabiola Jiménez Benavides, con niimero de identificacion 1-1669-0475,
autor(a) del trabajo de graduacion titulado “Emprendedurismo comercial en Costa Rica. con
el fin de determinar la factibilidad. en funcion a un analisis de sensibilidad, en tres escenarios
para la creacién de una de una microempresa productora v comercializadora de jabones
naturales en el Gran Area Metropolitana, afio 2022, presentado y aprobado en el afio 2023
como requisito para optar por el titulo de Licenciatura en Administracién de Negocios con
¢énfasis en Gerencia; SI autorizo al Centro de Informacién Tecnoldgico (CENIT) para que
con fines académicos, muestre a la comunidad universitaria la produccién intelectual
contenida en este documento.

De conformidad con lo establecido en la Ley sobre Derechos de Autor y Derechos Conexos
N® 6683, Asamblea Legislativa de la Repiblica de Costa Rica.

Cordialmente,

g s

Fabiola Jiménez Benavides

Cédula 1-1669-0475
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ANEXO 1 (Version en linea dentro del Repositorio)
LICENCIA Y AUTORIZACION DE LOS AUTORES PARA PUBLICAR Y
PERMITIR LA CONSULTA Y USO

Parte 1. Términos de la licencia general para publicacién de obras en el
repositorio institucional

Como titular del derecho de autor, confiero al Cenfro de Informacién Tecnoldgico
(CENIT) una licencia no exclusiva, limitada y gratuita sobre |a obra que se integrara
en el Repositorio Institucional, que se ajusta a las siguientes caracteristicas:

a) Estara vigente a partir de la fecha de inclusién en el repositorio, el autor podra
dar por terminada la licencia solicitdndolo a la Universidad por escrito.

b) Autoriza al Centro de Informacién Tecnoldgico (CEMIT) a publicar la obra en
digital, las usuarios puedan consultar el contenide de su Trabajo Final de
Graduacién en la pagina Web de la Biblioteca Digital de la Universidad
Hispanoamericana

c) Los autores aceptan gue la autorizacion se hace a titulo gratuito, por lo tanto,
renuncian a recibir beneficio alguno por la publicacion, distribucion, comunicacion
publica y cualguier otro uso que se haga en los términos de la presente licencia y
de la licencia de uso con que se publica.

d) Los autores manifiestan que se frata de una obra original sobre |a que tienen los
derechos que autorizan y que son ellos quienes asumen total responsabilidad por
el contenido de su obra ante el Centro de Informacion Tecnoldgico (CENIT) y ante
terceros. En todo caso el Centro de Informacidn Tecnolégico (CENIT) se
compromete a indicar siempre la autoria incluyendo el nombre del autor y la fecha
de publicacian.

e) Autorizo al Centro de Informacién Tecnolégica (CENIT) para incluir la obra en los
indices y buscadores gue estimen necesarios para promover su difusion.

f} Acepto que el Cenfro de Informacién Tecnoldgico (CENIT) pueda convertir el
documento a cualquier medio o formato para propodsitos de preservacion digital.

g) Autorizo gue la obra sea puesta a disposicion de la comunidad universitaria en
los términos autorizados en los literales anteriores bajo los limites definidos por la
universidad en las "Condiciones de uso de estricto cumplimiento” de los recursos
publicados en Repositorio Institucional.

Sl EL DOCUMENTO SE BASA EN LN TRABAJO QUE HA SIDO PATROCINADO
O APOYADO POR UNA AGENCIA O UNA ORGANIZACION, CON EXCEPCION
DEL CENTRO DE INFORMACION TECNOLOGICO (CENIT), EL AUTOR
GARANTIZA QUE SE HA CUMPLIDO CON LOS DERECHOS Y OBLIGACIONES
REQUERIDOS POR EL RESPECTIVD CONTRATO O ACUERDO.
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