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CAPITULO I: PROBLEMA

Con el presente proyecto se busca ver la viabilidad para crear una comercializadora de
suministros de oficina y limpieza en el distrito Hospital de la provincia de San José, para el segundo
semestre de 2021, todo esto desde la Optica de un estudio de factibilidad, donde se precisara, cémo

su nombre lo indica, la factibilidad financiera en la implementacion de este negocio.
Planteamiento del Problema

Debido a los constantes cambios de los mercados nacionales e internacionales en la actualidad,
los estudios de factibilidad contribuyen a la aplicacion de criterios de evaluacion tanto econémicos
como financieros, ambientales y sociales, que faciliten aterrizar argumentos para la decision de
realizacion del proyecto en cuestion. Ademas de dicho estudio, se puede esperar mejorar el
proyecto que se estd estudiando, reestructurando un disefio definitivo, teniendo en cuenta las
modificaciones y sugerencias que surgiran cuando el mismo esté listo para ser implementado o

bien abandonarlo por no ser lo suficientemente viable, oportuno o conveniente.

Lo anterior es respaldado por Herreray Lazo (2014), quienes mencionan con respecto a los estudios

de factibilidad que:

A lo largo del tiempo las pymes no toman en cuenta la informacion financiera con
mucha importancia, ya que estas pequefias y medianas empresas en su mayoria son
negocios familiares o creadas por varios accionistas , [sic] que no toman en cuenta
a la gestion financiera, por lo cual no realizan estudios para la factibilidad de los
negocios en los que se va a emprender, por lo que hay muchos pymes que no tardan
tanto en cerrar sus puerta [sic], estan en el mercado meses o a lo mucho algunos

afios o por lo contrario ya llevan afios en el mercado pero no crecen.
Para que una pymes [sic] pueda lograr ser competitiva en el mercado tienen [sic]

que tomar en cuenta la situacion actual del mercado, tener informacién sobre la

industria en la que se va a entrar a competir, entre otros (p.48).
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El mundo como se conoce hoy en dia, va en un aceleramiento impresionante, las personas
debido a esto, demandan bienes y servicios de una forma sumamente agil y rapida, donde todo lo
que se requiera y se necesite, es para el momento preciso donde se requiera, en el menor tiempo

posible.

Con respecto a esto Herrera 'y Lazo (2014) comentan que:

Hoy en dia el mercado actual, en especial el juvenil, se encuentra en constantes
cambios debido a las preferencias de los potenciales clientes, para satisfacer estas
necesidades en evolucion, las empresas deben renovarse y crear productos

vanguardistas y actuales, pero sin descuidar la calidad de los mismos (p.XXIl).

De manera similar, Tejada, Fajardo y Vazquez (2015) sefialan que: “Hoy no compramos
simplemente servicios 0 productos, compramos marcas que nos ofrecen experiencias, hasta el
punto de que se han generado toda una serie de sectores, actividades, empresas y negocios de la

experiencia” (p.33).

Por su lado Valencia y Morales (2019), citando a Mesa editorial Merca2.0 (2018),

detallan que:

El consumidor de la actualidad se caracteriza por buscar productos cada vez méas
Premium, que le brinden un valor agregado y estan dispuestos a pagar mas para
adquirirlos. En Latinoamérica el 57% de los consumidores de la generacion
Millenial esta [sic] dispuestos a pagar mas para obtener productos de calidad
superior, 50% si cuentan con mejores funciones, 49% si estan elaborados con
productos naturales u organicos, 48% pagan mas por productos amigables con el
ambiente y 39% si son socialmente responsables, mientras que el 17% invierte mas

si el producto viene de algun pais en especifico (p.50).

Finalmente, Llevia (2010), citado por Tejada et al. (2015), comentan que:
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Algunas empresas, Gnicamente estan centradas en incrementar las ventas, pero no
analizan inicialmente el simple hecho de si estan cumpliendo con las expectativas
de sus clientes y/o consumidores, lo que conlleva a una seria complicacién en la
rentabilidad del negocio, puesto que el descontrolado abastecimiento de mercaderia

puede acarrear el incumplimiento del logro de comercializarla (p.33).

Conforme a esto, este proyecto ofrece una alternativa que colabora con los requerimientos que
presentan los consumidores, como usuarios finales y también en su papel de empresas, hoy en dia,
en el distrito Hospital de la provincia de San José, donde, pudiendo llegar a todo el pais, se creara
una comercializadora de suministros de oficina y limpieza que ofrezca soluciones rapidas y
efectivas, brindando un servicio de respuesta agil y eficaz donde los encargados de compras de
cada compairiia al realizar su pedido tengan una asesoria digna y principalmente asertiva de que es
realmente lo que requieren y resolviendo esta incognita con respecto a sus necesidades, obtengan
los insumos solicitados en un plazo de veinticuatro horas, dependiendo de la disponibilidad de los
productos en el momento de realizar la compra y pudiendo asi apoyar a dichas empresas evitando
la interrupcion del negocio por la necesidad de los suministros necesarios para la operacion del

mismo e influyendo indirectamente en la competitividad de estas compafiias.

En los estudios de factibilidad, se complementan los correspondientes estudios basicos:

Estudio de mercado
Estudio técnico
Estudio organizacional-administrativo

Estudio legal

o & e

Estudio financiero.

Dichos estudios, de acuerdo con Echeverria (2017), se implementan como definicién de la
metodologia propuesta con el desarrollo de las fases de los proyectos, fundamentadas en la
evaluacién financiera que se debe ejecutar para precisar la viabilidad y la factibilidad de los
mismos, y, ademas, llevando a cabo los estudios econémico, financiero, técnico, organizacional-

administrativo y de mercado. Con el empleo de la metodologia, seré viable estudiar las etapas de
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los proyectos, las cuales demostraran el fundamento determinado, que busca obtener el proyecto a
realizarse, consiguiendo como resultado de la optimizacion de las fases, el estudio de factibilidad

esperado.

El manejo y operacion de la comercializadora supone una inversion privada importante en
insumos para stock e infraestructura, por lo mismo, se hara un analisis del financiamiento mas
viable por parte de un banco, con el que se pueda comenzar a poner en marcha el negocio, y
verificar en cuanto tiempo el mismo, podria lograr ser rentable y lograria cancelar la deuda, o si,
por el contrario, seria méas viable comenzar dicho negocio con capital propio y en una casa de
habitacion, realizando ventas por telemercadeo o via internet, 0 ambos, para asi ahorrarse los costos
del alquiler de algun local o los costos asociados a ello, que se suponen en la creacién de una

empresa de esta indole.

Lo preliminar conduce al planteamiento de la siguiente interrogante de la investigacién ¢Cual
es el grado de la factibilidad financiera de la creacion de una comercializadora que proporcione
suministros de oficina y limpieza para el segundo semestre de 2021 en el distrito Hospital de la

provincia de San José?

Objetivos de la Investigacion

Conforme a este tema, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) mencionan que los objetivos de
investigacion: “Sefialan a lo que se aspira en la investigacion y deben expresarse con claridad, pues
son las guias del estudio.” (p.37). También Herndndez et al. (2014) citando a Tucker (2004)
expresan que los objetivos “deben expresarse con claridad y ser especificos, medibles, apropiados
y realistas —es decir, susceptibles de alcanzarse—" (p.37). Por lo tanto, a continuacion, se detallan
el objetivo general y los objetivos especificos, ya que, al comprenderlos durante todo el avance del
mismo, por ser las pautas de la investigacion, demostraremos la factibilidad o no factibilidad del

proyecto en si.
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Objetivo general

Estudiar la factibilidad financiera de la creacion de una comercializadora que proporcione
suministros de oficina y limpieza para el segundo semestre de 2021 en el distrito hospital de la

provincia de San Jose.

Objetivos especificos

Determinar el grado de necesidad de consumo que tienen las personas y las empresas, respecto

a insumos de oficina e insumos de limpieza.

Establecer el nivel de rentabilidad de la creacion de una comercializadora que distribuya
suministros de oficina 'y limpieza en el distrito Hospital de la provincia de San José para el segundo

semestre del afio 2021.

Efectuar un estudio administrativo y técnico para determinar la factibilidad de una
comercializadora que distribuya suministros de oficina y limpieza en el distrito Hospital de la

provincia de San Jose para el segundo semestre del afio 2021.

Justificacion de la Investigacion

El mercado en el que se comercializan productos y servicios cada vez requiere y exige
soluciones de rapida respuesta y de gran satisfaccion para el mismo, es por eso que con este
proyecto de investigacion se pretende analizar la viabilidad de crear una comercializadora que
ofrece términos efectivos y de una &gil y pronta respuesta, en cuanto a insumos de oficina y

limpieza que cualquier empresa ubicada en el distrito Hospital de la provincia de San José, requiera.

Con referencia a este tema, Herrera 'y Lazo (2014) comentan que: “El que los tiempos cambien
significa que lo hacen las personas y con ello sus gustos, sus habitos y sus preferencias de consumo.
Por tanto, aquellas empresas que vivan de atender sus necesidades deben evolucionar de la misma
forma” (p.83).
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Los beneficiados con este estudio de factibilidad financiera seran todas aquellas personas que
estén analizando crear una compafia de esta naturaleza, pues podran tomar en cuenta todas las
implicaciones que conlleva el desarrollo de un proyecto de esta indole, su esperada rentabilidad y
por supuesto su posible viabilidad al analizar los resultados de los respectivos estudios al término

de los mismos.

Al respecto Echeverria (2017) puntualiza que:

Los proyectos se originan de una idea claray concreta que analiza la situacion actual
del mercado comercial, tomando en cuenta los factores externos y la capacidad de

inversion.

Los estudios que se realizan para determinar la factibilidad del proyecto brindan
la confianza para tomar la decision de proceder con la inversion para ejecutarlo
(p.186).

Por otro lado, también se veran favorecidas las empresas que en este caso toman el papel de
consumidores, las cuales requieren un servicio de respuesta de calidad, agil, eficiente y eficaz al
momento de adquirir los suministros necesarios para realizar sus labores diarias, eludiendo la
intermision del negocio por la necesidad de los insumos respectivos y con esto, colaboradndoles

indirectamente por defecto, para que se conviertan en comparfiias mas competitivas.

Lo que incide en las conclusiones a las que llega Echeverria (2017), analizando que:

Los proyectos permiten identificar y resaltar las necesidades reales de las personas
y la manera de solucionarlos, esto permite obtener beneficios econémicos, laborales,

y de cualquier otra indole gue se piensan alcanzar.

Los proyectos proporcionan y facilitan mecanismos de satisfacciones de las
necesidades de un mercado que se encuentra insatisfecho, ya que los productos

vigentes no cumplen sus expectativas (p.186).
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Asi mismo, de resultar el proyecto factible y al desarrollar la ejecucion del mismo, se creara una

fuente de trabajo digna, donde se podra emplear a un numero determinado de personas

desempleadas, dado por el tamafio de la organizacion al momento de poner en marcha dicho

proyecto.

Con referencia a esto Madrigal, M., periodista y productora audiovisual, que trabaja
para la seccion de economia y politica del peridédico El Financiero, con fecha del 6

de febrero de 2020, comenta que:

La tasa de desempleo del cuarto trimestre de 2019 cerrd en 12,4% de acuerdo
con la Encuesta Continua de Empleo (ECE), elaborada por el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC).

Este nimero convierte al desempleo a finales del afio anterior en el més alto de
la Gltima década. La ECE se realiza desde el tercer trimestre del 2010, desde
entonces, el pico méas alto de desempleo se habia registrado en el ultimo trimestre
del 2018 con 12%. Durante todo el 2019 los porcentajes se mantuvieron por encima
del 11% (parr.1-2).

Por consiguiente, se propone analizar la factibilidad y viabilidad financiera de este proyecto,

para determinar si se puede efectuar la creacion de la comercializadora de suministros de oficina y

limpieza en el distrito Hospital de la provincia de San Jose.

Historia

Antecedentes de la Investigacion

Desde que se comenzaron a realizar los estudios de factibilidad, han sido instrumentos

funcionales para guiar la viabilidad y la respectiva evaluacién de un proyecto futuro. Todo esto con
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el fin de contar con una certeza mas concreta de la posible rentabilidad o no del plan previamente

trazado.

En referencia a esto Echeverria (2017), citando a la Escuela de Organizacion Industrial (2017)

y a Baca (2011), menciona que:

En los afios 50, el desarrollo de grandes proyectos militares requeria la coordinacion
del trabajo conjunto de equipos y disciplinas diferentes en la construccion de
sistemas Unicos. Bernard Schriever, arquitecto de desarrollo de misiles balisticos
Polaris es considerado el padre de la gestién de proyectos, porque desarrollé el
concepto de “concurrencia” integrando todos los elementos del plan de desarrollo
en un sélo programa y presupuesto, ejecutandolos en paralelo y no secuencialmente.
Consiguio de esta forma reducir considerablemente los tiempos de ejecucion de los

proyectos Thor, Atlas y Minuteman.

Siguiendo los pasos de la industria militar, la del automdvil también comenz6 a
aplicar técnicas de gestion de proyectos para la gestion y coordinacion de la gestion
del trabajo entre areas y equipos funcionales diferentes. Comenzaron a surgir
técnicas especificas, histogramas, cronogramas, los conceptos de ciclo de vida del

proyecto o descomposicion en tareas (p.174).

Tales estudios se apoyan en informacion veraz que debe contar con la menor incertidumbre que
sea posible, para posteriormente y de una forma concreta tener la capacidad de medir las
posibilidades de fracaso o éxito de un proyecto de inversion, fundamentandose en dicho estudio se
proseguird a tomar la decision de proceder o no con su ejecucion y su subsiguiente puesta en

marcha.

Por consiguiente, Echeverria (2017) comenta que:
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En 1960, Meter Norden, del laboratorio de investigacion de IBM, en su seminario
de Ingenieria de Presupuesto y Control presentado ante American Management
Association, indico:

- Es posible relacionar los nuevos proyectos con otros pasados y terminados
para estimar sus costes, [sic]

- Se producen regularidades en todos los proyectos, [sic]

- Es absolutamente necesario descomponer los proyectos en partes de menor

dimensién para realizar planificaciones.

El desarrollo de sistemas complejos que requerian el trabajo conjunto y
sincronizado de varias disciplinas o ingenierias hizo evidente en los afios 60 la
necesidad de desarrollar métodos de organizacién y de trabajo para evitar los

problemas que se repetian con frecuencia en los proyectos, como:

- Desbordamiento de agendas. [sic]
- Desbordamiento de costes. [sic]

- Calidad o utilidad del resultado obtenido.

Para dar respuesta a esta necesidad, a partir de los afios 60 surgieron
organizaciones que han desarrollado el cuerpo de conocimientos y las practicas
necesarias para gestionar esos trabajos con las mejores garantias de previsibilidad y
calidad de los resultados (pp.174-175).

Antecedentes internacionales

Entre los primeros antecedentes se encuentra el trabajo realizado por Rosero (2016), quién

realizo el: “Estudio de factibilidad para la creacion de una Clinica de Ortodoncia Pediatrica en

Esmeraldas, Ecuador. Parte I”. Dicho estudio propone la creacion de dicha clinica especializada,

destinada a pacientes entre 0 meses y 17 afios que padezcan cuadros que ameriten atencion

ambulatoria.
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El resultado obtenido dentro del analisis financiero ejecutado, determiné indicadores tales
como: Tasa Interna de Retorno (TIR) y Valor Actual Neto (VAN), los cuales permitirn recuperar
la inversion en un plazo menor a 5 afios, por lo que se trata de un proyecto perfectamente viable.
Ademas, siendo importante indicar que se refiere a un negocio significativamente rentable, puesto

que el periodo de recuperacién de la idea de negocio no supera los ya mencionados 5 afios.

Este trabajo se relaciona con la investigacion, pues se determina la viabilidad de crear dicha
clinica para un segmento de edad previamente estipulado y donde al analizar detenidamente cada
estudio de factibilidad aplicado con antelacion, se obtienen datos tales como: algunas barreras de
ingreso o salida de negocios medicos en la ciudad de Esmeraldas y los principales competidores
que se podrian tener, tomando en consideracion el nivel econdmico de la poblacion o segmento del

mercado al que estéa dirigido el centro de atencion infantil.

Un segundo antecedente de Molina, Hidalgo y Granda (2016), quienes realizaron el: “Estudio
de factibilidad para la creacién de una microempresa de comidas rapidas, Chone, Ecuador”. El
respectivo estudio detalla el poco tiempo que cada vez tiene la poblacion para actividades no
relacionadas directamente con su trabajo, debido a la globalizacion y el desarrollo econémico y
donde el mercado de comida ha tenido que dar un tipo de soluciones rapidas a las personas de hoy

en dia.

El resultado identifico que en el presente proyecto se ha considerado la posibilidad que durante
los tres primeros meses de funcionamiento no genere los ingresos previstos y, por lo tanto, existe
la necesidad de contar con un capital inicial que permita cubrir los costos de produccion y de
operacion durante los tres primeros meses del proyecto.

Este trabajo se relaciona con la investigacion, pues se detallan lo que, en el planteamiento del
problema previamente detallado, la necesidad de dar soluciones rapidas en cuanto a servicio y
necesidades de las personas en la actualidad, asi como la factibilidad del proyecto con la debida
necesidad de contar con capital inicial para cubrir los costos respectivos durante los primeros tres

meses del proyecto.
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Un tercer antecedente de Ricaurte, Armanza y Solorzano (2017), quiénes realizaron la
investigacion titulada “Estudio de Factibilidad para la Creacion de un Restaurante Sustentable en
el Canton General Villamil Playas”. Dicho estudio se basa en un analisis exploratorio y descriptivo
que permitié conocer la aceptacion del negocio en ésta localidad, proyectando datos econémicos
como la inversidn necesaria para el proyecto, ingresos, egresos, punto de equilibrio, indicadores de
evaluacion financiera (VAN y TIR) asi como el periodo de recuperacion del capital; calculos que
garantizan la sustentabilidad del negocio en el largo plazo debido al uso de recursos renovables lo

cual ayuda principalmente en la reduccién de los costos de produccion.

El resultado arrojo que se podrd determinar las preferencias de futuros clientes y asi poder
trabajar en planes estratégicos para mejorar y satisfacer sus necesidades. De acuerdo con el estudio
financiero realizado se estipula que se trata de un proyecto rentable y factible y que el periodo de
recuperacion de la inversion sera en 4 afios y 10 dias, teniendo plena confianza y certeza de que el

mismo tiene un futuro viable.

Este trabajo se relaciona con la investigacion debido a que resalta la viabilidad de un proyecto
de tal magnitud, su respectiva inversion y su futura recuperacién, ademas de poder determinar
puntos claves como los planes estratégicos para mejorar y satisfacer las necesidades de los clientes

que son la pieza mas importante en el eje de cualquier negocio.

Un cuarto antecedente de Bedoya, Elidea y Plaza (2018), quiénes realizaron el proyecto:
“Factibilidad de creacion de un supermercado en el canton Muisne de la provincia de Esmeraldas”.
El respectivo andlisis brinda el conocimiento de una posible solucion a la problematica de escasa
cobertura de productos complementarios y de primera necesidad que satisfagan las necesidades de
los diferentes consumidores y clientes localizados en la zona rural y urbana del canton Muisne, en

la provincia de Esmeraldas, Ecuador.

El resultado determind que los negocios existentes en este canton no cumplen con la demanda
total de la cabecera cantonal, por lo que se trata de un proyecto factible, pues se puede abrir brecha

para un mercado potencial bien amplio por aprovechar, el cual no estd siendo atendido

30



completamente por los oferentes de la localidad, donde no hay un solo lugar de expendio que
ofrezca todo tipo de articulos de consumo, que estén en Optimas condiciones, en un mismo

establecimiento.

Este trabajo se relaciona con la investigacion, ya que se estudia la necesidad de los habitantes
de la zona en cuanto a productos complementarios y de primera necesidad, tratindose de un
mercado estratégico que se espera explotar y aprovechar, debido a la alta aceptacion y el
comportamiento de compras de las personas que habitan en Muisne, que esperan que se estructure
un supermercado que esté acorde a sus necesidades. Todo esto se puede comparar con los
requerimientos de las empresas en cuanto a insumos de oficina y limpieza, se refiere y
posteriormente debido a la aceptacion de los habitantes consultados, la posible factibilidad del

desarrollo del proyecto en cuestion.

Antecedentes nacionales

Entre los primeros antecedentes se encuentra el trabajo realizado por Avila (2017), quién realizo
el: “Estudio de factibilidad para la creacion de Craft E Costa Rica, empresa dedicada a la
manufactura de pajillas de bambu en Pocosol, San Carlos, Alajuela”. Este trabajo consiste en un
estudio de factibilidad para producir y comercializar en el mercado costarricense pajillas hechas de
bambu en dos presentaciones, una grande de 20 cm de largo y una mediana de 12 cm de largo, se
tiene como objetivo general el establecer la factibilidad de una fabrica en Pocosol, canton de San

Carlos, Alajuela. Ademas de esto, se realizaron los estudios pertinentes a un estudio de factibilidad.

El principal resultado del proyecto arroj6 que una vez concluidos todos los estudios
correspondientes al estudio de factibilidad, se identifica que el proyecto no es rentable en el lapso
proyectado de cinco afios, cumpliendo el objetivo general del proyecto el cual indica establecer la
factibilidad de la creacion de la empresa Craft-E Costa Rica, donde al completar todos los estudios,
tomando en cuenta todas las variables identificadas, y haber realizado el analisis correspondiente a
los indicadores clave del estudio, se determina que no es recomendable poner en marcha el proyecto

de pajillas de bambu.
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Este trabajo se relaciona con la investigacion, ya que identifica la no factibilidad de un proyecto
de tal magnitud, habiendo realizado todos los estudios respectivos y especificando que la

implementacion seria no exitosa.

Un segundo trabajo de Padilla (2018), quien desarrollo la investigacion sobre: “Prefactibilidad
técnica de una planta de molienda de llantas para la produccion de asfalto modificado con caucho”.
Se trata de un proyecto donde se realiz6 un estudio de mercado para el polvo de caucho como
modificante de asfalto apoyado por una investigacion de campo en el cual se estudié la
prefactibilidad técnica de una planta de molienda de llantas para la produccién de polvo de caucho
para la modificacion de asfalto. Se analizan los costos de inversion, fijos estimados por afio,

variables, los flujos de caja, ademas de una evaluacion de riesgo y ambiental.

El resultado determind que el proyecto no es financieramente factible, pues no hay un mercado
para el polvo de caucho. Debido a esto se considerd como un proyecto de alto riesgo financiero ya

que la probabilidad de que no sea factible fue del 31.3%.

Este trabajo se relaciona con la investigacion planteada, ya que muestra la importancia que tiene
un estudio de prefactibilidad para la viabilidad de un proyecto como este y ademas da una estructura

clara de todo lo que conlleva implementar un proyecto como tal.

Un tercer trabajo de Lopez (2018), quién realizé el: “Estudio de factibilidad financiera para la
apertura de un centro de comercializacion de la marca Carnes San Martin en el distrito de Guapiles,
para el tercer cuatrimestre de 2018”. Dicho proyecto tiene como objetivo, analizar la factibilidad
financiera para la apertura de un centro de comercializacion de la marca Carnes San Martin S.A.
en el distrito de Gudpiles, para su posterior distribucién de carnes en los comercios de dicha zona

para el tercer cuatrimestre del 2018.

El principal resultado de este proyecto arroj6 que, una vez finalizada la recopilacion de los datos,
el analisis y propuesta del proyecto de investigacién, se indican las conclusiones que permiten
comprobar que la creacion de una unidad de negocios es factible. De acuerdo con la informacion

analizada de la Distribuidora de Carnes San Martin S.A, se evidencia que ha estado en un proceso
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de cambio, un nuevo enfoque, tiene la capacidad y factibilidad de crear nuevos negocios y
redireccionarlos a actividades de servicio como las que actualmente efectla. Este trabajo se
relaciona con la investigacion, ya que propone la estructura bien definida y todos los puntos a tomar

en cuenta conforme a la factibilidad que un proyecto de esta indole se refiere.

Un cuarto trabajo de Salgado (2019), quién realizo el proyecto: “Estudio de factibilidad
financiera para el establecimiento de un centro médico para la empresa Centro Diagnostico Por La
Imagen de Costa Rica (CDI-CR) en el cantén Central de San José”. Este es un estudio de
factibilidad financiera para la empresa Centro Diagndstico por la Imagen de Costa Rica (CDI-CR)
sobre la apertura de un Centro Médico en el cantén central de la ciudad de San José buscando dar
a conocer la situacion financiera de la empresa para el proceso de expansion comercial, asi como
informar y recomendar aspectos importantes para la toma de decisiones con respecto al proyecto,
a partir de la recoleccion de informacion, la cual se realizara por medio de los diferentes estudios:

técnico, legal, econdmico, organizacional-administrativo y financiero.

En conclusion, se determind que, una vez finalizado el analisis, la propuesta y la recopilacion
de los datos del proyecto de investigacion, se indican las conclusiones que permiten comprobar

que la creacion de un centro médico en el canton central de San José es factible.

Este trabajo se relaciona con la investigacion, ya que se detallan las herramientas necesarias
para poder verificar la factibilidad de la implementacion de un negocio como la apertura de un

Centro Médico en el canton central de la ciudad de San José.

Proyecciones de la Investigacion

El presente proyecto de investigacion pretende efectuar un analisis financiero con el fin de
comprobar si es 0 no viable el crear una comercializadora de suministros de oficina y limpieza en
el distrito Hospital de la provincia de San José, en donde se lograra corroborar las necesidades y
exigencias principalmente financieras, pero también de otra indole referente a la parte de
organizacional-administrativa, técnica, legal y de mercado, para poder llevar a cabo el proceso

respectivo del desarrollo integral del negocio. Asi mismo, se buscara desempefiar una efectiva

33



examinacion de los resultados adquiridos para con ello estar en la capacidad de estudiar el riesgo

de llevar a término la inversion, asi como ejecutar un designio de implementacion para poder poner

en marcha el negocio, efectuando una valoracién que comprende primordialmente el esqueleto

financiero y los fundamentales sefializadores necesarios para establecer la viabilidad de la

comercializadora en cuestion. Por consiguiente, se sefialan las siguientes proyecciones del

respectivo estudio:

10.

Producir teoria en torno al tema para la consulta adecuada de las personas que quieran
crear una compafiia de esta naturaleza

Indagar sobre las herramientas efectivas y eficientes que fomenten el servicio al cliente
en las empresas de este tipo

Determinar el nivel de necesidad respecto a los productos de oficina y limpieza por parte
de las personas y las empresas del pais

Percibir la oferta y la demanda de las personas y las empresas del pais, referente a los
insumos de oficina y limpieza, asi como de otras lineas de productos que se pueden
adicionar en el catadlogo de una comercializadora

Verificar la conveniencia de instalacion de la empresa comercial en la zona previamente
identificada (Distrito Hospital), comprobando la oportunidad comercial de la misma
Realizar un estudio financiero donde se presenten diferentes escenarios y mediante la
sensibilizacion de los mismos se pueda precisar cualquier inconveniente que determine
la rentabilidad o no rentabilidad del proyecto

Confeccionar un estudio organizacional-administrativo donde se detalle la estructura
organizacional de la empresa, conjuntamente con los aspectos administrativos
fundamentales para la operacion de la misma

Especificar los requerimientos técnicos necesarios para poder comenzar con la gestion
de la apertura de la comercializadora

Detallar mediante un estudio legal, el conjunto de actividades y tramites con las cuales
hay que cumplir para poner en funcionamiento un negocio

Elaborar un estudio de mercado donde se permita obtener una exploracién de la actividad
econoémica en cuestion, ademés de poder obtener la demanda potencial para este

proyecto
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11. Fundamentar la investigacion con base en los resultados provenientes de los
correspondientes estudios basicos que constituyen el estudio de factibilidad

12. Estudiar la viabilidad de crear una empresa de esta linea de negocio y la posibilidad de
poner la misma en funcionamiento con respecto al resolucion que se derive del estudio
de factibilidad.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

Con respecto al Marco Tedrico de un proyecto de investigacion, Bernal (2010) lo define como
una: “un aspecto constitutivo de toda investigacion cientifica, que tiene como funcion basica servir
de fundamento teorico de las investigaciones cientificas.” (p.112). También Bernal (2010), citando
a Cerda (1998), puntualiza que: “es imposible concebir una investigacion cientifica sin la presencia
de un marco tedrico, porque a éste le corresponde la funcién de orientar y crear las bases tedricas

de la investigacion” (p.125).

A fin de tener la facultad de efectuar el estudio de factibilidad, es preciso poseer el
entendimiento de algunas definiciones caracteristicas sobre el tema, siendo de suma estimacion
para la correcta comprension de la mayor parte del proyecto en si. Con base en esto, el presente
capitulo tiene como finalidad u objeto, poner en conocimiento el fundamento teodrico de los
conceptos imprescindibles para concebir la exploracion en estudio, simultineamente acrecentando
la apreciacion y el intelecto del lector. Por ello, exponiendo las definiciones certeras que alimentan
tal proyecto, se sitta a dicho lector en el entorno de la investigacion, instruyéndolo y encaminando

al mismo en el sentido del progreso y los efectos o consecuencias del estudio.

Marco Contextual

Generalidades

De acuerdo con la Real Academia Espafiola ([RAE], 2012) citada por Hernandez, Guerrero y
Tobdn (2015), determina que:

El término “contexto” por su parte, viene del latin contextus. Se refiere a un entorno
linglistico del cual depende el sentido y el valor de una palabra, frase o fragmento
considerados; entorno fisico o de situacion, ya sea politico, histérico, cultural o de
cualquier otra indole, en el cual se considera un hecho; orden de composicion o
tejido de un discurso, de una narracion, etc; incluso, se define como un enredo,

marafia 0 union de cosas que se enlazan y entretejen (p.129).
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De igual manera, Hernandez et. al. (2015), citando a Tobdn (2014b), puntualizan que: “un

problema es lograr una situacion ideal o esperada en un contexto” (p.129).

Marin (2002), citado por Hernandez et. al. (2015), describe el contexto como: “una realidad
compleja, atravesada por unos poderes, lenguajes, reglas, cddigos, intereses y demarcaciones

especificas” (p.129).

Por su parte, Arias (1999) sefiala que:

Insertar el fendmeno en un contexto tedrico, de modo que permita incluirlo en una

determinada generalizacion.

Una cosa es recoger datos, descubrir hechos, describir situaciones o clasificar los
fendmenos, pero otra es saber por qué ocurren, cudles son sus factores
determinantes, de donde proceden, como se transforman... En el nivel explicativo se
intenta dar cuenta de la realidad o de hacerla comprender a través de leyes cientificas
0 de teorias. Las leyes sefialan aquellos hechos o fendmenos que se dan en
determinadas condiciones. La teoria en la que se integran leyes constituye un

sistema explicativo global que culmina la comprension de la realidad (pp.10-11).

En sintesis, Hernandez et.al. (2015), citando a Tobdn (2014a), precisan que:

Todo contexto es un tejido de relaciones con significado para las personas, quienes
a su vez, resultan tejidas y sujetadas por los entornos de significacion que han sido
construidos de esta forma, por ello es necesario entender los contextos atravesados
por transformaciones econdmicas, politicas, sociales y educativas, todo lo cual

influye en las personas (p.129).

Teniendo todo esto en cuenta, se puede detallar que un contexto es el panorama o marco donde
describimos todo lo que hay alrededor del evento que estamos indagando, en otras palabras, es todo

lo que acompafia a ese suceso que nosotros estamos investigando. Ademas, cabe destacar que en
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un contexto es vital detallar el escenario sobre la circunstancia que esta siendo objeto de la atencién,
siendo la observacion uno de los instrumentos que colaboran en dicha tarea, al poder mediante ella

describir las condiciones que estan alrededor del hecho.

Parte fundamental del contexto es, situar al lector en las condiciones, espacio y tiempo donde
se desarrolla el estudio. Por consiguiente, la explicacion del contexto es de suma importancia para
dar a conocer a dicho lector donde se realizan los acontecimientos. Para poder describir el contexto
es necesario contar con elementos que cooperen con un mejor entendimiento del problema o la

innovacion.

En resumen, contextualizar un trabajo de bdsqueda, como lo es un proyecto de investigacion es

pormenorizar el entorno, sitio o espacio, donde se coloca el problema o fendmeno de investigacion.

Contexto

Con el objetivo de contribuir a la satisfaccion de las necesidades del consumidor, en el apartado
de insumos, especialmente en lo referido a oficina y limpieza, se pretende establecer en el distrito
Hospital de la Provincia de San José, una comercializadora que distribuya todo en suministros de
oficina y limpieza, esto con el énfasis de poder suplir las carencias que enfrentan los clientes de
esta zona y de todo el pais, con respecto a los materiales que requiere toda oficina 0 empresa para

cumplir con sus funciones diarias.

Suministros de oficina.

En cuanto a la gama de productos de oficina que la comercializadora ofrecerd, se detallan los

siguientes:

1. Papel
a) Papel de impresién y copiado
e Papel bond multiusos, cajas de papel, papel ecoldgico, papel carboén, papel
fotogréfico, entre otros.

b) Papel especializado y pliegos
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e Pliegos de papel crepe, pliegos de papel lustre, papel continuo, opalina, papel
cascaron, cartulinas bristol en pliegos, cartulinas satinadas, pliegos de papel
china, entre otros.

c) Papel fino, arte y disefio
e Papel impreso, papel de colores, papel especial
d) Rollos

¢ Rollos para calculadoras e impresion, peliculas y papel para fax

Oficina
a) Articulosy accesorios de oficina
e Accesorios para escritorio, organizadores, despachadores de cintas, bandejas
de escritorio, destructoras de papel, laminadoras y engargoladoras,
guillotinas, maquinas de escribir y accesorios, perforadoras, lupas,
separadores, indices, revisteros, entre otros.
b) Basicos de papeleria
e Pegamento en barra, tijeras, navaja (cuter), notas adhesivas, engrapadoras y
sacagrapas, grapas, clips, broches y bandas de hule (ligas), pines, masking
tape, cintas invisibles, cintas adhesivas, cintas de empaque, velcro, sellos y
foliadores, dedales, humedecedores de dedos (esponjeros), entre otros.
c) Escritura
e Boligrafos, boligrafos de gel, boligrafos tradicionales, plumas fuente,
boligrafos rollerball, repuestos y tinta, portaminas, minas, lapices bicolores,
lapices de colores, resaltador, rotuladores, marcadores permanentes,
marcadores para pizarra, marcadores de colores, marcadores para acetato,
borradores, correctores, crayolas, entre otros.
d) Etiquetas
e Etiquetas escolares y separadoras, etiquetadoras, cintas de etiquetas y
repuestos, etiquetas para impresora de inyeccion de tinta e impresora laser,
refuerzos para carpetas, etiquetas circulares, etiquetas rectangulares,
etiquetas para archivo, papel autoadherible, entre otras.

e) Calculadoras
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e Baésicas, cientificas, graficadoras y financieras, sumadoras y repuestos, cajas
registradoras, entre otras.
f) Foldersy sobres
e Folders carta, folders oficio, folders con clip y expandibles, sobres de
plastico, sobres de papel, carpetas colgantes, entre otros.
g) Otras categorias
e Registradores y carpetas, cajas, para contabilidad y administracion,
planificacién, seguridad y mantenimiento, herramientas, cafeteria y

limpieza, entre otras.

Muebles y Decoracién
a) Muebles Completos
o Credenzas, estaciones de trabajo, carros para computadora, accesorios para
muebles, muebles de TV, recepciones, entre otros.
b) Escritorios
e Esquineros, escritorios secretariales, escritorios escolares, escritorios
juveniles, escritorios en "L", estaciones de trabajo, entre otros.
c) Mesas
e Mesas para juntas, mesas de trabajo, mesas plegables, mesas para café, entre
otras.
d) Sillas
o Sillas plegables y apilables, sillas de trabajo, sillas de dibujo, sillas de piel y
tipo piel, sillas ejecutivas, sillas secretariales, sillas para visitas, entre otras.

e) Archiveros, libreros y gabinetes

e Archivos, archiveros 2 gavetas, archiveros 3 gavetas, archiveros 4 gavetas,
estanteria y racks, libreros, arturitos, entre otros.
f) Decoracion
e Lamparas, relojes de pared, articulos decorativos, cuadros y marcos, entre

otros.

40



4. Cbmputo
a) Computadoras de escritorio
e Computadoras y all in one, iMac, monitores, armados, entra otras.
b) Computadoras portéatiles
e Tipo tableta (2 en 1), Macbhook, tactiles, entre otras.
c) Tablets
e iPad, Android
d) Gamers
e Accesorios PC Gaming, XBOX, Nintendo, Play Station, Video juegos
diferentes consolas, entre otros.
e) Almacenamiento
e Tarjetas Sd"sy micro Sd’s, discos duros internos normales y de estado solido,
discos duros externos normales y de estado sélido, Cd’s, Dvd’s, memorias
USB, entre otros.
f) Accesorios y periféricos
e Teclados, mouses inalambricos, mouses alambricos, combos de teclado y
mouse, mouse pads, cAmaras web, accesorios para computo, fundas para
laptop, diademas, mochilas para laptops, maletines para laptops, entre otros
g) Ver otras categorias

e Accesorios para iPads y tablets, softwares, energia, redes, cables, entre otras.

5. Electrénica
a) Televisores
e Televisores, streaming, accesorios, entre otros.
b) Audioy Video
e Bocinas bluetooth, bocinas multimedia, equipos de sonido, iPods vy
reproductores de musica, audifonos in ear (tipo pastilla), audifonos on ear
(tipo diadema), proyectores y accesorios, cables para audio y video,
reproductores, entre otros.
c) Camarasy Foto

e Camaras digitales y de video, accesorios para camaras, entre otras.
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d) Dispositivos
e Drones y accesorios, tecnologia vestible (wearable technology), gadgets,
entre otros.
e) Teléfonos
e Teléfonos aldmbricos, teléfonos inalambricos, celulares, entre otros.
f) Accesorios para celulares
e Baterias portatiles, cargadores, estuches para celular, estuches para iPhone,

accesorios varios, entre otros.

6. Impresiény asociados
a) Impresoras
e Impresoras de inyeccion de tinta, multifuncionales de inyeccion de tinta.
impresoras de laser, multifuncional de laser, impresoras de punto de venta,
impresoras de matriz de punto.
b) Escaneres
c) Faxes
d) Consumibles
e Cartuchos de tinta para impresora de inyeccion, toneres para impresoras de
laser, cintas para impresoras de punto de venta, cintas para impresoras de

matriz de punto, botellas de tinta para impresoras de tanque.

7. Escolares, arte y disefio
a) Mochilas
e Mochilas escolares, mochilas con ruedas, mochilas para computadoras
portéatiles, fundas para computadoras portatiles, cartucheras, loncheras, entre
otras.
b) Cuadernos, libretas y blocks
e Cuadernos lisos, cuadernos con disefios, cuadernos tipo libreta, blocks de
papel periddico, blocks blancos, blocks de hojas rayadas (blancas y
amarillas), cuadernos profesionales, cuadernos forma Francesa, cuadernos

estilo italiano, cuadernos college, libretas de bolsillo, cuadernos para
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preescolares, cartapacios escolares (portafolios), hojas de repuesto, libretas
de taquigrafia, libretas ejecutivas, forros de plastico para cuadernos, pagquetes
escolares, stickers, agendas ejecutivas, agendas casuales, entre otros.
¢) Dibujoy disefio
o Afiladores de minas (tajadores), almohadillas de polvo borrador, arafias
Leroy, borradores, borradores eléctricos, cemento de hule, cepillos para mesa
de dibujo, compases de precision, curvas flexibles, curvas francesas,
escalimetros, escuadras para dibujo, juegos de plumas, lamparas, lapices para
disefio, mesas de dibujo, minas todo tipo y tamafio, pantdgrafos, planchas
para cortar, plantillas para dibujo técnico, plumas para dibujo, portaminas,
rapidografos, reglas paralelas, reglas T, tablas para dibujo portatiles, tabletas
electronicas para disefio, tintas, transportadores para disefio, entre otros.
d) Articulos de geometria y reglas
e Juegos de geometria, instrumentos de geometria, tijeras escolares, reglas de
aluminio de tamarfios varios, reglas plasticas de tamafios varios, didacticos,
entre otros.
e) Letrerosy letras
e Rotulos, sefialamientos, letras adhesivas, entre otros.
f) Artey pintura
e Accesorios para arte, plastilina, purpurina, pinturas, pinceles y godetes,
foam, maquetas y accesorios, estiloégrafos y tintas para estilégrafos, silicon y
pistolas para silicon, entre otros.
g) Dibujo
e Cuadernos para dibujo, libros para colorear, libros de actividades, lapices
para dibujo, lapices especiales para dibujo, tizas blancas, tizas de colores,
blocks de papel construccion, cartulinas satinadas tamarfio carta, cartulina
bristol tamafio carta, blocks de cartulina artes manuales, block marquilla,

entre otros.

8. Entretenimiento y viajes

a) Maletas
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e Maletas para viaje, maletas con ruedas, mochilas, maletines, entre otras.
b) Accesorios
o Relojes de pulsera, relojes despertadores, accesorios para viaje, entre otros.
c) Librosy entretenimiento
e Diccionarios de diversos idiomas, libros de diversos paises y sus culturas
(exclusivos para el viajante), entretenimiento, infantil, novelas, cocina, entre

otros.

Productos de limpieza.

En relacion con la serie de insumos de limpieza que la comercializadora tendra en su catalogo,

se describen los siguientes:

1. Atrticulos para la limpieza y el aseo
a) Articulos de tela o pafio
e Franelas, limpiones hilo blanco, limpiones pafio de barbas y de rayas, pafios
faciales lisos, pafos reutilizables, toalla para manos tipo pafio, trapeadores
de pafio para piso, pafios multiusos, entre otros.
b) Articulos generales
e Alambrinas de metal, atomizadores con botella de diferentes tamafios,
baterias (AA, AAA, C, D y cuadrada de 9 voltios), betunes, bombillos de
distintas cantidades de watts, cobertores, cera para autos, champu para carro,
esponja para diversos usos, filtros para coffee maker, guantes de hule (Tallas
S, My L), guantes de latex (Tallas S, M, L y XL), insecticidas, mechas de
diferentes nimeros, papeles de aluminio, papel autoadherible para alimentos,
utensilios de cocina, entre otros.
c) Articulos para inodoro
e Destupidores, potasa, filtros para orinales, limpiadores liquidos para
inodoros, pastillas para inodoros, pastillas aromaticas (desodorantes) para
bafios, entre otros.
d) Bolsas
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e Bolsas para basura en rollo, paquetes y kilos de diversos tamarios, bolsas
transparentes en kilo de diferentes tamafios, bolsas desechables para
sandwich y alimentos, bolsas para congelar alimentos, entre otros.

e) Ambientales y desinfectantes

e Desodorantes ambientales en aceite, aerosol, en gel y programables en

distintas marcas y desinfectantes en aerosol en diferentes marcas.
f) Dispensadores institucionales

e Dispensadores para alcohol en spray, dispensadores para jabon en espumay
en spray, dispensadores de relleno para alcohol en gel y para jabén liquido,
dispensador para toallas en rollo e interfoliadas, dispensadores para papel
higiénico, servilleteros.

g) Implementos para limpieza

e Escobas de diversos tamafios, palas para basura, ganchos para trapeadores,
basureros, mopas y accesorios (marcos, clips y pads) de distintos tamafios y
usos, cepillos, hisopos, squeegees, entre otros.

h) Papel higiénico
e Estdndar, industrial, interfoliado y jumbo roll.
i) Toallas
e Mayordomo, reutilizables en paquete, en rollo, interfoliadas, de microfibra,
entre otras.
J) Servilletas
e Cuadradas, rectangulares, con disefios e interfoliadas.
K) Implementos para limpieza

e Abrillantadores, suavizantes, limpiadores desengrasantes, limpiadores de
vidrios, limpiadores multiusos, limpiadores multisuperficies, ceras, jabones
en barra, jabones lavaplatos en cilindro, en crema y liquidos de diferentes
tamafos y marcas, cloros, desinfectantes, detergentes de diversas marcas y
tamafios, esponja para diversos usos, toallas himedas desinfectantes, entre

otros.

2. Cocinay cafeteria
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a) Articulos Desechables
e Platos plasticos y de carton de diferentes tamafios, removedores plasticos y
de madera de diversos tamafios, cubiertos plasticos, vasos plasticos y de
carton de distintos tamafios, pajillas biodegradables, entre otros.
b) Comestibles
o Refrescos gaseosos, jugos tetra-brik, leche (tetra-brik y en polvo) de
diferentes marcas y tamafios, azUcar, sustitutos de azucar y edulcorantes en
diversos tamafios y presentaciones, café y té de distintas marcas, tipos,
tamafios y presentaciones, crema para café de diferentes tamafios y
presentaciones, galletas de diversas marcas y presentaciones, sal de distintos

tamafos y presentaciones, entre otros.

3. Medicinas y asociados
a) Articulos para botiquin
e Alcoholes blancos, azules y de gel en distintos tamafios, algodon bolsa de
diversos tamafos, pastillas para diferentes usos, aplicadores, curitas,
pafiuelos faciales, pastas (cremas) dentales, agua oxigenada, jarabes, toallas
sanitarias, ungiientos, entre otros.
b) Otros
e Mascarillas, mobiliario médico, articulos para prevencion de infecciones,
ropa descartable para consultorios médicos, algunos implementos médicos

generales, entre otros.

Servicios.

Con referencia a los servicios que la comercializadora mantendra, se encuentran los que se

puntualizan a continuacion:

1. Compraen la tienda fisica
2. Compra en la tienda en linea (pagina web)
3. Compra via telefonica
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Compra via mensajeria WhatsApp
Servicio de cotizacion sin compromiso de compra

Servicio a domicilio sin ningun costo adicional dentro del Gran Area Metropolitana

N oo g &~

Linea de crédito.

La importancia en la construccion de una nueva distribuidora de este tipo de recursos, recae en
la posibilidad de asistencia y cooperacion que se le da a las compafiias, oficinas, similares y hasta
personas que requieran adquirir algin producto de esta indole para poder solventar la necesidad
que presenten en un momento dado, con el propdsito de destacar el servicio al cliente 6ptimo, con
el que deben contar las empresas de esta naturaleza, no solo solventando las carencias de los
insumos, sino haciéndolo mientras se entrega un servicio que supere las expectativas de cada

consumidor.

Ubicacioén

El Distrito Hospital se encuentra ubicado en el canton de San José (distrito tercero de este
canton), en la provincia homénima, del pais de Costa Rica, en una superficie de 3.38 kilometros
cuadrados, con un porcentaje de 7.58% respecto al canton, donde siendo el sexto distrito en
densidad de poblacidon, extension y poblacion, es ademas el mas poblado de los cuatro distritos
centrales que crearon el casco original de la ciudad de San José, siendo este parte de ellos
(Municipalidad de San José [MSJ], 2017).

Hospital limita al norte con el Distrito Merced, al sur con el Distrito Hatillo y el Distrito San
Sebastian, al este con el Distrito Catedral y al oeste con el Distrito Mata Redonda, alojando en su
territorio instituciones de renombre para el pais, como lo son el Teatro Melico Salazar, las oficinas
centrales del Banco de Costa Rica, la Estacion Ferrocarril al Pacifico, la Junta de Proteccion Social,
el Cementerio Obrero y el Cementerio Metropolitano y el Edificio José Figueres Ferrer (sede de la
Municipalidad de San José), aparte de contar con cuatro de los hospitales nacionales del pais, los
cuales son el Hospital de la Mujer Dr. Adolfo Carit, el Hospital San Juan de Dios, el Hospital de
Nifos y el Hospital Raul Blanco Cervantes (MSJ, 2017).
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Con respecto a parques, este distrito alberga varios de caracter significativo para la capital de
San José, como lo son el Parque Central, el Parque La Dolorosa, el Parque Braulio Carrillo
comunmente conocido como el Parque La Merced, el Parque Cafas habitualmente conocido como
el Parque del Pacifico y el Corredor Bioldgico Maria Aguilar generalmente conocido como el
Parque del Sur (MSJ, 2017).

Almendares, Angeles, Bolivar, Carit, Coldn (parte), Corazon de Jess, Cristo Rey, Barrio Cuba,
Dolorosa (parte), Merced - Centro Hospital, Pacifico (parte), Pinos, Salubridad, San Bosco, San
Francisco, Santa Lucia, Silos y Zona Industrial Barzuna, es la conformacion de los antiguos barrios

centrales pertenecientes al Distrito Hospital (MSJ, 2017).

Actividades gubernamentales y actividades esenciales como comercio y servicios, son las que
se desarrollan en este distrito. Ademas, cabe destacar que Hospital cuenta con importantes zonas

de residencia al oeste y al sur del distrito (MSJ, 2017).

Con referencia al sector econdmico del Distrito Hospital (MSJ, 2019), destaca las siguientes
ramas:
Actividades administrativas y servicios de apoyo
Actividades artisticas de entretenimiento y recreativas
Actividades de atencion salud humana y asistencia social
Actividades de los hogares en calidad de empleadores
Actividades de organizaciones y 6rganos extraterritoriales.
Actividades financieras y de seguros
Actividades inmobiliarias

Actividades profesionales, cientificas y técnicas

© o0 N o g b~ 0w DR

Administracion publica y defensa, planes de seguridad social

[HEN
o

. Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca

[EEN
[EEN

. Alojamiento y servicios de comida

[EEN
N

. Comercializacion al por mayor y al por menor, reparacion de vehiculos automoviles y

motocicletas

[EEN
w

. Construccién
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14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.

De acuerdo con (MSJ, 2014), entre los servicios comunales que comprende el distrito estan:

1.

© ©° N o gk~ wDN
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w N B O

Empresa

Ensefianza

Industrias manufactureras

Informacion y comunicacion

Minas y canteras

Otras actividades de servicio

Suministro de agua, evacuacion. residuos, gestion de desechos

Suministro de electricidad y gas

Transporte y almacenamiento.

Areas verdes, plazas y plazoletas

Asistencia social
Asociaciones sociales
Banca y finanzas
Cementerios

Cultura

Deporte y recreacion
Educacion

Iglesias

. Institucional o municipal
. Salud
. Seguridad

. Transporte.

Conceptos Generales

Segln Renddn y Rodriguez (2015), una empresa es: “una organizacion o institucion dedicada a

realizar actividades o a prestar un servicio para fines economicos” (p.18).

49



A su vez, Garcia, Camargo, Cervera, Ramirez y Romero (2010) comentan que “las empresas

son sistemas dinamicos que estan cambiando constantemente” (p.33).

La palabra “empresa”, de origen italiano, desde siempre ha evocado la idea de
emprender una accion con ciertos objetivos; en su uso hay muchas veces un dejo de
admiracion por alguien que emprende o inicia una empresa, en términos de intentar
lograr algo con esfuerzo. Esta idea que desde las revoluciones industriales europeas
acompafaria los esfuerzos del capital por disefiar procesos productivos que
permitirian contar con nuevas formas de organizacion del trabajo, conservaria
aquella cierta dosis de subjetividad admirativa, en términos de los retos que implican

los esfuerzos por lograr los objetivos buscados (Reynoso, 2013, p.136).

Por su lado, Mendoza (2017) determina que:

La empresa es una entidad economica en la que se materializa una idea de forma
planificada, donde se satisfacen las demandas y deseos de sus clientes a través de
una actividad comercial especifica, en la que se ponen de manifiesto la razon de
existir, la mision, la planeacion estratégica, los objetivos especificos, y las acciones
en correspondencia con un contexto socio-econémico y politico determinado
(p.951).

Siguiendo por esta misma linea, se puede comprender que las empresas se definen como
organizaciones de medios y de personal dirigidas a brindar servicios y a realizar labores netamente
mercantiles e industriales, donde se mantienen una serie de objetivos especificos, estipulados en su
establecimiento inicial, los cuales tienen la finalidad clara de obtener un beneficio econdémico en

consecuencia del desarrollo de dichas labores.

Comercializadora

De acuerdo con Cuéllar, Vargas, & Catro (2012), citados por Gamboa, Jordan y Pérez (2017),

las empresas comerciales son aquellas que se dedican principalmente a: “la compraventa de
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productos terminados. Su unico interés es comercializar con productos adquiridos a un determinado
valor y luego revenderlos por un valor mayor al de compra, generando asi el margen de utilidad

esperado por los duefios de la compafiia” (p.13).

Mendoza (2017) define a la empresa comercial como:

Una entidad econémica en la que se materializa una idea de forma planificada,
donde se satisfacen las demandas y deseos de sus clientes a través de una actividad
comercial especifica, en la que se ponen de manifiesto la razén de existir, la mision,
la planeacion estratégica, los objetivos especificos, y las acciones en

correspondencia con un contexto socio-econdémico y politico determinado (p.951).

Por otro lado, Calixto, Gamarray Valenzuela (2018) estipulan que: “la actividad de una empresa

comercializadora, crea utilidad y afiade un valor al producto final de los fabricantes” (p.7).

A su vez, Gamboa et al. (2017), citando a Naranjo y Naranjo (2011), comentan que la
comercializadora es la que: “se dedica a la compra y venta de mercaderia, se caracteriza porque no
realiza ninguna transformacién de los bienes, sino que se los comercializan a un precio mayor al

de la compra, este margen se constituye en utilidad o ganancias” (p.13).

Se puede entonces definir a las comercializadoras como empresas que Se encargan de crear
estrategias para lograr que un producto (el cual no ha sido anticipadamente modificado o alterado),
mediante el mercadeo del mismo, haga su recorrido de venta, con la debida planificacion,
preparacion y disposiciones previamente dadas, para que pueda llegar exitosamente al consumidor.
Dichos productos pueden ser de distinta naturaleza, tales como bienes semiterminados, bienes

terminados y materias primas, para los cuales especifico un ejemplo por cada categoria:

1. Bienes semiterminados: La compafia que adquiere partes de computadoras en
cantidades extensas y las comercializa a empresas dedicadas al sector tecnologia.
Consistiria en una comercializadora mayorista que comercia con bienes semiterminados,

al ser en cantidades reducidas, se trataria de una comercializadora minorista.
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2. Bienes terminados: La empresa que merca grandes cantidades de televisores para
venderlos, se refiere a una compafia de género comercial mayorista, siendo minorista
cuando es de la misma manera, pero se opera con cantidades menores.

3. Materias primas: La comercializadora que compra uvas en gran cantidad para venderlas
sin variarlas con antelacion, estaria en el género comercial mayorista, donde al ser en

menor cantidad, pero en las mismas condiciones, seria de clase comercial minorista.

“Empresas comerciales son aquellas que se encargan de comprar bienes y servicios a otras
empresas con la diferencia de que venden a un costo mas elevado para de esta manera obtener
mayores ingresos y utilidades los mismos que serdn a provechados al maximo por la misma”
(Gamboa et al., 2017, p.13).

En sintesis, como su nombre lo indica, las comercializadoras tiene como fin primordial,
comerciar sus productos, o sea, encargarse de que estos alcancen un nivel alto en el mercado, por
ejemplo, por medio de un comercial televisivo o de radio, muchos productos llegan agotar sus
existencias debido a una excelente estrategia comercial. Una comercializadora exitosa, dedica
tiempo clave, para que sus vendedores estudien muy bien los productos que ofrecen, y con ello, los

mismos puedan lograr su objetivo, el éxito de una venta bien realizada.

Mayorista.

De acuerdo con Diez de Castro y Fernandez (1993), citados por Calixto et. al (2018), describen
al mayorista como: “un intermediario comercial, que compra en grandes cantidades a fabricantes
0 a otros mayoristas, almacena esta mercancia para luego venderla en lotes menores,

fundamentalmente a minoristas o detallistas” (pp.26-27).

Por su parte, Vazquez, Trespalacios y Alvarez (2006), citados por Calixto et al. (2018) indican

que el mayorista:

Asume la propiedad de las mercancias distribuidas, ademas, existen diversas formas

de comercio mayorista, pueden ser, en primer lugar, mayoristas de servicios
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completos que realizan todas las funciones desde transporte hasta labores de
promocion, y estos a su vez son mayoristas de mercancias en general o de una sola
linea; y en segundo lugar, estdn los mayoristas de servicios limitados como el
mayorista cash and carry (no realiza transporte de mercancias), mayorista en camion
(vende y entrega el producto, en funcién de pedidos que le hacen), y finalmente el
mayorista de despacho (no tiene inventario, compra y lleva directamente al
detallista) (p.27).

Se comprende entonces que los mayoristas son los encargados de concentrar el mayor surtido
de productos, tomando en cuenta su calidad, variedad, actualidad y marca, pues solo asi podra
satisfacer las exigencias del comprador. Cabe destacar que el mayorista siempre facilitara al
minorista en su accionar, ya que este Gltimo podra encontrar en €l mayorista, siempre, o la mayor

parte de las veces, lo que le solicitan.

Las comercializadoras mayoristas se pueden dividir en dos tipos:

1. Mayorista grande: Se definen como empresas solventes para lograr excelentes precios
con fabricas e importaciones, con ello logran almacenar gran cantidad de productos, los
cuales pueden vender a sus clientes minoristas a un precio moderado. Los mayoristas
grandes cuentan con propiedades capacitadas para almacenar la gran gama de productos
que importa, asi como sus inventarios adquiridos de forma local.

2. Mayorista pequefio: Deben tener como fin primordial el actuar inteligentemente,
creando estrategias fundamentales para satisfacer las necesidades de sus clientes. Un
mayorista pequefio no se puede saturar de productos que no tengan mucha salida (venta),
ya que ese nivel de materiales excediendo la demanda, presentarian un sobre inventario,
causando en algunas ocasiones que dichos productos lleguen a su fecha de caducidad
(cuando la situacién lo amerite) y esto generaria una pérdida irreparable. Los mayoristas

pequefios, muchas veces son una extension de un mayorista grande.

Es importante resaltar que las ventas al por mayor (las cuales son el corazén del accionar de un
mayorista), son grandes cantidades de diferentes productos, los cuales se brindan por medio de un

catadlogo o similares, a empresas distribuidoras, fabricas o empresas de nombre reconocido,
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transformandose, la mayoria de las veces, en una venta, y asi es, como los productos en cuestion,

Ilegan al mercado minorista.

“Las funciones que realiza el mayorista son de gran valor tanto para el fabricante como para el
minorista” (Calixto et al., 2018, p.27).

En sintesis, el Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura [IICA] (2018),

comentan que:

Minorista.

Los productos, que llegan del productor al mayorista, por lo general mediante un
intermediario, se revenden a consumidores intermedios (hoteles, restaurantes, etc.),
a intermediarios, o, en algunos casos, a consumidores finales. Un aspecto clave en
los mercados mayoristas es la importancia de la informacion como elemento

esencial de todas las transacciones. (p.16).

Para Calixto et al. (2018), citando a Diez de Castro y Ferndndez (1993), el minorista: “vende

directamente a los consumidores, compra, revende en pequefias cantidades, y se adapta a la

demanda del consumidor, vendiendo solo los productos y las cantidades requeridas por este” (p.27).

De acuerdo con IICA (2018), los minoristas, analizandolos desde la perspectiva de mercado,

son aquellos que: “tienen el potencial de acercar productores y consumidores” (p.19).

El minorista establece precios, planifica la publicidad y promocion, elige el surtido
adecuado de productos, exhibe la mercancia y demaés servicios para el cliente. Al
igual que el mayorista existen diversas formas de comercio minorista, entre ellas
esta la venta tradicional (mediante vendedores que entregan la mercancia solicitada),
los autoservicios, supermercados e hipermercados (establecimientos de mayor
superficie y con alta variedad de productos), tiendas de descuento (ofrecen pocos

articulos al precio méas bajo posible), y las tiendas de conveniencia (pequefios
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supermercados abiertos las 24 horas) (Vazquez, et al., 2006, citado por Calixto et
al., 2018, p.27).

Aunque se crea que para un minorista es facil su funcion, realmente no lo es, ya que él mismo
debe jugar entre montos de compra y venta, también es importante para este tipo de empresas,
conocer muy bien la calidad del producto que ofreceran en su establecimiento, ya sea pequefio o
ambulante. Muchas veces, la ganancia de un minorista es poca, pero muchos de ellos logran tener
una significativa cartera de clientes satisfechos, debido a sus estrategias de mantener productos
muy selectos que cumplen con las necesidades de sus consumidores. Algunos empresarios
minoristas realizan sondeos en lugares rurales para colocar un negocio seguro, sin tener

competencia.

Parte esencial del comercio minorista, es la venta al detalle, término que enlaza al mismo como
fundamento de su estructura. La venta al detalle juega un rol muy importante en la naturaleza del
mercado minorista, ya que muchas veces se presentan situaciones donde el consumidor final solo
necesita una unidad de cierto producto, y ahi es donde surge el cuestionamiento ¢Qué harian este
tipo de consumidores si no existieran ventas al detalle?, la respuesta es simple, seria un completo
caos, ya que por ejemplo si un determinado cliente requiriera sélo de una resma de papel, él mismo
se podria dirigir a una empresa comercial minorista, donde tendria la accesibilidad para adquirirla,

no existiria entonces, la obligacion de comprar una o varias cajas de resmas.

Por otra parte, cabe destacar que un minorista o detallista, el cual comercia con la venta al
detalle, como se deduce en este tipo de negocio, puede lograr llegar a tener mucho éxito, al
satisfacer las necesidades de un consumidor final, logrando brindar aparte del producto que ofrece,
una grata experiencia y con ello, la satisfaccion del cliente, donde él mismo no lo pensara dos veces
y tendra claro volver cuando sea oportuno. Es por eso que las ventas al detalle son extremadamente

importantes.

También es importante mencionar, que hay situaciones en las que un consumidor puede llegar
a comprar hasta una o varias unidades de algun o algunos productos que requiere, en un lapso de

treinta dias 0 menos, sin percatarse de ello, y es ahi donde se destaca la ventaja de la existencia de
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los comercios minoristas, pues los clientes pueden comprar a su ritmo, sintiéndose tranquilos de
no estar en la obligacion de comprar en cantidades desmesuradas, al tener la posibilidad de adquirir
los productos en un establecimiento que vende al detalle.

Con respecto a este apartado, 11CA (2018) comenta que los minoristas:

Tienen la ventaja de generar un contacto mas cercano y personal con los
consumidores, y esto, para un vendedor con buena atencion al cliente, puede llevar
a lograr una buena reputacién y la fidelizacion del cliente. Asimismo, los mercados
minoristas generalmente son faciles de gestionar, ya que son pocas las personas que
tienen que tomar decisiones, y las reglas del juego son claras para todos los actores

involucrados (p.16).

Comercializacion

En referencia a la comercializacion Garcia (2007), citado por Diaz (2014) detallan que:

Comercializar se traduce como el acto de planear y organizar un conjunto de
actividades necesarias que permitan poner, en el lugar indicado y en el momento
preciso, una mercancia o servicio para que los clientes que conforman el mercado,
lo conozcan y consuman. Si se refiere a un producto, es encontrar para él la
presentacion y el acondicionamiento susceptible de interesar a los futuros
compradores, la red mas apropiada de distribucion y las condiciones de venta que

habran de dinamizar a los distribuidores sobre cada canal (p.22).

La comercializacion es, en si, la serie de acciones realizadas por una empresa comercial, donde
a través de la persecucién de todos los métodos factibles de distribucién, se tiene como fin el
posibilitar que se efectle la venta de un bien comercial, y asi lograr que a la postre, dicho bien,
arribe donde el consumidor final en las condiciones méas 6ptimas posibles, procurando siempre

superar las expectativas del cliente en cuestion.
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En la actividad comercializadora, resulta vital conocer las necesidades de los
clientes para disefiar el producto o servicio deseado por ellos. La comercializacion
no depende del deseo, la voluntad o la necesidad del que oferta. Requiere de
organizacion y de un personal idoneo y altamente especializado, por lo que es
necesaria una continuada superacion de los que se encargan de hacerlo. Es necesario
satisfacer demandas en el momento oportuno y a un precio conveniente para clientes
y oferentes (Diaz, 2014, p.22).

En conclusion, la comercializacidn se basa en todas las estrategias que una compafia pueda
estudiar y posteriormente ejecutar, con el propdsito de hacer viable la activacion de la venta de un
producto y con ello, disponiendo habilmente de todos los factores existentes en el juego del
comercio y brindando las herramientas adecuadas para este tipo de operacion, el cliente final este

en capacidad de agenciarlo.

Distribucion

Para Calixto et al. (2018), la distribucién comercial es conocida como aquella: “actividad

realizada por las empresas comercializadoras” (p.26).

Por su parte, IICA (2018) menciona que la distribucion es aquella accion en donde el proceso
de comercializacion es realizado mediante sus canales, siendo méas especificamente esa ruta que
siguen los productos cuando se mueven desde el productor hasta el consumidor final, en donde una
de las decisiones de mayor relevancia que debe ser tomada por el oferente del producto es la

seleccion apropiada del o los canales de distribucion.
A su vez, Vazquez et al. (2006), citado por Calixto et al. (2018), la definen como: “el conjunto
de actividades que ubica los bienes y servicios de las empresas al destinatario final, es decir, la

distribucion comercial tiene como objetivo acercar el producto al comprador final” (p.26).

Es comprensible entonces que la distribucién son todos aquellos esfuerzos que ejecutan las

empresas para tener la competencia de conseguir todos los medios necesarios, para movilizar los
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bienes desde su lugar de fabricacion (donde el fabricante manufactura el producto), hasta su punto
de venta (donde el producto es adquirido por el cliente final), posibilitando con esto que los
consumidores tengan la disponibilidad idénea de los productos, en las cantidades elementales para

tales consumidores.

En el caso de los servicios sucede lo mismo, con la gran diferencia, de que estos son intangibles
y, por ende, no son un bien fisico, por lo que la creacion de los mismos ya esta estipulada con

anterioridad y dicha creacion se activa al momento de ser adquiridos por los consumidores.

Es importante dejar claro que los bienes y/o servicios, tienen el deber de estar al alcance de los
posibles compradores, en el sitio e instante adecuados, ya que solo asi se puede lograr que la

distribucion sea exitosa.

Al respecto Calixto et al. (2018) comenta que: “Las actividades propias de la distribucion
comercial, pueden ser hechas por los mismos fabricantes o pueden intervenir en el canal de
distribucion los llamados intermediarios comerciales; los mas importantes intermediarios

comerciales son los comerciantes mayoristas y minoristas” (p.26).

Finalmente, Calixto et al. (2018), citando a VVazquez et al. (2006), puntualizan que:

Los intermediarios comerciales pueden incrementar la eficiencia en el proceso de
distribucion comercial, asi como ajustar las cantidades y surtidos de bienes
producidos y consumidos, por ejemplo, al brindar la posibilidad de encontrar
diversas marcas y precios en un lugar. Ademas, facilitan las transacciones en el
mercado, al comprar grandes volimenes se ahorra tiempo y costo; facilitan también
la comunicacién en el canal de distribucion entre fabricantes y consumidores, al
brindarle informacion al fabricante sobre las preferencias del consumidor, y al darle

a este un surtido de productos para elegir con libertad y garantia (p.26).

Productos.
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El producto es un conjunto de atributos que el consumidor considera que tiene un
determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos. Representa el
ofrecimiento de una empresa u organizacién a su publico objetivo para satisfacer
sus necesidades y deseos; ademas de lograr también los objetivos en cuanto a
utilidades o beneficios (Diaz, 2014, p.22).

Los productos o bienes son todas aquellas creaciones, definidas como el resultado dentro de una
compafiia, de producirlas artificialmente o naturalmente y cuentan con un fin especifico, el cual
fue determinado con antelacion, tal fin se direcciona a saciar las necesidades de un cliente en un
momento indicado, por medio de las cualidades que este busca en esos productos. Por su parte,
Arellano (2016b) establece a los productos como: “todo aquello que puede ofrecerse en un mercado

y que es capaz de satisfacer un deseo o una necesidad” (p.5).

Suministros.

Moran y Rodriguez (2011) define a los suministros como recursos que son un: “Conjunto de
elementos disponibles para resolver una necesidad o llevar a cabo una empresa.” (p.19). Asi
también, los definen como el: “Medio de cualquier clase que [sic] en caso de necesidad, sirve para

conseguir lo que se pretende” (Moran y Rodriguez, 2011, p.19).

Es importante destacar que cuando se hace referencia al término de suministros se suele tratar
de aquella accién que busca abastecer a alguna compafiia o a algtn individuo, de cierto producto
ylo servicio que precise. También se puede explicar el significado como la forma de hacer accesible
dicho producto y/o servicio, para determinada compafiia o individuo. De igual manera, cabe sefialar
que, ademas, el concepto se puede encaminar a las cadenas de suministros, las cuales se consideran
como la agrupacion de todos esos procedimientos abarcados indirecta o directamente, en el efecto

de solventar las carencias de suministro que tienen las personas o las compafiias.
Por su parte, Garcia (2018) especifica que una cadena de suministros se puede definir como:
“los flujos de productos e informacion generados en una empresa desde el proveedor inicial de

materias primas hasta la puesta a disposicion del producto o servicio al cliente final” (p.50).
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Siguiendo por esta misma linea, Jones y Riley (1985), citados por Garcia (2018), conceptualizan
a la cadena de suministros como una gestion que abarca: “el conjunto de flujos de materiales e
informacion que se realizan en una empresa desde los proveedores de materias primas hasta que el

consumidor final recibe su producto o servicio” (p.49).

Suministros de oficina.

Conocidos como los materiales o herramientas necesarias para cada individuo en su ambiente
laboral. Cabe destacar que, si no se contara con los suministros de oficina, la tarea profesional de
cada persona en su respectivo departamento de la compafiia para la que labora, no se podria
desempefar adecuadamente, pues son necesarios para cumplir con dichas tareas diarias

correctamente.

Segun Moran y Rodriguez (2011), los determina como utiles de oficina, los cuales:

Son aquellos utilizados para cubrir las necesidades de los empleados de una oficina,
mismos que ayudan a realizar el trabajo diario de los oficinistas, facilita las practicas
de trabajo [sic] que suelen requerir de lapiz, papel, utiles, libros, carpetas y otros

elementos (p.89).

Suministros de limpieza.

Son productos cuya finalidad principal es la limpieza y mantenimiento de objetos y
superficies del hogar como suelos, maderas, plasticos, sanitarios, cristales, azulejos,
metales, cueros, etc. Existe una gran variedad de productos de mantenimiento y
limpieza, de acuerdo con su finalidad de uso. Estos productos pueden contener, entre
otros componentes, disolventes, alcalis, acidos, ceras, aditivos y otros auxiliares
(Idrovo, 2013, pp.15-16).

Comprendidos como todos esos elementos que tienen la propiedad de lo limpio y los cuales,

mediante su acto y resultado de limpiar, colaboran en la eliminacion eficaz y precisa de toda
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suciedad (gérmenes, tierra y/u otros contaminantes) en algin objeto, imposibilitando el
esparcimiento de el moho o el polvo, asi como también de enfermedades infecciosas, representando
con esto una funcion primordial en el dia a dia de cada oficina, hogar o persona, lo que ayuda a

crear un ambiente sano para el diario vivir de todos.

Cabe resaltar que los suministros de limpieza son vitales en el diario vivir de cada persona o
empresa. Actualmente en el mercado, hay una enorme gama de insumos de limpieza, la cual se ha

visto incrementada debido a la pandemia que ha afectado al mundo entero.

Siempre la higiene juega un papel de gran relevancia alrededor de cada individuo, como lo reza
el refran “todo entra por la vista”, por lo que las oficinas en lugares publicos y privados deben ser
impecables, y es aqui donde los articulos de limpieza juegan un papel clave e importante, para el
exitoso desarrollo de esta tarea, ya que cuando todo reluce en limpieza los mobiliarios llegan a
alargar su vida util y en las oficinas el ambiente laboral se torna méas agradable, por lo que es claro
que los productos de limpieza propician el cuidado de las oficinas, residencias y otros espacios, asi
como también de los bienes que posee cada individuo, mientras posibilitan el aseo y la limpieza,
ademas de colaborar en la mejora de la efectividad de dichos ambientes y/o pertenencias de cada

persona.

Por otro lado, es esencial mencionar que en la actualidad y debido a la coyuntura mundial que
estamos viviendo, el alcohol y su similar en gel, han logrado posicionarse como productos de

limpieza indispensables en el diario vivir de cada persona.

Servicios.

Los servicios se definen como el grupo de acciones, que, al proporcionar un producto
personalizado e inmaterial, pretenden solucionar las necesidades de un cliente. Cabe destacar que
los servicios son generalmente no materiales o intangibles (los consumidores no pueden poseerlos),
ya que, a diferencia de los productos, no son un bien fisico y en los mismos no existen procesos de
produccion en masa, como si se da en la elaboracion de productos, sin embargo, podrian contar
con un lado tangible, como por ejemplo un servicio de transporte aéreo, donde en él mismo, se

podrian comprender como sus partes fisicas, los aeropuertos, los tiquetes, los aviones, entre otros.
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En relacion con el tema de servicios, Diaz (2014) detalla que:

Como servicio, se consideran aquellas actividades identificables, intangibles y
perecederas, resultado de esfuerzos humanos o mecanicos que producen un hecho,
desempefio o esfuerzo, implican la participacion del cliente, y no son posibles de
poseer fisicamente, ni transportar o almacenar, pueden ser ofrecido en renta o venta.
La tendencia actual es que el servicio acompafie cada vez mas al producto, como

medio de conseguir una mejor penetracion en el mercado y ser altamente
competitivo. Para tener éxito, es preciso conocer cuéles son las necesidades de los
clientes para posteriormente analizar que les motiva en su consumo y poder

ofrecérselo (p.22).

Factibilidad

La palabra factibilidad hace mencion a la posibilidad de disponer de los medios esenciales para
hacer viable el cumplimiento de los objetivos que se comprenden en un proyecto, en otras palabras,
para llevar a efecto las metas trazadas de un proyecto planteado, teniendo siempre presente los

elementos con los que se puede contar para su debida realizacion.

Renddn y Rodriguez (2015) definen a la factibilidad como un estado previo que consiste en la:
“investigacion para determinar las ventajas y desventajas que se tendrian en un negocio
determinado. Es analizar los factores que afectaran el negocio, las técnicas, la localizacion, el

mercado, el consumidor y los factores legales y financieros.” (p.18).

Estudio de factibilidad

Los estudios de factibilidad son los que, realizados por las empresas, especifican la capacidad,
en poder materializar un proyecto o negocio, el cual se desea desarrollar. En otras palabras, este
tipo de estudio da la posibilidad de percatarse si dicho negocio o dicho proyecto se puede concretar
0 no se puede, cudles serian los escenarios idoneos para llevarlo a cabo y como se conseguirian

resolver las situaciones dificiles que pudieran eventualmente aparecer.
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De acuerdo con Sapag, N., Sapag, R. y Sapag, J. (2014):

El estudio de factibilidad no solo consiste en determinar si el proyecto es 0 no
rentable; debe servir también para discernir entre alternativas de accion, a fin de
estar en condiciones de recomendar la aprobacion o el rechazo del proyecto, en

virtud de una operacion en el grado éptimo de su potencialidad real.

Estudio de mercado.

Se conoce como estudio de mercado a toda aquella determinacidn que tienen las empresas con
la finalidad de tener un indicio acerca de la factibilidad comercial de una actividad econdmica. Los
estudios de mercado estan fundamentados en las estrategias de marketing y su funcion principal es
permitirles a las empresas, la nocion y el analisis de una actividad econdmica especifica. Asi
mismo, muchas compafias los utilizan para conocer su ubicacion en la industria, respecto a su
competencia, mediante el estudio y la recoleccion de informacion precisa que les permita

incrementar la competitividad, mientras perfeccionan las estrategias comerciales.

De acuerdo con Echeverria (2017), citando a Baca (2011) y a Sapag y Sapag (2011), comenta

que:

El estudio de mercado es la primera parte de la investigacion formal del estudio.
Consta basicamente de la determinacion y cuantificacion de la demanda y oferta, el
analisis de los precios y el estudio de la comercializacion. El objetivo general de
esta investigacion es verificar la posibilidad real del ingreso de un producto nuevo

en un mercado determinado.

El estudio de Mercado es uno de los factores mas criticos ya que es la
determinacién del mercado, tanto por el hecho de que aqui se define la cuantia de
su demanda e ingresos de operacion, como por los costos e inversiones implicitos
(p.180).
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Estudio técnico.

En los estudios técnicos se examina la especificacion del tamafio ideal del sitio de produccion,
de las instalaciones y de la localizacion necesarios, asi como también precisa las materias primas,
la maquinaria y los equipos requeridos para el proyecto. Cabe destacar que se consideran los
elementos técnicos operativos necesarios en la utilizacion eficaz de los medios disponibles para la
produccion de un servicio o un producto que se desea. En otras palabras, los estudios técnicos
abarcan todos los factores que mantienen un vinculo con la eficiencia y el desempefio del proyecto,

en el que se confirma la viabilidad técnica de facilitar el servicio o crear el producto.

Al respecto, la Universidad para la Cooperacion Internacional [UCI] (2020), citando a

Rosales (2005), menciona que un estudio técnico:

Permite proponer y analizar las diferentes opciones tecnoldgicas para producir los
bienes o servicios que se requieren, lo que ademas admite verificar la factibilidad
técnica de cada una de ellas. Este analisis identifica los equipos, la maquinaria, las
materias primas y las instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los
costos de inversion y de operacion requeridos, asi como el capital de trabajo que se

necesita (p.1).

Estudio organizacional-administrativo.

Echeverria (2017), citando a Proyector (2015), comenta que:
El estudio organizacional y administrativo del proyecto considera la planeacion e
implementacion de una estructura organizacional para la empresa o negocio, egresos

de inversion y operacion en la organizacion, estudio legal, aspectos comerciales,

aspectos técnicos, aspectos laborales, aspectos tributarios y contratacion (p.183).

Estudio legal.
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Con referencia a este tema, Herrera 'y Lazo (2014) determinan que:

El estudio legal busca determinar algunos aspectos legales como los requisitos para
la constitucion de una compafiia, uso de patentes, leyes tributarias, permisos para el
funcionamiento [sic] aspectos laborales y de contratacion [sic] para determinar de

este modo si es conveniente la constitucion de la empresa (p.148).

Estudio econdmico-financiero.

El estudio econdmico y financiero de un proyecto se refiere a diferentes conceptos,
sin embargo, es un proceso que busca la obtencion de la mejor alternativa utilizando
criterios universales; es decir, la evaluacion la cual implica asignar a un proyecto un
determinado valor. Dicho de otra manera, se trata de comparar los flujos positivos
(ingresos) con flujos negativos (costos) que genera el proyecto a través de su vida
atil, con el proposito de asignar optimamente los recursos financieros. Todo lo
anterior sirve para la toma de decisiones importantes: La decision de inversion, La
[sic] decision de financiamiento (Echeverria, 2017, citando a Blogspot, 2015,
p.184).

Resultado.

Con respecto a este término, Moran y Rodriguez (2011) sefialan que el resultado es el: “Efecto

y consecuencia de un hecho [sic] operacion o deliberacion” (p.35).

Decision.

Echeverria (2017) menciona que la decision es la confianza de proceder o no con la inversién
para ejecutar un proyecto al determinar la factibilidad del mismo, habiéndose realizado los estudios

respectivos.
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CAPITULO IIl: MARCO METODOLOGICO

Bernal (2010), citando a Bonilla y Rodriguez (2000) y a Bunge (1979), menciona que:

El método cientifico se entiende como el conjunto de postulados, reglas y normas
para el estudio y la solucion de los problemas de investigacion, institucionalizados
por la denominada comunidad cientifica reconocida. En un sentido mas global, el
método cientifico se refiere al conjunto de procedimientos que, valiéndose de los
instrumentos o técnicas necesarias, examina y soluciona un problema o conjunto de

problemas de investigacion (pp.58-59).

En otras palabras, el Marco Metodoldgico son todas aquellas herramientas sistematicas
requeridas para dar paso al estudio de la informacion con base en el problema de investigacion

previamente planteado.

Es por eso que en el presente capitulo y para continuar con la linea trazada de acuerdo a los
objetivos previamente expuestos al comienzo de esta investigacion, se considera la metodologia
empleada en el progreso del proyecto. Por consiguiente, se determina el enfoque de la investigacion

y los métodos necesarios para el respectivo alcance de los objetivos antes mencionados.

Enfoque de la investigacion

Se conoce como enfoque de la investigacion a ese climax de la misma donde se profundiza a
gran medida, el respectivo tema del proyecto por medio del anélisis detallado de los objetivos y la
pregunta de investigacion formulados anticipadamente. Al respecto, Barrantes (2002) comenta que
una investigacion es: “Un proceso sistematico, formal, inteligente y controlado que busca la verdad
por medio del método cientifico y que nace de un sentimiento de insatisfaccién, ya sea vital o
intelectual, cuyo producto es el sentimiento cientifico” (p.36). La investigacion es una funcion
dirigida a la adquisicion de conocimientos nuevos, o a extender los mismos, donde su empleo

permite la respuesta a cuestiones o incégnitas de naturaleza cientifica. En cada investigacion es de
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suma importancia especificar un enfoque para que la misma tenga congruencia y asi, el

investigador se obtenga el efecto esperado.

Por su parte, Cauas (2015), en referencia a al enfoque, sefiala que “La definicion del enfoque
metodoldgico es el primer paso a la definicidn de la manera que se recogeran los datos, como seran
analizados e interpretados. El enfoque incluye el disefio mismo del instrumento” (pp.1-2). Los
trabajos de investigacion tienen como enfoques principales: el enfoque cuantitativo y el enfoque
cualitativo, pero si se busca obtener un panorama mas completo del estudio, se utiliza el enfoque

mixto, el cual esta formado conjuntamente por los dos primeros enfoques.

En relacion con el enfoque cuantitativo, Hernandez et al. (2014) comentan que:

El enfoque cuantitativo (que representa, como dijimos, un conjunto de procesos) es
secuencial y probatorio. Cada etapa precede a la siguiente y no podemos “brincar”
o eludir pasos. El orden es riguroso, aunque desde luego, podemos redefinir alguna
fase. Parte de una idea que va acotandose y, una vez delimitada, se derivan objetivos
y preguntas de investigacion, se revisa la literatura y se construye un marco o una
perspectiva tedrica. De las preguntas se establecen hipotesis y determinan variables;
se traza un plan para probarlas (disefio); se miden las variables en un determinado
contexto; se analizan las mediciones obtenidas utilizando métodos estadisticos, y se

extrae una serie de conclusiones respecto de la o las hip6tesis (pp.4-5).

Hernandez et al. (2014) mencionan que los enfoques cualitativos, con anticipacion, a lo largo
de y posteriormente, a la recopilacion y la indagacién de los datos, tienen la capacidad de generar
hipotesis y preguntas, siendo estas actividades funcionales primeramente para detectar cuéles son

las preguntas de investigacién con mayor relevancia, para luego optimizarlas y contestarlas.

De acuerdo con Hernandez et al. (2017), citando Chen (2006), los enfoques mixtos son:

La integracion sistematica de los métodos cuantitativo y cualitativo en un solo

estudio con el fin de obtener una “fotografia” mas completa del fenémeno, y sefiala
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que éstos pueden ser conjuntados de tal manera que las aproximaciones cuantitativa
y cualitativa conserven sus estructuras y procedimientos originales (“forma pura de
los métodos mixtos™); o bien, que dichos métodos pueden ser adaptados, alterados
o0 sintetizados para efectuar la investigacion y lidiar con los costos del estudio

(“forma modificada de los métodos mixtos™) (p.534).

Segln Hernandez et al. (2014), citando a Creswell (2013) y a Lieber y Weisner (2010) “En
resumen, los métodos mixtos utilizan evidencia de datos numéricos, verbales, textuales, visuales,

simbolicos y de otras clases para entender problemas en las ciencias” (p.534).

Teniendo en cuenta que el planteamiento metodologico del enfoque cuantitativo es el que més
se adecua a los requerimientos y propiedades de los objetivos del estudio, el presente proyecto de
investigacion se desarrollard bajo este enfoque. En relacion con los objetivos definidos
preliminarmente y, debido a esto, por la presencia en los mismos de caracteristicas cuantitativas,
al utilizar este enfoque, mediante la obtencidn de datos que se sustentan en la evaluacion numerica,

se pretenderé tener la capacidad de realizar una deseable investigacion de la informacion.

De acuerdo con la perspectiva del investigador con este enfoque se lograra tener un criterio
profundo y extenso del fendmeno debido a que el mismo asiste con una superior firmeza, las
deducciones cientificas. Tal enfoque se distingue desde el comienzo de la investigacion con la
formulacién del problema, para producto del analisis sobre un estudio de factibilidad financiera,
para la creacion de una comercializadora que proporcione suministros de oficina y limpieza, para
el segundo semestre del afio 2021, en el distrito Hospital de la provincia de San Jose, se demarca

con dicho enfoque cuantitativo.

De acuerdo con Hernandez et al. (2014), los enfoques cuantitativos usan el compendio de datos
para demostrar hipdtesis, con la finalidad de probar teorias y estatuir patrones de comportamiento,
con base en la observacion estadistica y el calculo numérico. Para esta investigacion, se aplica el
enfoque cuantitativo, por el propdsito del trabajo de investigacion, ya que hard posible la

manifestacion de informacion generalizada del nivel de consumo de la poblacion a estudiar, del
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grado de rentabilidad para la creacion de una comercializadora de esta indole, asi como, del analisis

organizacional-administrativo que conlleva formar una empresa comercial, entre otros rubros.

Método de la investigacion

“Visualizar qué alcance tendra nuestra investigacion es importante para establecer sus limites

conceptuales y metodoldgicos” (Hernandez et al., 2014, p.88).

Con el enfoque cuantitativo ya determinado, y sabiendo que es factible realizar la investigacion,
es de suma importancia definir el método de investigacion a utilizar. Este tipo de enfoque
comprende cuatro tipos de metodos o alcances, los cuales son: los exploratorios, los descriptivos,

los correlacionales y los explicativos.

En referencia a esto Hernandez et al. (2014), profundizan con la siguiente interrogante:

¢de qué depende que nuestro estudio se inicie como exploratorio, descriptivo,
correlacional o explicativo? La respuesta no es sencilla, pero diremos que depende
fundamentalmente de dos factores: el estado del conocimiento sobre el problema de
investigacion, mostrado por la revision de la literatura, asi como la perspectiva que
se pretenda dar al estudio. Pero antes de ahondar en esta respuesta, es necesario

hablar de cada uno de los alcances de la investigacion (p.90).

Barrantes (2002) menciona que la funcionalidad de los estudios exploratorios, es como la de
una antesala a otros estudios de investigacion, donde su objetivo es profundizar sobre un tema que

no se ha estudiado mucho, y del cual todavia no se ha investigado.

Los estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar un tema o
problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no se
ha abordado antes. Es decir, cuando la revision de la literatura reveld que tan sélo
hay guias no investigadas e ideas vagamente relacionadas con el problema de
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estudio, estudio, o bien, si deseamos indagar sobre temas y areas desde nuevas

perspectivas (Hernandez et al., 2014, p.91).

Queda claro entonces que los estudios exploratorios se aplican en el momento en que el objetivo
radica en analizar un tema reciente 0 no muy estudiado, por ende, esto lleva a relacionarlos con el
presente proyecto de investigacion, pues la informacion y la documentacion referente a la
factibilidad de crear una comercializadora que distribuya suministros de oficina y limpieza en

Costa Rica y a un nivel mas universal, son escasas 0 practicamente nulas.

Otros de los alcances del enfoque cuantitativo, son los estudios descriptivos, que segun
Barrantes (2002): "su propdsito, como su nombre lo indica, es describir situaciones y eventos”
(p.131).

Por su parte, Hernandez et al. (2014) indican que: “Con los estudios descriptivos se busca
especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades,

procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis” (p.92).

También Barrantes (2002) afiade que:

Si los estudios exploratorios buscan descubrir, los descriptivos se centran en medir
con la mayor precision posible. El investigador debe ser capaz de definir qué va a
medirse y como va a lograrse esa medida. Por lo tanto, para desarrollar este tipo de
estudios, se requiere de considerables conocimientos del area que se investiga.
Aunque la descripcion puede ser mas o menos profunda, debe basarse en la medida
de uno o més atributos del fenémeno descrito (p.131).

Se analiza, en conclusion, que los estudios descriptivos, como su nombre lo indica, describen
orientaciones que posee un grupo o una poblacion, mientras procuran detallar las cualidades y
particularidades de gran importancia, que se extraen de la examinacion que se realice en cualquier
investigacion. En los estudios descriptivos, no es extrafio que se recurra a instrumentos de

recoleccion de datos, tales como los cuestionarios y recopilacion de contenido para observacion o
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analisis estadistico, los cuales se trataran en el desarrollo del presente estudio de investigacion, ya
que son habitualmente empleados en un estudio de factibilidad, como el fundamento de este
proyecto.

Uno de los siguientes alcances a mencionar son los estudios correlacionales, los cuales:

Buscan medir el grado de relacion que existe entre dos 0 mas variables que pueden
establecerse entre los mismos sujetos, o sea, la relacién debe establecerse en grupos
de sujetos a los que se mide en diferentes oportunidades o en diferentes atributos.
Su proposito es saber como se puede conllevar una variable, conociendo el
comportamiento de otra u otras variables relacionadas. Se distinguen de los
descriptivos en que éstos miden con precision las variables individuales, y los
correlacionales evaltan el grado de relacion entre dos 0 mas de éstas, ademas tienen

un valor explicativo, aunque sea parcial (Barrantes, 2002, pp.131-132).

Para Hernandez et al. (2014): “Este tipo de estudios tiene como finalidad conocer la relacion o
grado de asociacion que exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables en una muestra o

contexto en particular” (p.93).

En conclusion, los estudios correlacionales trabajan con poblaciones o grupos, donde vinculan

variables por medio de una pauta previsible, para los mismos.

En ultimo lugar, se encuentran el método de estudios explicativos, que para Barrantes (2002):

Van mas alla de la descripcién o el establecimiento de la relacién entre variables,
buscan responder las causad de los eventos fisicos o sociales. Explica por qué
ocurren los fendbmenos y en qué condiciones se dan éstos y por qué se relacionan

dos 0 mas variables. Son mas estructuradas que las otras investigaciones (p.132).

A su vez, Herndndez et al. (2014) comentan que los estudios explicativos: “estan dirigidos a

responder por las causas de los eventos y fendmenos fisicos o sociales. Como su nombre lo indica,
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su interés se centra en explicar por qué ocurre un fendmeno y en qué condiciones se manifiesta o

por qué se relacionan dos o mas variables” (p.95).

En sintesis, los estudios correlacionales abarcan el fendmeno que se investiga, buscando

especificar la razén del mismo.

En relacion con lo aqui mencionado, se infiere que el actual proyecto de investigacion es
descriptivo exploratorio, debido a que, en el curso del progreso del estudio de factibilidad
planteado, se requiere obtener informacion determinada, la cual se conseguira a partir de la
examinacion y el analisis del estudio de investigacion y donde desempefiard un papel de supuesto,
donde se empleard un analisis de propiedades cuantitativas, al generar la formulacion final de
contextos financieros. Al obtener esta informacion numérica, el investigador logra tener un
objetivismo y una perspectiva mas amplia para trabajar en la culminacién del estudio de

investigacion.

Disefio de investigacion.

De acuerdo con Hernandez et al. (2014), el disefio de investigacion es “el plan o estrategia que
se desarrolla para obtener la informacion que se requiere en una investigacion y responder al
planteamiento” (p.128). Dicho plan va guiado a la eleccion acertada de los pasos a seguir para
posteriormente analizar y recolectar la informacion. Cabe destacar que, en los enfoques
cuantitativos, hay dos clasificaciones caracteristicas, de los disefios de investigacion: el disefio
experimental o la investigacion experimental y el disefio no experimental o la investigacion no

experimental.

Cada una de estas clasificaciones, tiene sus caracteristicas especificas, con respecto a los disefios
experimentales, Best (1982), citado por Barrantes (2002), indica que: “La experimentacion en el
método clasico de laboratorio cientifico, donde los elementos manipulados y los efectos observados
pueden controlarse. Es el método mas “sofisticado”, exacto y poderoso para descubrir y desarrollar

un cuerpo de conocimiento organizado” (p.130).
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Por su parte, Hernandez et al. (2014), comentan que: “los disefios experimentales se utilizan

cuando el investigador pretende establecer el posible efecto de una causa que se manipula” (p.130).

En alusion a los disefios no experimentales, Hernandez et al. (2014) puntualizan que los mismos
son: “Estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y en los que sélo se

observan los fendmenos en su ambiente natural para analizarlos” (p.152).

A su vez, Kerlinger (1988), citado por Barrantes (2002), detalla que:

La investigacion no experimental es una indagacion empirica y sistematica en la
cual el cientifico no tiene un control directo sobre las variables independientes por
que sus manifestaciones ya han ocurrido o porque son inherentemente no
manipulables. Las inferencias acerca de las relaciones entre variables se hacen, sin
una intervencion directa a partir de la variacion concomitante de las variables

independientes (p.131).

En resumen y abarcando los dos disefios, Kerlinger y Lee (2002), citados por

Hernandez et al. (2014), comentan que:

Ambos son relevantes y necesarios, ya que tienen un valor propio. Cada uno posee
sus caracteristicas, y la decision sobre qué clase de investigacion y disefio especifico
hemos de seleccionar o desarrollar depende del planteamiento del problema, el

alcance del estudio y las hipétesis formuladas (p.129).

Por otro lado, Barrantes (2002) menciona que, entre ambos disefios:

La diferencia es bastante obvia, pero vale la pena resaltarla: en la investigacién
experimental, las variables son controladas y manipuladas por el investigador, lo
que da como resultado un control directo. En la investigacion no experimental, el
control no es posible, porque sus manifestaciones ya ocurrieron. Entonces, el control

es la diferencia fundamental entre ambos tipos de investigacion (p.130).
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Para efectos de este estudio, se utilizara el disefio no experimental debido a que él mismo tiene
como fin, observar los fendmenos y analizarlos, para examinar como se desenvuelven los mismos

en su ambito natural.

Dos tipos de disefios no experimentales son: el disefio transeccional descriptivo y el disefio
transeccional exploratorio. Con referencia al primero, Hernandez et al. (2014) determinan que el
objetivo de los mismos es: “indagar la incidencia de las modalidades o niveles de una 0 mas

variables en una poblacion” (p.155).

En relacion con los disefios transeccionales exploratorios, Hernandez et al. (2014), precisan

que:

El propésito de los disefios transeccionales exploratorios es comenzar a conocer una
variable o un conjunto de variables, una comunidad, un contexto, un evento, una
situacion. Se trata de una exploracion inicial en un momento especifico. Por lo
general, se aplican a problemas de investigacion nuevos o poco conocidos; ademas,
constituyen el preambulo de otros disefios (no experimentales y experimentales)
(p.155).

Por tales motivos, este estudio de factibilidad es de tipo transeccional exploratorio. Se definio
este tipo de disefio justamente porque para confeccionar un estudio de factibilidad, se requiere de
la exploracion, con la que se conseguird constituir una idea del problema de interés, donde los

resultados seran validos para el lugar y el tiempo, en que se lleve a cabo el estudio de factibilidad.

Fuentes de informacién

Las fuentes de informacion actian como agentes de gran relevancia en el proceso de la
investigacion, debido a que alimentan los conceptos del marco teérico, los cuales conforman los

cimientos del estudio. Para esto, se debe efectuar una verificacion de los datos, indagando,
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eligiendo y precisando cada uno de los significados que estén mas en consonancia con respecto al

asunto que se quiere comunicar:

Las fuentes de informacion en este apartado, se refieren a los participantes, sujetos,
objetos, comunidades, empresas, muestras u otros tipos de datos, que seran parte
fundamental para la recoleccion de los datos, es de quien o quiénes se obtendra la
informacion para comprender, profundizar o estandarizar el fenémeno de estudio.
Para elaborar este punto, se realiza la descripcion de los participantes, la cual
ayudara a que el investigador tenga claridad sobre cuales poblaciones u objetos debe
tomar en cuenta para dar respuesta al problema de investigacion (Universidad

Internacional de las Americas [UIA], 2018a, p.1).

Bernal (2010), citando a Cerda (1998), detalla que: “De acuerdo con Cerda (1998), usualmente
se habla de dos tipos de fuentes de recoleccion de informacion: las primarias y las secundarias”
(p.191).

Bernal (2010) especifica los dos tipos de fuentes, previamente mencionados, de la siguiente

manera:

Fuentes primarias [sic] Son todas aquellas de las cuales se obtiene informacion
directa, es decir, de donde se origina la informacion. Es también conocida como
informacion de primera mano o desde el lugar de los hechos. Estas fuentes son las

personas, las organizaciones, los acontecimientos, el ambiente natural, etcétera.

Se obtiene informacién primaria cuando se observan directamente los hechos
(presenciar una huelga, observar sistematicamente el lugar de trabajo, etcétera),
cuando se entrevista directamente a las personas que tienen relacion directa con la
situacion objeto del estudio (en el caso de que quiera conocerse la opinion de los
gerentes sobre el impacto de las medidas econémicas en la actividad de las
empresas, la informacion directa se genera cuando se entrevista directamente a los

gerentes, y no cuando se lee en un periddico, un libro o se escucha en un noticiero).
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Fuentes secundarias [sic] Son todas aquellas que ofrecen informacion sobre el
tema que se va a investigar, pero que no son la fuente original de los hechos o las
situaciones, sino que solo los referencian. Las principales fuentes secundarias para
la obtencion de la informacion son los libros, las revistas, los documentos escritos
(en general, todo medio impreso), los documentales, los noticieros y los medios de

informacion.

En investigacion, cualquiera de estas fuentes es valida siempre y cuando el
investigador siga un procedimiento sistematizado y adecuado a las caracteristicas
del tema y a los objetivos, al marco tedrico, a las hipdtesis, al tipo de estudio y al

disefio seleccionado (pp.191-192).

Teniendo claro esto, se concluye que, para el desarrollo de esta investigacion se recurrird a la
utilizacion de ambas fuentes de informacion (la primaria y la secundaria). La informacion
proveniente de la fuente primaria serd proporcionada por medio de un cuestionario hecho a modo
intencional, a empresarios de microempresas y pequefias empresas, a encargados del departamento
de proveeduria de compaiiias especificas y a clientes finales (jovenes y adultos). A su vez, las
fuentes secundarias estaran guiadas mediante la consulta de diversos autores de revistas, libros,
articulos, tesis de grado, reportajes de periddicos, asi como la consulta de paginas web oficiales y
académicas relacionadas con él fendmeno de estudio, apoyadas dichas fuentes por medio de esto,

mismas que alimentaran la investigacion del proyecto.

Poblacion

Con respecto a este apartado, Hernandez et al. (2014) concretan que la poblacion o universo son

el: “Conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones”.

Por otro lado, Barrantes (2002), aclaran que en la poblacion: “debe especificarse “quiénes” son

las personas objeto de estudio. Su escogimiento depende del problema por resolver, los objetivos
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o hipdtesis planteados y las variables por estudiar. Debe recurrir a quienes mejor puedan ofrecer la

informacion” (p.135).

De acuerdo con Hernandez et al. (2014), para delimitar una poblacion, analizan que: “Una vez
que se ha definido cual sera la unidad de muestreo/analisis, se procede a delimitar la poblacién que
va a ser estudiada y sobre la cual se pretende generalizar los resultados” (p.174). Por lo que al
determinar esto y con la finalidad de delimitar la poblacién del proyecto, se define que comprende
a todos aquellos empresarios de microempresas y pequefias empresas; ubicadas en Costa Rica,
encargados de compras del departamento de proveeduria de compafiias ubicadas en Costa Rica y
consumidores finales (jovenes y adultos), que utilicen suministros de oficina y de limpieza en el

dia a dia.

Muestra.

“Pocas veces podra medirse a toda la poblacion, por eso se tiene que trabajar con base en
muestras, que deben ser el reflejo fiel de la poblacion. Por eso, las muestras deben ser

representativas” (Barrantes, 2002, p.135).

Segun Hernandez et al. (2014), la muestra es:

Un subgrupo de la poblacion de interés sobre el cual se recolectaran datos, y que
tiene que definirse y delimitarse de antemano con precision, ademas de que debe
ser representativo de la poblacién. El investigador pretende que los resultados
encontrados en la muestra se generalicen o extrapolen a la poblacién (en el sentido
de la validez externa que se comentd al hablar de experimentos). El interés es que
la muestra sea estadisticamente representativa (p.173).

Es decir, es un subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus
caracteristicas al que llamamos poblacion, donde el investigador procura que los resultados
encontrados en el estudio logren extrapolarse o difundirse a dicha poblacion. Las muestras se

dividen en probabilisticas y no probabilisticas. De forma que las probabilisticas son aquellas que,

7l



teniendo la misma posibilidad de ser elegidos, se comprenden todos los elementos dentro de un
subgrupo de la poblaciéon. Mientras que, en las no probabilisticas, la eleccion de los elementos
depende de las caracteristicas de la investigacion y no de la probabilidad, en el subgrupo de la
poblacion (Hernandez et. al, 2014).

Haciendo referencia a cual es la ventaja, desde la vision cuantitativa, de una muestra no
probabilistica, Hernandez et al. (2014) subraya que: “su utilidad para determinados disefios de
estudio que requieren no tanto una “representatividad” de elementos de una poblacion, sino una
cuidadosa y controlada eleccion de casos con ciertas caracteristicas especificadas previamente en
el planteamiento del problema” (p.190). Por lo mismo y para efectos de la investigacion, la muestra
serd no probabilistica, por lo que cabe detallar que estd muestra se divide en diferentes tipos,
métodos o técnicas, de las cuales, se destaca la intencional. Con respecto a este tipo de muestra no
probabilistica, Corral, Y., Corral, I. y Franco (2015), citando a Arias (2012), Bolafios (2012),
Galmés, (2012), IESA (2015), Kinnear y Taylor (1998), Malhotra (2004) y a Silva (2011), indican
que este tipo de muestreo: “También denominado muestreo opinatico o de juicio, ‘...se utiliza
cuando es el propio investigador el que selecciona a los sujetos que considera apropiado...””
(p.162).

A su vez, Otzen y Manterola (2017) la describen como una técnica que: “Permite seleccionar
casos caracteristicos de una poblacién limitando la muestra sélo a estos casos. Se utiliza en
escenarios en las que la poblacion es muy variable y consiguientemente la muestra es muy

pequefia” (p.230).

Por otro lado, Herndndez y Carpio (2019), la definen como un método que se caracteriza por
que las personas que participan en el estudio, lo hacen por voluntad propia, hasta alcanzar el
numero requerido para la muestra. Estas personas son seleccionadas intencionalmente, pues se
realiza a través de convocatorias abiertas o por qué generalmente se tiene facil acceso a ellas y las

mismas, cumplen con las caracteristicas de interés del investigador.

En referencia a esto, se determina que la muestra serd no probabilistica intencional, debido a

que este tipo de muestreo no probabilistico es él que méas se ajusta a las necesidades y
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requerimientos del investigador, ya que en el mismo, el investigador puede elegir intencionalmente
y directamente los individuos de la poblacion, y tomando en cuenta lo destacado por Bonilla (2010),
citado por Villafuerte (2019), con respecto al muestreo intencional, donde se resalta que esta
técnica: “consiste en una muestra representativa del universo [sic] dado que cumple con algin

requisito previo, Util para obtener los datos que son objeto de investigacion” (p.41).

Para este estudio, se seleccionara una cantidad estratégica y clave de algunos empresarios de
microempresas y pequefias empresas; ubicadas en Costa Rica, de algunos encargados de compras
del departamento de proveeduria de compafiias ubicadas en Costa Rica y de algunos jovenes y
adultos que estudien, laboren y residan en Costa Rica, donde la condicion especial que deben
compartir estos tres grupos, serd que consuman suministros de oficina y de limpieza

cotidianamente.

Criterios de inclusion y exclusion.

Para toda investigacion es importante definir quiénes seran parte del estudio, esto
no solamente se hace definiendo la muestra, sino estableciendo que caracteristicas
necesito que tenga la muestra para responder al planteamiento de investigacion. Se
entendera como inclusién a las caracteristicas que debe tener la poblacion u objeto
para considerarse un participante del estudio, en caso contrario, exclusion son
aquellas caracteristicas que impidan ser parte de los participantes de la investigacion
(UIA, 201843, p.5).

1. Criterios de inclusion
a) Empresarios de microempresas (1-5 trabajadores) y pequefias empresas (6-30
trabajadores) activas y ubicadas en Costa Rica, que consuman suministros de
oficina y suministros de limpieza habitualmente.
b) Encargados de compras del departamento de proveeduria de compafiias ubicadas
en Costa Rica que frecuentemente realicen compras de insumos de oficina e

insumos limpieza
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c) Jovenesy adultos (de 18 a 65 afios), que estudien, laboren y residan en Costa Rica,

que comunmente consuman materiales de oficina y materiales de limpieza.

2. Criterios de exclusion

a) Empresarios de medianas empresas (31-100 trabajadores) y grandes empresas
(mas de 100 colaboradores) activas y ubicadas en Costa Rica o en cualquier otro
pais.

b) Trabajadores en general de compafiias ubicadas en Costa Rica o en cualquier otro
pais.

c) Jovenesy adultos de cualquier edad, que estudien, laboreny residan en Costa Rica
0 en cualquier otro pais, que no consuman materiales de oficina y materiales de

limpieza.

Todos estos criterios de inclusion y exclusion propios del investigador apoyaran el analisis, debido
a que permitiran dar una respuesta al planteamiento del proyecto de investigacion y es importante
destacar que evidentemente la muestra la componen solo los individuos que cumplan con las

estipulaciones expuestas anteriormente.

Unidades de analisis

Segun el estudio, al definir la investigacion Cualitativa (CL) o Cuantitativa (CT), se
establece el tipo de unidad de analisis a utilizar. En caso de investigaciones CL,
establecen Categorias de Analisis, mientras que si el enfoque es CT la unidad de
analisis corresponderia a Variables. Si el enfoque es Mixto, se establecen tanto
Categorias como Variables (UIA, 2018b, p.1).

Variables de analisis

Se entiende por variable todo rasgo, cualidad o caracteristica cuya magnitud puede
variar en individuos, grupos u objetos. Es todo aquello que se va a medir, controlar

y estudiar en una investigacion. Como puede notarse, el concepto de variable, en las
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ciencias sociales, no solo contiene una connotacion de “dimension” de un fenémeno,
sino también de la propiedad de que estos asuman distintos valores (Barrantes, 2002,
p.135).

Fracica (1988), citado por Bernal (2010), detalla con respecto a las variables que: “uno de los
aspectos fundamentales para la realizacion de una investigacion es la necesidad de conocer ciertas
caracteristicas de la poblacion objeto de estudio”, a las cuales se les conoce como variables y
pueden ser de tipo cuantitativo o cualitativo’ (p.161). A su vez, Bernal (2010), afiade que: “Estas
variables se analizan a partir de sus necesidades, ya sea en términos de datos de promedios o totales

para las variables cuantitativas, y de proporciones o totales para las variables cualitativas” (p.161).

En sintesis, segiin Hernandez et al. (2014), una variable es: “una propiedad que puede fluctuar
y cuya variacion es susceptible de medirse u observarse.” (p.105). Por lo que se logran comprender
como todas aquellas cualidades y atributos cualitativos o cuantitativos propios de una
manifestacion o elemento, las cuales cambian en relacion a las unidades de observacion, es decir,

las mismos obtienen diversos valores.

Es importante destacar que las variables son debido definirlas conceptualmente,

operacionalmente e instrumentalmente.

Indicador

Bernal (2010) los define como: “unidades de medicién” (p.141):

Los indicadores son datos cuantitativos, producto de los procedimientos
establecidos por el investigador, quien genera resultados que todos pueden observar
de la misma manera, pero son hallazgos del investigador, no del objeto; las
metodologias y las técnicas de medicion adquieren mayor relevancia que el
conocimiento de la realidad. Resulta més atractivo para el investigador el interés por
la medicion precisa que la explicacion y conocimiento del objeto (Gutiérrez, 2019,
p.18)
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UIA (2018Db) los define como: “Que elementos se van a medir de la variable” (p.1).

En resumen, Gutiérrez (2019) menciona que:
Los indicadores son, entonces, la representacion empirica del objeto de estudio (o
una definicion empirica de éste) y tiene que ver con la necesidad de cuantificar o
medir un fendmeno. Como datos cuantitativos, permiten el uso de metodologias
pertinentes para los propositos que se desprenden de la relacién sujeto-objeto. De

ahi una buena parte de su importancia (p.20).

Por ende, se interpreta que los indicadores son todas aquellas partes que complementan la

variable por medio de la medicién de los mismos en esta.

Definicion conceptual.

Segun Hernandez et al. (2014), con respecto a este tema: “Una definicion conceptual trata a la

variable con otros términos, es como una definicion de diccionario especializado” (p.122).

“Es similar a una de términos. Son definiciones de diccionario, de libro especializado y
describen la esencia o las caracteristicas reales de un objeto o fendmeno. Algunos las denominan

definiciones reales” (Barrantes, 2002, p.139).

Reynolds (1986), citado por Hernandez et al. (2014), en la definicion conceptual: “cuando
describen la esencia o las caracteristicas de una variable, objeto o fendmeno se les denomina

definiciones reales” (p.119).

Por su parte, Barrantes (2002) agrega que: “Estas definiciones son necesarias pero insuficientes
para definir una variable. Aunque nos relacionan directamente con la realidad, se debe ir mas alla,
definiéndolas operacionalmente” (p.139). Todo esto conlleva a comprender, que la definicion

conceptual, como lo indica su nombre, consiste en todos esos conceptos provenientes de libros
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especializados o diccionarios, donde los mismos, son encargados de pormenorizar las propiedades

o0 la naturaleza de una variable, por lo que se trataria de la definicion real de dicha variable.

Definicion operacional.

“Operacionalizar una variable significa traducir la variable a indicadores, es decir, traducir

los conceptos hipotéticos a unidades de mediciéon” (Bernal, 2010, p.141).

Para Herndndez et al. (2014), es el “Conjunto de procedimientos y actividades que se desarrollan

para medir una variable” (p.120).

Es la que describe las actividades que un observador debe realizar para indicar la

existencia de un concepto tedrico en mayor 0 menor grado.

Especifica qué actividades u operaciones deben realizarse para medir una
variable. Se hace en intervalos o clases que son mutuamente excluyentes. Debe
brindar mayor informacion sobre la variable. Esta definicion estad intimamente

relacionada con la teoria y la experiencia del investigador.

Hay variables que no necesitan mayor definicion, por ejemplo: sexo, edad,
ingreso, pero hay otras que si la requieren, por ejemplo: nivel de alcoholismo,
prostitucion, nivel social, resistencia a la accion de las comunicaciones persuasivas,

tolerancia a situaciones disonantes, etcétera (Barrantes, 2002, p.139).

En otros términos, la definicién operacional se puede determinar como, la especificacion de qué

procedimientos o tareas son requeridas para el uso o medicién de una variable.

Definicion instrumental.

En relacion con este concepto, Barrantes (2002) puntualiza:
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Pero no solo deben definirse las variables conceptual y operacionalmente, también
deben instrumentalizarse. Para ello, deben definirse y elaborarse los instrumentos y
medios con que se recolectara la informacion: observacion, encuestas, registros, o
cualquier otra técnica que sea medio Util para tal efecto. Nunca podria elaborarse,
por ejemplo, un cuestionario, sin tener definida la variable o variables que den
origen a los diferentes itemes [sic] o preguntas que buscaran la informacion
pertinente. So6lo asi, nunca sobraran ni faltaran preguntas en un cuestionario o
entrevista. La persona que invierta en el proceso y construya un instrumento, antes
de definir los objetivos y las variables esta cometiendo un serio error metodoldgico
(p.139).

“En la investigacion disponemos de maltiples tipos de instrumentos para medir las variables de
interés y en algunos casos llegan a combinarse varias técnicas de recoleccion de los datos”
(Hernandez et al., 2014, p.217).

En resumen, la definicién instrumental es el proceso en el que se clarifica, como se profundizara
la variable que se definié previamente, y en donde se establecen las vias o recursos para reunir la

informacién de la misma.

Objetivo 1

Determinar el grado de necesidad de consumo que tienen las personas y las empresas,

respecto a insumos de oficina e insumos de limpieza.

Variable.

Grado de necesidad de consumo.

Indicador.

1. Término de veces que los consumidores adquieren los Utiles de oficina y los Gtiles de

limpieza
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2. ¢Cuanto consumen en materiales de oficina y materiales de limpieza?
3. ¢Existen compras urgentes de productos de oficina y de limpieza?
4. Relacion de calidad — precio de acuerdo a la perspectiva de los consumidores.

Definicion conceptual.

Segun IICA (2018), una necesidad es aquella que se satisface por medio del valor que se le da a
un producto o servicio y el bienestar que dicho producto o servicio proporciona a quién lo adquiere.

Definicion operacional.

Las necesidades de las personas, pero mas enfaticamente de los consumidores, estan
estrictamente relacionadas con todas las ausencias que enfrenta un consumidor de algo, hecho que

lo que lo dirige a un servicio o producto para lograr satisfacerlas.

Determinar por medio de un cuestionario el grado de necesidad de empresas y personas
consumidoras de suministros de oficina y de suministros de limpieza, para asi poder tener un

panorama mas detallado del consumo de los clientes de acuerdo con sus necesidades.

Definicién instrumental.

Para el respectivo anélisis de contenido, se efectuara un cuestionario a consumidores de insumos

de oficina y de limpieza previamente estipulados.

Objetivo 2

Establecer el nivel de rentabilidad de la creacion de una comercializadora que distribuya
suministros de oficina y limpieza en el distrito Hospital de la provincia de San José para el segundo

semestre del afio 2021.

Variable.

Nivel de rentabilidad.
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Indicador.

1. Grado de inversion
2. Grado de utilidad

3. El tiempo de recuperacion de la inversion.

Definicién conceptual.

La rentabilidad es la capacidad que tiene un negocio para generar renta, o sea, de
resultar en una ganancia, beneficio, utilidad. Indica, en términos porcentuales, la

obtencién de ganancias a partir de una inversion.

Se dice que una empresa es rentable cuando genera suficiente utilidad o
beneficio, es decir, cuando sus ingresos son mayores que sus gastos, y la diferencia

entre ellos es considerada como aceptable.

Para encontrar la rentabilidad, se hace uso de indicadores, indices, ratios o
razones de rentabilidad (IICA, 2018, p.8)

Definicién operacional.

La rentabilidad financiera se refiere a la fiel relaciéon de la utilidad econdmica con los medios

propios necesarios para obtener la misma.

Confeccionar la evaluacién financiera del proyecto, calcular el riesgo y la rentabilidad mediante
un analisis de sensibilidad. Definir la rentabilidad financiera por medio de la tasa interna de retorno

(TIR), del valor actual neto (VAN), ademas de él periodo de recuperacién de la inversion (PRI).

Definicién instrumental.
Célculos financieros.
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Objetivo 3

Efectuar un estudio administrativo y técnico para determinar la factibilidad de una
comercializadora que distribuya suministros de oficina y limpieza en el distrito Hospital de la

provincia de San José para el segundo semestre del afio 2021.

Variable.

Estudio organizacional-administrativo, técnico, legal y de mercado.

Indicador.

Estructura organizacional

Procedimientos y tramites administrativos
Capacidad operativa

Inversion, operacion y mantenimiento

Normativas legales

© 0 k~ w0 N

Andlisis del mercado.

Definicion conceptual.

Sapag et al. (2014) menciona que el estudio organizacional: “se encarga de los factores propios
de la actividad ejecutiva de la administracion del proyecto: organizacion, procedimientos

administrativos y normativas legales asociadas.” (p.33).

Definicion operacional.

El estudio organizacional-administrativo comprende todos aquellos agentes necesarios en una
gestion administrativa, para como su nombre lo dice, definir la organizacion y administracion de

un negocio.
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Delibera, mediante la revision documental necesaria y el analisis administrativo, la factibilidad

de la creacion del negocio.

Definicién instrumental.

Revision documental y analisis.

Instrumentos

De acuerdo con Hernandez et al. (2014), el instrumento es un: “Recurso que utiliza el

investigador para registrar informacion o datos sobre las variables que tiene en mente” (p.199).

Con respecto a esto, Hernandez et al. (2014) afiaden que:

En toda investigacion cuantitativa aplicamos un instrumento para medir las
variables contenidas en las hipotesis (y cuando no hay hipétesis simplemente para
medir las variables de interés). Esa medicion es eficaz cuando el instrumento de
recoleccion de datos en realidad representa a las variables que tenemos en mente
(p.199).

Con base en lo anterior se comprende, que los instrumentos de investigacion, son todos aquellos
elementos que él propio investigador puede emplear para sustraer informacion clave de ellos y con
la clara finalidad de apoyar la resolucion de un problema de investigacion. Para efectos del presente
estudio, se seleccionaron como instrumentos de recoleccion de datos: la observacion, el

cuestionario y el analisis de contenido.

Observacién

Como primer instrumento para recoleccion de datos se tiene a la observacion, que segun
Hernandez et al. (2014): “Este método de recoleccidn de datos consiste en el registro sistematico,

valido y confiable de comportamientos y situaciones observables, a través de un conjunto de
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categorias y subcategorias” (p.252). En el desarrollo del proyecto se utiliza la observacion para

recoger la informacion clave necesaria para el analisis del estudio de factibilidad.

Cuestionario

Como segundo instrumento de recoleccién de datos, esta el cuestionario, que se conoce como
él instrumento mas utilizado para la recoleccidon de datos. De acuerdo con Barrantes (2002): “puede
decirse que el cuestionario es un instrumento que consta de una serie de preguntas escritas para ser

resuelto sin intervencion del investigador” (p. 188).

En los cuestionarios basicamente se contemplan dos tipos de preguntas para un cuestionario, las
cerradas y las abiertas. Con respecto a las primeras, Herndndez et. al (2014) indican que: “Son
aquellas que contienen opciones de respuesta previamente delimitadas. Resultan mas faciles de
codificar y analizar” (p.217). En referencia a las abiertas, Bernal (2010), comenta que: “Este tipo
de preguntas le permiten al encuestado contestar en sus propias palabras, es decir, el investigador
no limita las opciones de respuesta. Las preguntas abiertas ofrecen diversas ventajas para el

investigador” (p.252).

De acuerdo con el alcance y los objetivos de la investigacion, se confecciona un cuestionario
guia con preguntas abiertas, para ser aplicado a una cantidad clave de algunos empresarios de
microempresas y pequefias empresas; ubicadas en Costa Rica, de algunos encargados de compras
del departamento de proveeduria de compafiias ubicadas en Costa Rica y de algunos jévenes y

adultos que estudien, laboren y residan en Costa Rica.

Analisis de contenido

El tercer instrumento de recoleccion de datos es el analisis de contenido, de acuerdo con el

mismo Barrantes (2002), menciona que:

Es una técnica para estudiar la comunicacion objetiva, sistematica y
cuantitativamente. Con este analisis puede hacerse inferencias validas y confiables

de datos dentro de un contexto. Los procesos de comunicacion estan inmersos dentro
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de diversos contextos. Por eso, este analisis puede darse a cualquiera forma de
comunicacion, programas de television, de radio, articulos de periodicos, libros,
conversaciones, discursos, poemas, pinturas, cartas, canciones, reglamentos, etc.,
que sirven para estudiar personalidades, evaluar escritos, conocer actitudes de
grupos, compenetrarse con los valores de una cultura, averiguar intenciones,

descifrar mensajes publicitarios o propagandisticos, etc. (p.199).

El analisis de contenido es parte fundamental de cualquier investigacion, es por eso que para el
presente estudio se analiza contenido de diversas fuentes como revistas virtuales, libros que hacen
referencia al tema de investigacion, documentos formales de entidades gubernamentales, requisitos
legales de una empresa, noticias de periddicos costarricenses, informacion documental relacionada
y tesis de estudios similares, todo esta documentacion que se analizara, deberd contener
informacion esencial, ademas de estar especificamente relacionada con el estudio de investigacion,
todo esto con la finalidad de que la investigacion se sustente cientificamente y poder brindar una

respuesta acertada a lo que el estudio requiere.

Procedimiento de Recoleccion y Andlisis de Datos

Para lograr reunir los datos requeridos que colaboren en la medicidn de que, si este proyecto es
factible o no, es necesario utilizar los instrumentos de recoleccién de datos previamente

mencionados.

Recoleccion de datos

“Recolectar los datos implica elaborar un plan detallado de procedimientos que nos conduzcan

a reunir datos con un proposito especifico” (Hernandez et al., 2014, p.198).
Para esta investigacion, se pretende emplear la observacion para medir la competencia, saber

cudles son los centros de comercializacion y los principales puntos de la misma, en la zona del

distrito Hospital de la provincia de San José o sus alrededores.

90



También, se realiza un cuestionario que sera aplicado a nueve empresarios de microempresas y
pequerias empresas; ubicadas en Costa Rica, a nueve encargados de compras del departamento de
proveeduria de compafiias ubicadas en Costa Rica y a nueve jovenes y adultos que estudien, laboren
y residan en Costa Rica, donde la condicidn especial que deben compartir estos tres grupos, sera,
gue consuman suministros de oficina y de limpieza cotidianamente, para un total de 24 personas a
las que se les aplicard el cuestionario. Dicho cuestionario se realizard con el fin de que los
individuos brinden informacién de calidad, precisa y clave, para poder tener la posibilidad de
conocer y determinar el grado de necesidad de consumo que tienen las personas y las empresas,

respecto a articulos de oficina y a articulos de limpieza.

Posterior a la elaboracion y definicion de quiénes seran los sujetos que conformaran la muestra
de veintisiete personas, los cuales seran escogidos intencionalmente por el investigador para
efectos del estudio, de acuerdo con caracteristicas previamente detalladas por él, este cuestionario
se aplicara por medio de la herramienta de Google® llamada “Google Formularios”, la cual hara
posible el remitirlo por medio del teléfono celular para que los individuos tramiten sus respectivas
respuestas de una forma &gil y rapida, ya que hoy en dia, la gran mayoria de personas tienen un
teléfono celular inteligente. Todo esto posibilitara al investigador el enviar los cuestionarios al

numero deseado de participantes, en un tiempo reducido.

Con respecto al analisis de contenido se recolectard material técnico, articulos y libros
especializados sobre la distribucion de materiales de oficina y de limpieza; adicionalmente, se
consultara toda la documentacion necesaria para la puesta en marcha, que un negocio de esta indole
conlleva, por medio de las instituciones que las emiten y solicitan, asi como en sus sitios oficiales

de internet.

Analisis de datos

Como se menciono previamente, se utilizara la herramienta de Google® “Google Formularios”
y cabe destacar que una de las ventajas de esta al analizar datos, es que la misma facilita el observar
los resultados en tiempo real, ademéas de admitir el poder graficar algunas respuestas, asi como
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también el exportar la informacién suministrada a Microsoft Excel® para ser analizada de una

manera mas viable, lo que beneficia al investigador al no tener que transcribir los datos.

La explicacion y metodologias de analisis de informacion con respecto al enfoque y disefio de
la investigacion son métodos estadisticos por medio de distribucidn de frecuencias, que de acuerdo
con Hernandez et. al (2014), se refiere al: “Conjunto de puntuaciones de una variable ordenadas en
sus respectivas categorias” (p.282). Por lo que emplearan gréficos y tablas para mostrar con una
mejor claridad lo obtencién de los resultados. Asi mismo, se verificaran los costos para poder
estructurar los estados financieros y modelos econdémicos y asi calcular la rentabilidad financiera

del proyecto. Se mostraran los resultados y conclusiones del estudio junto con la propuesta final.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE DATOS

Anadlisis de Resultados del Cuestionario

Se aplicd un cuestionario de preguntas abiertas, con el objetivo de determinar el grado de
necesidad que presentan las personas y las empresas respecto al consumo de materiales de oficina
y materiales de limpieza. Tales individuos se eligieron de acuerdo con caracteristicas previamente
especificadas por el investigador, dichas caracteristicas fueron detalladas con gran detenimiento,
asi como las preguntas las cuales fueron formuladas de acuerdo con la experiencia en el area de

estudio.

Cabe destacar que dicho cuestionario se realizd a 27 personas escogidas intencionalmente,
donde nueve son empresarios de microempresas y pequefias empresas; ubicadas en Costa Rica, los
otros nueve son encargados de compras del departamento de proveeduria de compafiias ubicadas
en Costa Rica y los nueve restantes, son jovenes y adultos que estudian, laboran y residen en Costa
Rica, donde la condicion especial que debian compartir estos era, que consumieran suministros de
oficina y de limpieza cotidianamente. Asi mismo, al final de la aplicacion se puede observar que
este instrumento arrojo diversos criterios y diferentes puntos de vista, por lo que las

interpretaciones de los mismos, se explicardn con mas detalle.

Tabla N°1: Cantidad de individuos consultados segun su categoria

Categoria de analisis Cantidad | Porcentaje
Empresarios de microempresas y pequefias empresas; ubicadas en Costa Rica 9 33,33%
Encargados de compras del departamento de proveeduria de compafiias ubicadas en 9 33,33%
Costa Rica
Joévenes y adultos que estudian, laboran y residen en Costa Rica 9 33,33%
27 100,00%

Fuente: Elaboracién propia 2021.
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Grafico N°1: Porcentaje de individuos consultados segun su categoria
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u Jovenes y adultos que estudian, laboran y residen en Costa Rica

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Con respecto al grafico N°1, primeramente se presenta el gran total del 100,00% de la muestra
intencional de la poblacion estudiada, divido en las categorias antes mencionadas, donde cada una
representa un 33.33%, donde la muestra intencional de 33,33% empresarios de microempresas y
pequerias empresas; ubicadas en Costa Rica, de 33,33% encargados de compras del departamento
de proveeduria de compafiias ubicadas en Costa Rica y de 33,33% de jovenes y adultos que
estudian, laboran y residen en Costa Rica, se ve reflejada, asi mismo cabe destacar que todos los
sujetos a los que se les aplico el cuestionario perciben ingresos mensuales, debido a que todos

laboran.

Como primera pregunta, se solicitd a los consultados que indicaran si creian que es importante
que existan empresas suplidoras de suministros de oficina y suministros de limpieza al alcance de
sus negocios, trabajos o de sus viviendas, con la finalidad de determinar la percepcion que pudieran
tener estos sujetos de acuerdo con para que grupo etario es mas llamativo el negocio propuesto. El
resultado de este cuestionamiento mostré diferentes puntos de vista, que se exponen en la tabla a

continuacion:

Tabla N°2: Cantidad de individuos consultados segun su percepcion de la importancia de la

existencia de comercializadoras de insumos de oficina y limpieza

’ Categoria de andlisis l Cantidad | Porcentaje ‘
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Si, por la accesibilidad del lugar y la necesidad de adquirir los insumos 8 29,63%
Si, por la necesidad natural de los mismos 5 18,52%
Si, sin razones especificas 4 14,81%
Si, por garantizar la continuidad del negocio evitando su interrupcion 4 14,81%
Si, por la facilidad de conseguir ambos tipos de articulos en un sélo lugar 4 14,81%
Si, por necesidad, enfatizando sélo los de categoria limpieza 1 3,70%
No, por qué siempre existen algunos productos que son dificiles 1 3,70%
de conseguir

Fuente: Elaboracion propia 2021.

Grafico N°2: Porcentaje de individuos consultados segun su percepcion de la importancia

de la existencia de comercializadoras de insumos de oficina y limpieza
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Fuente: Elaboracion propia 2021.

El grafico N°2 manifiesta la percepcion que tienen los individuos consultados de acuerdo con

la importancia de la existencia de comercializadoras de insumos de oficina y limpieza, donde se
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denota que el 29,63% considera que, si es importante debido a la accesibilidad del lugar y la
necesidad de adquirir estos materiales, seguidamente el 18,52% considerd que si es importante por
el solo hecho de requerir este tipo de articulos.

A su vez, tres categorias de percepcion de los sujetos consultados compartieron el mismo
porcentaje del 14,81%, donde en la primera los consultados dijeron que si era importante la
existencia de este tipo de comercializadoras, pero no brindaron ninguna razén especifica, asi
mismo, los consultados en la segunda categoria, comentaron que la importancia radicaba en que
este tipo de empresas comerciales colaboraban en la no interrupcién de los negocios, al garantizar
la continuidad de los mismos, asi como en la tercera categoria los consultados afirmaron que si era
importante la existencia de este tipo de empresas por la facilidad de poder adquirir los dos tipos de

productos en un solo lugar.

Por ultimo, las categorias restantes también comparten el mismo porcentaje de 3,70%, donde
en la primera solo un individuo considera que es importante por la necesidad, pero enfocandose
solamente en los productos de limpieza y en la segunda y Gltima categoria, solo un sujeto determind
que no eran importantes debido a que existen algunos productos que son dificiles de conseguir y

este tipo de empresas comerciales no podrian tener.

Para lograr identificar la frecuencia con que los consultados consumen este tipo de productos,
se les consultd que especificaran el rango de tiempo al requerir los insumos de oficina o de
limpieza, con el fin de poder destacar el movimiento de estos materiales, de acuerdo con su

comercializacion. El analisis arrojé diferentes resultados que se presentan en la siguiente tabla:

Tabla N°3: Cantidad de individuos consultados de acuerdo a la frecuencia con que

requieren insumos de oficina o insumos de limpieza

Categoria de analisis Cantidad | Porcentaje
Diariamente 8 29,63%
Mensualmente 7 25,93%
Dividiendo la necesidad, respecto al tipo de producto 4 14,81%
Quincenalmente 2 7,41%
Indefinidamente 2 7,41%
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Cada mes y medio 1 3,70%
Cada veintidds dias 1 3,70%
Dos veces por semana 1 3,70%
Diariamente, enfatizando sélo los de categoria limpieza 1 3,70%

Fuente: Elaboracion propia 2021.

Grafico N°3: Cantidad de individuos consultados de acuerdo a la frecuencia con que
requieren insumos de oficina o insumos de limpieza
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El grafico N°3 presenta la frecuencia con la que los consultados consumen los articulos de
oficina o articulos de limpieza. Encabezando la lista del analisis del cuestionario se encuentran los
que consumen estos productos, con un porcentaje del 29,63%; en segundo lugar, figuran los que
los adquieren cada mes, con un porcentaje del 25,93%, de acuerdo con el conocimiento en el campo
de investigacion, esta categoria se podria decir que es la més frecuentada por las empresas en el
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mercado nacional, por lo que “mensual” se podria denominar como categoria estandar segun la

frecuencia de consumo, solamente de las compaiiias.

Asi mismo con un porcentaje del 14,81%, estan los que dividen la necesidad respecto al
producto, donde la limpieza juega un papel mas imprescindible en la percepcion de los consultados
y se podria decir que de mayor frecuencia de consumo, ya que los individuos indicaron que la
consumian diariamente, semanalmente o bisemanalmente, mientras que con los insumos de oficina

lo hacian cada mes, cada dos meses o0 segun cada necesidad.

Posteriormente, compartiendo el porcentaje del 7,41%, estan dos categorias que detallan que
los individuos consumen los materiales quincenalmente e indefinidamente. Finalmente, un mismo
porcentaje de 3,70%, que se presenta repetido en 4 categorias, denota que algunas personas
consumen los articulos cada mes y medio, cada veintidos dias, dos veces por semana y a diario,

pero enfatizando solamente a los productos de limpieza.

Con el fin de determinar la preferencia de los consultados de acuerdo al sitio donde se adquieren
los insumos, se indag6 la informacién solicitdndoles que definieran su respuesta haciendo la
comparativa entre los almacenes y librerias de renombre en el mercado contra las micro empresas
y pequerias empresas dedicadas a la comercializacion de estos productos. Mostrando resultados

variados, los cuales se presentan en la siguiente tabla:

Tabla N°4: Cantidad de individuos consultados segun la preferencia del lugar de compra

Categoria de analisis Cantidad | Porcentaje

Micro empresa o pequefia empresa comercial de suministros 12 44,44%
de oficina y limpieza, brindando razones especificas

Ambos, dependiendo de la ocasion de compra 5 18,52%
Determinados segun las facilidades que ofrezcan 5 18,52%
Almacén o librerias grandes de renombre en el mercado, con 3 11,11%

razones especificas

Almacén o librerias grandes de renombre en el mercado, sin 2 7,41%

razones especificas

27 100,00%

Fuente: Elaboracién propia 2021.
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Grafico N°4: Cantidad de individuos consultados segun la preferencia del lugar de compra
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Fuente: Elaboracién propia 2021.

El grafico N°4 exhibe la preferencia de los sujetos consultados segun el lugar de compra, donde
se enfrentan los grandes almacenes y librerias de renombre contra las micro y pequefias empresas
comercializadoras de productos de oficina y de limpieza. El porcentaje mas alto fue del 44,44%,
de los consultados, donde se determind que la preferencia es en las micro empresas o pequefias
empresas comercializadoras, brindando diferentes razones, tales como el apoyo a las micro
empresas y pequefias empresas, el enfoque de este tipo de empresas en el servicio al cliente, los
mejores precios que podrian manejar y el poder adquirir los productos al detalle y no en grandes

cantidades.

Dos categorias en segundo lugar, con un porcentaje igual del 18,52% de los consultados,
especifican que la preferencia es de ambos lugares, pero dependiendo de la ocasion de compra, asi

también siendo determinada segun las facilidades que ofrezcan las empresas en cuestion.
A su vez, algunos individuos consultados, prefirieron los almacenes o librerias, representados

con un 11,11% a los que dieron razones especificas (garantia, comodidad y variedad) y un 7,41%

a los que no brindaron ninguna razon.
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Para seguir identificando las caracteristicas del grado de necesidad de consumo y todos los
factores involucrados en el mismo, se prosiguid a consultar a los sujetos de estudio, que opinaban
de un cliente clasificado como de los mejores en una empresa, el cual repentinamente deja de

comprar con la misma, para lo que se muestran los diferentes pensares de los consultados en la
siguiente tabla:

Tabla N°5: Cantidad de individuos consultados segun opinién de consulta planteada

Categoria de analisis Cantidad | Porcentaje

Mal servicio al cliente 6,33 23,44%

Indagar que fue lo que lo hizo tomar esa decision 6 22,22%

Intromisién de la competencia 5 18,52%

Mejores precios y condiciones globales de la competencia 4,33 16,04%

Consultados sin poder dar razones concretas 2 7,41%

Falta de seguimiento o fidelizacion del cliente 1,33 4,93%

El cliente ya no requiere el producto 1 3,70%

El cliente ha visto afectada su economia, principalmente por la pandemia 1 3,70%
27 100,00%

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Gréfico N°5: Cantidad de individuos consultados segun opinidn de consulta planteada
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El grafico N°5 expresa la apreciacion de los individuos consultados conforme a la consulta
formulada de cual consideraban habia sido la razén de que un cliente catalogado como los mejores
de una empresa, de repente, habia cesado sus compras con la misma. En su mayoria, con un
porcentaje del 23,44%, indicaron que la razon se debid a un mal servicio al cliente, que, conforme
a la experiencia en el campo de estudio, es una razén bastante comun en este tipo de negocios,
donde se resalta la importancia en el servicio al cliente y por eso la mayoria de los consultados
indicaron que esa podria haber sido la situacion acontecida. De este mismo modo, con un porcentaje
cercano al primero del 22,22%, se refleja la importancia de investigar qué fue lo que sucedi6 para

que el cliente tomara esa decision.

Posteriormente, se presenta un porcentaje del 18,52% donde los consultados sugieren que pudo
haber sido el accionar de la competencia, convirtiéndola en autora principal del suceso. Asi mismo,
siguiendo por esta linea de competencia, con un porcentaje del 16,04% se indica que se debe a los

mejores precios y condiciones globales que la competencia pudiera ofrecer.

La siguiente categoria presenta un porcentaje del 7,41% donde los consultados no logran indicar
una razén concreta de la consulta planteada. A su vez, con un porcentaje del 4,33%, se denota que
la causa es la falta de seguimiento o fidelizacion de los clientes, algo que, de acuerdo con el
conocimiento en el area de estudio, es un factor determinante en estas empresas, que a veces por
tiempo o recursos dejan de lado, pero que es importante prestarle atencion porque puede ser

perjudicial en el futuro.

Finalmente, las dos ultimas categorias de analisis comparten el porcentaje del 3,70%, donde
primeramente se indica que se debi6 a que el cliente ya no requiere el producto y en la ultima
categoria se piensa que el cliente ha visto afectada su economia, principalmente por la pandemia
del Covid-19, que segun el conocimiento en el campo de estudio, es algo que podria ser una de las
razones de mas peso, debido a la coyuntura mundial que se vive donde las empresas y las personas

en general han disminuido sus costos y gastos para poder subsistir.
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Como quinta pregunta, se consulto a los individuos que indicaran el rango de tiempo que creen
que las empresas de cualquier linea de negocio requieren consumir materiales de oficina o de
limpieza, con el fin de lograr identificar la frecuencia con que se consumen este tipo de productos
de acuerdo a su comercializacion en el mercado. El andlisis mostr6 diversos resultados que se

exponen en la siguiente tabla:

Tabla N°6: Cantidad de individuos consultados de acuerdo a la frecuencia con que creen
que las empresas de cualquier linea de negocio requieren consumir insumos de oficina o

insumos de limpieza

Categoria de analisis Cantidad | Porcentaje
Mensualmente 7 25,93%
Diariamente 6 22,22%
Dependiendo de la linea del negocio 5,33 19,74%
Semanalmente 3,33 12,33%
Cada 22 dias 2 7,41%
Otros (Bisemanal, tres veces por semana, dos veces por mes) 1,83 6,78%
Quincenalmente 1,5 5,56%
27 100,00%

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Gréfico N°6: Cantidad de individuos consultados de acuerdo a la frecuencia con que creen
gue las empresas de cualquier linea de negocio requieren consumir insumos de oficina o
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El grafico N°6 muestra la frecuencia con la que los consultados creen que los articulos de
oficina o articulos de limpieza con consumidos por las empresas de cualquier linea de negocio.
Comenzando con un 25,93%, encabeza la lista del analisis del cuestionario los que consideran que
las empresas los consumen mensualmente y como se menciond en el anélisis de la pregunta nimero
dos, conforme al conocimiento en el campo de investigacién, donde se indic6 que esta categoria es
la mas frecuentada por las empresas en el mercado nacional, por lo que al repetirse en este analisis,
se puede confirmar con total certeza que “mensual” es una categoria estandar segun la frecuencia
de consumo de las compafiias. De esta manera, en segundo lugar, con el porcentaje del 22,22%
representa a los que indican que las empresas los consumen diariamente. Seguidamente, con un
porcentaje del 19,74%, se presentan los que puntualizaron que dependia de la linea de negocio lo

que determinaria la frecuencia del consumo.

Asu vez, con un 12,33%, estan los que piensan que la necesidad de las compafiias es de caracter
semanal y con un 7,41% cada 22 dias. Por otro lado, con un 6,78%, los consultados indicaron
diferentes rangos de tiempo (bisemanal, tres veces por semana y dos veces por mes) sobre los que
las empresas basan su consumo. Finalmente, con un 5,56% en el ultimo sitio de las categorias de
andlisis estan los que analizan que el consumo es quincenalmente, algo que es un rango muy
acertado, acorde a la experiencia en el area estudiada, ya que las empresas basan sus solicitudes

entre los quince dias y los treinta dias de un mes, segun se ha mencionado previamente.

Siguiendo por la misma linea de la pregunta numero cuatro, con la finalidad de continuar
determinando las caracteristicas del grado de necesidad de consumo y todos los factores
involucrados en el mismo, se procedio a consultarles a los individuos que creian que llevaréa al éxito
a una empresa comercializadora de suministros de oficina y de limpieza, para lograr entender por

medio de este cuestionamiento que buscan las personas como clientes al necesitar algin producto.

Los diversos criterios de los consultados se muestran en la siguiente tabla:
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Tabla N°7: Cantidad de individuos consultados conforme a su pensar de cuéles son los

factores que lleven al éxito a una empresa comercializadora de suministros de oficina y de

limpieza

Atencion y servicio al cliente eficaz 9,61 35,59%
Precios competitivos 3,94 14,59%
Servicio agil y rapido de entrega 3,78 14,00%
Calidad y variedad de productos 3,41 12,63%
Excelente promocién, publicidad y mercadeo 2,33 8,63%
Sin poder brindar razones claras o concretas 2,00 7,41%
Manejo ideal dellnventarlos, que se resumen en la siempre disponibilidad del 1,70 6.30%
producto requerido

Ubicacién estratéﬁica 0,20 0,74%

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Grafico N°7: Cantidad de individuos consultados conforme a su pensar de cudles son los
factores que lleven al éxito a una empresa comercializadora de suministros de oficina y de

limpieza
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Fuente: Elaboracion propia 2021.
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El grafico N°7 plasma la impresion de los sujetos consultados de acuerdo con cuales creian que
eran los factores que lleven al éxito a una empresa comercial de suministros de oficina y de
limpieza. La mayor parte, representada con un porcentaje del 35,59%, indicaron que la atencion y
el servicio al cliente son los responsables del éxito, esto de acuerdo con el conocimiento en el area
de estudio, son determinantes claves para el éxito de una empresa de esta indole y se vuelve a
resaltar una vez mas la importancia en el servicio al cliente, como se ha indicado previamente. De
la misma manera, con un 14,59%, se puntualiza que el éxito se debe a contar con precios
competitivos que brinden la oportunidad de ser escogidos entre tantas opciones del mercado. Con
un 14%, porcentaje cercano al de la categoria anterior se le atribuye el éxito al servicio agil y rapido
de entrega, algo que también conforme a la experiencia en el campo de estudio es otro factor de

suma importancia, comprobado para poder tener éxito en este negocio.

Seguidamente, con un 12,63% se le asigna el éxito a tener productos de calidad y una gran
variedad de los mismos. Después, con un 8,63% se denota que el éxito se debe a un acertado manejo

de mercadeo, publicidad y promocion.

La siguiente categoria muestra un porcentaje del 7,41% donde los consultados no consiguen
comunicar una razon clara o concreta. Asi mismo, con un porcentaje del 6,30%, se sefiala que el
éxito se debe a un manejo ideal de los inventarios, lo cual se resume en siempre tener disponible
los productos que se solicitan. Como Ultima categoria de andlisis, se presenta un porcentaje del
0.74%, que manifiesta que el éxito se debe a tener la empresa comercial en una ubicacion

estratégica que abarque oficinas, negocios y escuelas.

Como sétima pregunta, se consultd a los sujetos si a su alcance estuviera la posibilidad de
comenzar una empresa de este tipo, y si la comenzarian, que brinden la razén de ello. Se formulo
esta pregunta partiendo de un analisis de que, si los consultados ven atractivo el crear
comercializadora de insumos de oficina y de limpieza, es no solo por qué lo verian como un
beneficio desde el plano monetario, sino también como un agente que colabora en suplir las

necesidades que presente la sociedad. Los resultados se muestran en la siguiente tabla:
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Tabla N°8: Cantidad de individuos consultados de acuerdo a si a su alcance estuviera el

comenzar o no el negocio de una comercializadora y sus razones respectivas

Categoria de analisis Cantidad | Porcentaje
Si, brindando razones especificas 14,50 53,70%
No, sin dar razones especificas 3,5 12,96%
2,00 7,41%

No, brindando razones especificas
Si, sin dar razones especificas 2,00 7,41%
Individuos que ya tienen un negocio

0,
de estas caracteristicas 2,00 7,41%
Sin brindar una respuesta concreta 2,00 7,41%
Detallando la oportunidad de negocio de 1,00 3,70%
acuerdo a la situacion actual del mercado
27 100,00%

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Grafico N°8: Cantidad de individuos consultados de acuerdo a si a su alcance estuviera el

comenzar o no el negocio de una comercializadora y sus razones respectivas
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Fuente: Elaboracion propia 2021.

El grafico N°8 sefiala el sentir de las personas consultadas conforme a la pregunta de que, si
comenzarian o no el negocio de una comercializadora, si a su alcance estuviera y sus razones
respectivas. Con un porcentaje considerable del 53,70%, la mayoria indicaron que si lo

comenzarian, brindando diferentes razones, entre las cuales destacan:
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1. Porque es una linea de consumo frecuente

2. Son productos que tienen una gran demanda en el mercado

3. Si por qué en la actualidad los protocolos de limpieza son necesarios, mientras que los
insumos de oficina siempre lo han sido

Son materiales necesarios en el dia a dia

Seria un buen negocio para comenzar y suplir las necesidades de vecinos y familiares
Todo emprendimiento es bueno y se tendria un buen punto de venta en la comunidad
Productos de facil comercializacion

Siempre es bienvenido tener un negocio propio

© © N o 0 &

Negocio atractivo con un posible desarrollo que tenga éxito.

De la misma forma, con un porcentaje del 12,96%, estan los que dijeron que no, sin dar razones

especificas y con un 7,41%, los que dicen que no, pero dando sus razones entre las que se rescatan:

1. No es el tipo de negocio de interés
2. Por la sobreoferta de la comunidad y el poco apoyo al emprendimiento local.

A su vez, se presenta un porcentaje del 7,41%, compartido entre cuatro categorias, nombrada
previamente la primera y las siguientes son, los que dicen si, pero sin dar razones especificas, los
sujetos que ya poseen un negocio con estas caracteristicas y los que no lograron brindar una
respuesta concreta a la pregunta. Asi mismo, con un porcentaje del 3,70%, estan aquellos que
detallan una oportunidad de negocio frente a la situacion actual del mercado, entre las que se

mencionan:

1. Debido a que en la actualidad las clases son virtuales y hay mas teletrabajo, se podria
pensar que se necesidad menos suministros para el estudio o las empresas, sin embargo,
existen tecnologias que brindan soporte a las computadoras y ofrecen ergonomia, las
cuales podrian generar una linea de negocio

2. Por el tema de pandemia los productos de limpieza son muy concurridos, al igual que

suministros de oficina por la situacién del teletrabajo.
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Siguiendo por la misma linea de negocio, se consulté a los individuos, en esta oportunidad, que
si fueran duefios de una comercializadora, que seria lo mas importante por desarrollar en la misma.

Se obtuvieron diferentes respuestas, las cuales se exponen en la siguiente tabla:

Tabla N°9: Cantidad de individuos consultados conforme a si fueran duefios de una

comercializadora y cudl seria la accion méas importante a realizar en la misma

Categoria de analisis Cantidad | Porcentaje
Servicio y atencion al cliente eficiente 9,74 36,07%
Calidad y variedad en los productos 5,25 19,44%
Contar con el personal adecuado e incentivar al mismo 4,41 16,33%
Agil distribucion y eficiente entrega de los productos 2,25 8,33%
Mantener una ordenada administracion 1,5 5,56%
Mantener precios competitivos 1 3,70%
Apostar por la linea tecnoldgica 1 3,70%
Adaptarse a las nuevas necesidades del mercado 1 3,70%
Realizar buenas estrategias de comercializacion 0,5 1,85%
Contar con una ubicacién estratégica ideal 0,33 1,22%
27 100,00%

Fuente: Elaboracion propia 2021.

Grafico N°9: Cantidad de individuos consultados conforme a si fueran duefos de una

comercializadora y cual seria la accion mas importante a realizar en la misma
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Fuente: Elaboracién propia 2021.
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El grafico N°9 muestra los resultados de acuerdo con la pregunta formulada a los consultados
sobre si fueran duefios de una comercializadora y cual seria la accibn mas importante que
realizarian en la misma. Iniciando con un 36,07%, con el porcentaje mas alto estan los que
invertirian tiempo y recursos en el eficiente servicio y atencion al cliente, de esta manera, en
segundo lugar, con el porcentaje del 19,44%, estan los que indican que se basarian en mantener
una calidad y variedad de productos. Asi mismo, con un porcentaje del 16,33%, se muestran los

que detallaron que contarian con un personal adecuado y la incentivacion del mismo.

Posteriormente, con un 8,33%, estan los que analizan que es mejor tener una basta agilidad y
eficiencia en las entregas de los productos. A su vez, con un 5,56%, los consultados indicaron que

mantendrian una ordenada administracion.

Por otro lado, compartiendo el mismo porcentaje del 3,70% estan tres categorias de analisis. En
la primera los consultados indican que se preocuparian por mantener precios competitivos, en la
segunda se apostarian por la linea tecnologica y en la tercera se adaptarian a las nuevas necesidades

del mercado.

Finalmente, en las dos Gltimas categorias se muestra primero un porcentaje del 1,85%, donde
se puntualiza que se realizarian buenas estrategias de comercializacion y de dltimo con un

porcentaje del 1,22% se detalla que se buscaria contar con una ideal ubicacion estratégica.

Como novena pregunta, se consulté a los individuos, si consideraban que los articulos de oficina
y los articulos de limpieza son imprescindibles en la vida de cada persona. El resultado de esta

consulta mostré diversas opiniones, las cuales se muestran en la siguiente tabla:

Tabla N°10: Cantidad de individuos consultados conforme a si consideraban que los

articulos de limpieza y articulos de oficina son imprescindibles en la vida de cada persona

Categoria de andlisis Cantidad | Porcentaje
Si, sin brindar razones especificas 5 18,55%
Si, enfocandose solamente en los articulos de limpieza 5 18,52%
Si, resaltando el uso de ambos productos en empresas, 3 11,11%
casas y centros de estudio
Si, destacando la necesidad de estos insumos, a pesar 3 11,11%
de la existencia de la tecnologia
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Si, son necesarios segun el tipo de trabajo 3 11,11%

Si, solo especificando la linea de articulos de limpieza, 2 7,41%
por salud

Si, son necesarios, por el teletrabajo 2 7,41%
Si, detallando que se consumen por necesidad los de 1 3,70%
oficina y por higiene los de limpieza

Si, pero determinando el poco uso de algunos de estos 1 3,70%
suministros de acuerdo a la actividad que se desarrolle

Si, sin especificar cual tipo de producto y 1 3,70%

determinandolo en la vida de las empresas, mas no de
las personas

No, sin brindar razones especificas 1 3,70%
27 100,00%

Fuente: Elaboracion propia 2021.

Grafico N°10: Cantidad de individuos consultados conforme a si consideraban que los

articulos de limpieza y articulos de oficina son imprescindibles en la vida de cada persona
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| Si, sin especificar cual tipo de producto y determinandolo en el dia a dia de las empresas, mas no de las personas
B No, sin brindar razones especificas

Fuente: Elaboracién propia 2021.

El grafico N°10 arroja los resultados conforme a la consulta efectuada a los individuos sobre si

creian que los articulos de oficina y los articulos de limpieza son imprescindibles en la vida de cada
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persona. Comenzando con un 18,52%, con el porcentaje mayor, estan los que indican que, si
consideran que ambos articulos son imprescindibles, pero sin brindar razones especificas,
seguidamente con el mismo porcentaje del 18,52%, estan los que opinan que también lo son, pero

enfocandose solamente en los articulos de limpieza.

Por otro lado, compartiendo el mismo porcentaje del 11,11%, estan tres categorias, donde en la
primera estan los que también dicen que si, resaltando su uso en casas, empresas y centros de
estudio. En la segunda, estan los que analizan que, si son imprescindibles y a pesar de la existencia
de la tecnologia, destacan la necesidad de estos insumos. Y en la tercera y Gltima categoria que
comparte el mismo porcentaje del 11,11%, los consultados detallaron que ambos articulos son

necesarios, pero esto dependiendo del tipo de trabajo.

A su vez, se muestran dos categorias que también comparten el mismo porcentaje del 7,41%,
donde en la primera, los individuos opinan que los articulos de limpieza son necesarios por el tema
de la salud, y en la segunda categoria sefialan que ambos productos son requeridos en los ultimos

tiempos debido al incremento del teletrabajo.

Finalmente, en las cuatro Gltimas categorias, nuevamente se repiten los porcentajes, en esta
ocasion del 3,70%, donde los consultados especifican sus consideraciones en el orden a

continuacion;

1. Si lo son, detallando que se consumen por necesidad los de oficina y por higiene los de
limpieza

2. Si son necesarios, pero determinando el poco uso de algunos de estos suministros de
acuerdo a la actividad que se desarrolle

3. Si son imprescindibles, pero sin especificar cual tipo de producto y determinandolo en el
dia a dia de las empresas, mas no de las personas

4. No lo son, sin brindar razones especificas.
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Como ultima pregunta se les consulté a los individuos si creian que es factible el crear una
empresa comercial, dedicada a la venta de insumos de oficina y de insumos limpieza. Las diferentes

respuestas que se obtuvieron se muestran en la siguiente tabla:

Tabla N°11: Cantidad de individuos consultados respecto a si creen factible el crear una

empresa comercial, dedicada a la venta de insumos de oficina y de insumos limpieza

Categoria de analisis Cantidad | Porcentaje

Si, sin brindar razones especificas 10 37,06%
Es factible, pero si se tienen conocimientos previos sobre el tema 5 18,52%
Si podria ser factl_ble, pero marcando la diferencia con lo que la 3 11,11%
competencia realice
S_l I(_) es, debido a que se trata de articulos que se necesitan 2 7.41%
diariamente
No se considera facil, pero si alcanzable 1 3,70%
Si podria ser factible, pero se requiere de un capital 1 3,70%
Estudiando el costo y la utilidad de los productos se podria verificar 1 3,70%
la factibilidad la creacion de la comercializadora
La factibilidad recaera en lograr mantener un inventario adecuado a 1 3,70%
las necesidades de los clientes
Es factible, pero sabiendo que pueden existir altas y bajas, como 1 3,70%
cualquier otro negocio
Si es factible debido a la demanda que tienen este tipo de 1 3,70%
materiales en el mercado
Si es factible debido a la demanda que se derivé por la pandemia 1 3,70%
del Covid-19

27 100,00%

Fuente: Elaboracion propia 2021.
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Grafico N°11: Cantidad de individuos consultados respecto a si creen factible el crear una

empresa comercial, dedicada a la venta de insumos de oficina y de insumos limpieza
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= Si, sin brindar razones especificas
= Es factible, pero si se tienen conocimientos previos sobre el tema
Si podria ser factible, pero marcando la diferencia con lo que la competencia realice
= Silo es, debido a que se trata de articulos que se necesitan diariamente
= No se considera facil, pero si alcanzable
Si podria ser factible, pero se requiere de un capital
= Estudiando el costo y la utilidad de los productos se podria verificar la factibilidad la creacion de la
comercializadora
= La factibilidad recaera en lograr mantener un inventario adecuado a las necesidades de los clientes
= Es factible, pero sabiendo que pueden existir altas y bajas, como cualquier otro negocio

= Si es factible debido a la demanda que tienen este tipo de materiales en el mercado

= Si es factible debido a la demanda que se derivé por la pandemia del Covid-19

Fuente: Elaboracion propia 2021.

El grafico N°11 expone los resultados respecto a la pregunta efectuada a los consultados sobre
si consideraban factible el crear una empresa comercial, dedicada a la venta de insumos de oficina
y de insumos limpieza. Primeramente, con un 37,06% estan los que dicen que si es factible, pero
no brindan ninguna razon especifica de su pensar. Por otro lado, con un 18,52%, estan los que creen
en la factibilidad de este tipo de negocios, siempre y cuando se tengan conocimientos previos sobre
el tema en cuestion, seguido a este se encuentra un 11,11% de los que opinan en que, si podria ser
factible, pero marcando la diferencia respecto a lo que la competencia realice, y luego con un
7,41%, estan los que indican que si lo es, ya que se trata de articulos que se necesitan diariamente.
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Seguidamente, se presentan 7 categorias con el mismo porcentaje del 3,70%, de las cuales se
detallan los criterios de los consultados en el siguiente orden:

1. No se considera facil, pero si alcanzable

2. Si podria ser factible, pero se requiere de un capital

3. Estudiando el costo y la utilidad de los productos se podria verificar la factibilidad la
creacion de la comercializadora

4. La factibilidad recaera en lograr mantener un inventario adecuado a las necesidades de
los clientes

5. Es factible, pero sabiendo que pueden existir altas y bajas, como cualquier otro negocio

6. Si es factible debido a la demanda que tienen este tipo de materiales en el mercado

7. Si es factible debido a la demanda que se derivé por la pandemia del Covid-19.
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Estudio Financiero

En este apartado se muestra el detalle de los célculos y justificaciones de las cifras que se
consideran en el flujo financiero para determinar la rentabilidad del negocio y valorar si el mismo

es viable financieramente.

Generalidades

El flujo neto de efectivo se elaborara en términos reales o constantes, lo cual implica que no se
incorpora el componente de inflacion en el andlisis y el horizonte de evaluacion se establece en 5

afios, periodo que se considera suficiente para evaluar la rentabilidad de este proyecto.

En cuanto a la tasa de descuento o tasa minima requerida por el inversionista se considera que

debe ser de un 15%, que es igual al margen de ganancia minimo que tienen los articulos a vender.

Adicionalmente, se elaboran cuatro escenarios financieros, la evaluacion del proyecto puro (sin
financiamiento), la evaluacion del inversionista (con financiamiento), el escenario optimista y el
escenario pesimista. Se concluye este apartado con una tabla resumen de los resultados financieros
de estos cuatro escenarios, ademas de un breve andlisis de la viabilidad de la inversion del dinero

en un banco versus la viabilidad de la creacién del negocio.

Ingresos

Los ingresos del proyecto estan dados por el margen de intermediacion de la venta de articulos
por medio de la comercializadora, asi mismo se procedi6 a elaborar las siguientes estimaciones:

En primera instancia, se elaboré un detalle del calendario semanal que sirve de base para poder
estimar las ventas del futuro negocio, la cual se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla N°12: Calendario semanal de estimacion de precios para comercializadora

Calendario Semanal 2021

2021 Domingo Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado
5 27 Semana 53 28 29 30 31 1
Dic. 20=0 < < < >< < < <
3 Semanail |4 5 7 8 =)
©200.000,00 ©250.000,00 ©300.000.,00 ©285.000,00 ©295.000,00 >
10 sSemanaz |11 1z 13 1a 1s 16
< €©305.000,00 ©325.000,00 €©275.000,00 €©265.000,00 ©296.000,00 <
= 2021 |17 Semana3 |18 19 20 21 22 23
(NS > @©245.000,00 €©145.000,00 €©225.000,00 €©205.000,00 €©265.000,00 >
24 Semana4a |25 26 27 28 29 30
> €©105.000,00 Tc99.666.,67 €©235.000,00 €©110.333.,33 €©140.000,00 >
31 semanas 1 2 a 5 6
> ©300.000,00 ©350.000,00 ©200.000,00 ©243.000,00 ©105.000,00 >
7 Semana6 | 8 ° 10 11 12 13
< ©245.000,00 ©215.000,00 ©165.000,00 €©215.000,00 ¢210.000,00 >
14 Semana 7 |15 16 17 is 19 20
. SreEn ¢245.000,00 ©268.000,00 ©98.000,00 ©233.000,00 ©217.000,00 >
. 21 Semanas |22 23 2a 25 26 27
€290.000.00 ¢€175.000.,00 €195.000.00 €©205.000.,00 ¢168.000,.00 x
28 sSemana9o [ 1 3 B 6
> ©305.000,00 ¢345.000.00 ©400.000.00 €©375.000.00 €325.000.00 <
Semana 10 | 8 10 11 12 13
> ©225.000,00 ¢226.000.00 ©215.000,00 ©150.000,00 ¢145.000.00 >
14 Semana 11 (15 17 is 19 20
M. SIeEE < @200.000,00 ¢105.000.00 ¢145.000.00 ¢©175.000,00 ¢235.000,00 >
. 21 Semana 12 |22 23 24 25 26 27
> ©215.000,00 ©75.000,00 ©125.000,00 ©180.000,00 ©95.000,00 >
28 sSemana 13 |29 30 31 a 2 3
> ©300.000,00 ¢©126.250,00 ¢88.750,00 > > <
4 Semanaila| s 6 7 8 E) 10
> ©275.000,00 ©215.000,00 ©95.000,00 ©140.000,00 ©305.000,00 >
11 Semana 15 (12 13 14 15 16 17
> ©207.000,00 ©265.000,00 ©245.605,00 ©336.000,00 ©457.000.,00 >
Abr. 2021
18 Semana 16 |19 20 21 22 23 2a
< €©395.000,00 ¢©245.000,00 ©224.140,00 €©345.000,00 €©175.000,00 >
25 sSemana 17 |26 27 28 29 30 1
> ©288.395,00 ©165.000,00 ©295.000,00 ¢288.395,00 ©291.465,00 >
Semana 18 | 3 a 5 6 7 8
< €©140.000,00 ¢©205.000,00 €©125.000,00 €©165.000,00 ¢©200.000,00 >
Semana 19 |10 11 12 13 1a 1s
> ©350.000,00 ©400.000,00 ©191.250,00 ©240.000,00 ©400.000,00 >
~” 2021 |1® Semana 20 (17 18 19 20 21 22
ay- > ©300.000,00 ¢500.000,00 ¢©250.000,00 €©250.000,00 ¢©150.000,00 >
23 sSemana 21 |24 25 26 27 28 29
> €©170.000,00 €©150.000,00 €©248.750,00 €©245.000,00 ©310.000,00 >
30 semana 22 |31 1 2 3 a =3
> ©140.000,00 ©115.000.00 ©145.000,00 ©445.000,00 ©214.500,00 >
6 Semana 23| 7 8 ) 10 11 12
€¢575.000,00 ¢250.000,00 €©248.000,00 €©249.000,00 €©175.000,00 >
13 Semana 24 (14 15 16 17z 1s 19
©245.000,00 ©195.000,00 ©205.000,00 ©244.500,00 ©252.000,00 >
Jun. 2021
20 semana 25 |21 22 23 2a 25 26
< €©215.000,00 ¢269.000.00 €©119.500,00 €©145.000,00 €364.500,00 >
27 Semana 26 |28 29 30 2 3
> ©249.000,00 ©500.000,00 ©165.000,00 ©75.000,00 ©215.000,00 >
4 Semanaz227 | 5 6 7 8 =) 1o
< €©95.000,00 ¢352.000.00 €©245.000,00 €©249.000,00 €454.000,00 >
11 Semana 28 |12 13 14 15 16 17
Sul. 2021 > ©165.000,00 ©581.435,00 ©260.720,00 ©252.100,00 ©285.000,00 >
ul.
18 Semana 29 (19 20 21 22 23 2a
> ©333.000,00 ©177.000,00 ©174.000,00 ©241.000,00 ©224.000.,00 >
25 Semana 30 |26 27 28 29 30 31
< €©178.000,00 ¢©298.000,00 €©211.000,00 €©265.745,00 €©215.000,00 >
Semana 31 | 2 3 a 5 [ 7
> ©269.800,00 ©349.000,00 ¢247.860,00 ©207.000,00 ©354.400,00 >
Semana 32| 9 10 11 1z 13 1a
< €©260.000,00 ¢258.000.00 €©325.000,00 €©142.500,00 €356.000.,00 >
15 Semana 33 |16 17z is 19 20 21
AE®. ZHeEEL > ©224.000,00 ©408.000,00 ©248.160,00 ©195.000,00 ©246.550,00 >
22 sSemana 34 |23 2a 25 26 27 28
> ©215.600,00 ©130.500,00 ©141.700.00 ©414.000,00 ©31.930,00 >
29 sSemana 35 |30 31 1 2 3 a
> €©204.000,00 €©195.000,00 ©390.000,00 €©252.000,00 €©275.000,00 >
Semana 36 | 6 4 8 =) 10 11
©265.000,00 ©140.000.,00 ©291.465,00 ©126.250,00 ©268.000,00 >
12 Semana 37 (13 14 1s 16 17 1s
< €©245.000,00 ¢©140.000,00 > €©255.385,00 ©369.135,00 <
Sep. 2021
19 Semana 38 |20 21 22 23 24a 25
> ©289.455,00 ©275.290,00 ©246.550,00 ©252.095,00 ©249.320,00 >
26 sSemana 39 (27 28 29 30 1
< €©244.285,00 ¢262.650.,00 €©341.120,00 €©185.000,00 ¢550.230,00 >
3 Semana 40 | 4 5 6 7 8
> ©100.220,00 ©655.210,00 ¢285.245,00 ©345.000,00 ©320.250,00 >
10 Semana 41 (11 1z 13 1a is 16
> €©90.255,00 ¢©455.645.00 ©290.280.00 €©455.290,00 ¢©133.370,00 >
= 2021 |17 Semanaaz a8 19 20 21 22 23
@k > €©100.255,00 ©245.000,00 ¢354.185,00 €©250.195,00 ¢©400.355,00 >
24 sSemana 43 |25 26 27 28 29 30
> ©160.250,00 ©134.275,00 ©70.145,00 ©120.345,00 ©265.000,00 >
31 sSemanaa4aal 1 2 3 a 5 6
< €©217.500,00 €©199.900,00 €©245.000,00 €¢©305.000,00 €©225.450,00 >
Semana 45 | 8 o 10 11 1z i3
> ©115.000,00 ©315.400,00 ©255.000,00 ©326.000,00 ©405.000,00 >
14 Semana 46 (15 16 17 is 1o 20
< ¢505.000,00 ¢©205.000.00 €©145.000,00 €©400.750,00 ¢500.000.,00 >
Nov. 2021
21 semana 447 |22 23 24 25 26 27
> ©104.000,00 ©415.000,00 ©95.000,00 ©445.000,00 ©149.000,00 >
28 sSemana 48 |29 30 1 2 3 a
> €©405.000,00 ©390.000,00 >< €©231.500,00 ¢©226.000,00 >
5 Semana49 | 6 7 8 9 10 11
> ©206.500,00 ©275.000,00 ©245.000,00 ©280.000,00 ©321.500,00 >
12 Semana 50 (13 14 15 16 17 18
) > ©271.500,00 ©360.000.,00 ©375.000,00 ©550.000,00 ©395.000,00 >
Die. 2021 1o Scmana 51 |20 21 22 23 2a 25
> ©400.000,00 ¢©750.000,00 ¢650.000,00 > > <
26 semana 52 |27 28 29 30 31 1
< > < > > < >

Fuente: Elaboracion propia 2021.
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Posteriormente, se hizo una estimacion de ventas diarias por mes para tener un valor estimado
anual, lo cual se muestra en la tabla siguiente:

Tabla N°13: Estimacion de ventas diarias por mes para comercializadora

Venta diaria por mes
Venta
diaria
promedio 228.550,00] @217.100,00(  $207.652,17|  ($262.650,00] (244.285,71|  $249.318,18]  @$252.09091|  ($246.54545|  (255.380,95| @275.28571|  ($289.454,55|  ($6369.133,33]
Dias
efectivos
por mes |Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
1| 200.000,00] (¢300.000,00] #305.000,00] @275.000,00|  €140.000,00]  ¢115.000,00 @75.000,00]  #269.800,00]  $390.000,00]  550.230,00  €217.500,00]  #231.500,00
2| ©250.000,00] ¢350.000,00] #345.000,00[  @215.000,00] (¢205.000,00|  #145.000,00] ¢215.000,00]  #349.000,00{  #252.000,00]  ¢100.220,00,  #199.900,00|  €226.000,00
3| (300.000,00] ¢200.000,00]  #400.000,00 ©95.000,00  ¢125.000,00]  #445.000,00 ©95.000,00]  ¢247.860,00)  @275.000,00{  #655.210,00  $245.000,00]  #206.500,00
4| (285.000,00] (¢243.000,00 @375.000,00[  €140.000,00] ¢165.000,00|  @214.500,00]  ¢352.000,00]  #207.000,00{  #265.000,00] ¢285.245,00]  #305.000,00|  €275.000,00
5| (295.000,00] ¢105.000,00] @325.000,00]  €305.000,00]  (¢200.000,00|  @575.000,00]  ¢245.000,00]  #354.400,00{  #140.000,00]  (¢345.000,00]  @225.450,00]  €245.000,00
6| (£305.000,00] (245.000,00] @225.000,00]  €207.000,00] (350.000,00]  #250.000,00]  ¢249.000,00]  ¢260.000,00{  @291.465,00]  ¢320.250,00,  #115.000,00]  €280.000,00
7| ©325.000,00] @¢215.000,00] #226.000,00{  ¢265.000,00  ¢400.000,00]  #248.000,00]  @454.000,00  ¢258.000,00]  #126.250,00 ©90.255,00]  ¢315.400,00]  #321.500,00
8| (275.000,00] (¢165.000,00 @215.000,00]  @245.605,00] (¢191.250,00|  @249.000,00]  ¢165.000,00]  $325.000,00{  #268.000,00]  (¢455.645,00]  #255.000,00|  €271.500,00
9| (265.000,00] ¢215.000,00 #150.000,00{  €336.000,00] (¢240.000,00|  @175.000,00] @¢581.43500] (#142.500,00{  #245.000,00]  (¢290.280,00]  #326.000,00|  €360.000,00
10| 296.000,00] €210.000,00] ¢145.000,00]  @457.000,00(  ¢400.000,00]  ¢245.000,00]  @260.720,00]  ¢356.000,00]  #140.000,00]  @455.290,00  ¢405.000,00]  #375.000,00
11| (¢245.000,00] €245.000,00] ¢200.000,00|  #395.000,00(  ¢300.000,00]  ¢195.000,00]  @252.100,00]  ¢224.000,00]  #255.385,00]  ¢133.370,00  ¢505.000,00]  #550.000,00]
12| @145.000,00] ¢268.000,00 @105.000,00  @245.000,00]  ¢500.000,00]  ¢205.000,00  €285.000,00  @408.000,00{  ¢369.13500|  ¢100.255,00  €205.000,00  #395.000,00
13| @225.000,00] €98.000,00  @145.000,00]  @224.140,00|  ¢250.000,00]  (244.500,00  €333.000,00]  @248.160,00]  (¢289.45500|  (245.000,00]  €145.000,00  #400.000,00
14| ¢205.000,00] ¢233.000,00] @175.000,00|  @345.000,00(  €¢250.000,00]  $252.000,00|  ¢177.000,00]  ¢195.000,00] #275.290,00]  #354.185,00]  ¢400.750,00]  #750.000,00
15| (265.000,00] ¢217.000,00] 235.000,00 @175.000,00(  ¢150.000,00]  ¢215.000,00|  #174.000,00] ¢246.550,00]  $246.550,00]  #250.195,00]  ¢500.000,00]  #650.000,00
16| €105.000,00] €290.000,00] ¢215.000,00]  #288.39500|  €170.000,00]  $269.000,00|  @241.000,00]  €215.600,00] $252.095,00]  ¢400.355,00]  €104.000,00;
17| ¢99.666,67] €175.000,00 @75.000,00  ¢165.000,00]  #150.000,00{  €119.500,00]  ¢224.000,00]  #130.500,00]  ¢249.320,00]  ¢160.250,00|  #415.000,00
18| 235.000,00] €195.000,00 @125.000,00]  #295.000,00| (¢248.750,00]  (145.000,00 @178.000,00]  @141.700,00] (¢244.28500  £134.275,00 £95.000,00
19| ¢110.333,33] €205.000,00] 180.000,00|  #288.39500]  (¢245.000,00]  #364.500,00{  ¢298.000,00  (¢414.000,00]  #262.650,00 ©70.145,00]  ¢445.000,00
20| (140.000,00] €168.000,00 ©95.000,00  ¢291.46500]  $310.000,00]  #249.000,00[  ¢211.000,00 ©31.930,00]  ¢341.120,00]  @120.345,00]  149.000,00,
21 £300.000,00 ©140.000,00]  (¢400.000,00]  $265.745,00]  #204.000,00]  ¢185.000,00]  ¢265.000,00]  ©405.000,00
22 126.250,00 €165.000,00  ¢215.000,00]  #195.000,00 #390.000,00
23 #88.750,00
20 Dias 20 Dias 23 Dias 20 Dias 21 Dias 22 Dias 22 Dias 22 Dias 21 Dias 21 Dias 22 Dias 15 Dias
Total | 4.571.000,00] £4.342.000,00] (4.776.000,00] #5.253.000,00{ 5.130.000,00] (5.485.000,00] (5.546.000,00] (¢5.424.000,00] 5.363.000,00| #5.781.000,00] 6.368.000,00 5.537.000,00
Total anual £63.576.000,00

Fuente: Elaboracion propia 2021.

Como puede verse, la estimacion de ingresos para este proyecto sera de ¢63.576.000,00
millones de colones anuales, que sera la utilizada en el flujo de efectivo.

Costos

Los costos varian segun los articulos, oscila entre un costo de un 85% a un costo de un 30%,
para lo cual se determiné un valor medio [(85%+30%) /2] = 57,5%, que sera el valor que se utilizara
para la determinacion del costo promedio en el flujo de efectivo.

El margen de ganancia promedio= 100% - 57,5% = 42,5%.

Costos anuales: Ventas anuales * Costo= ¢63.576.000,00 * 57,5% = ¢36.556.200,00

Gastos

Se les conoce como todos aquellos gastos diferentes al costo de la mercaderia, que son
necesarios para lograr mantener la operacién normal del negocio. Uno de los gastos mas

representativos es la planilla, la cual se presenta en las siguientes tablas:
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Tabla N°14: Planilla de la comercializadora

Colabora ) .
dores Salario Bruto Salario Bruto CCss Cess R|esgo_ Vacaciones | Aguinaldo Cesantia Total )
Puesto por Obrero Patronal de trabajo . Salario Neto
por Total deducciones
Jesto colaborador
5 1034% | 2633% 1% 4,16% 8.33% 5.33%

Administrador 1 $400.000,00 | ©400.000,00 | ®41.360,00 | ¢105.320,00] (4.000,00 | ¢16.640,00 | ¢33.320,00 | £21.320,00 | #41.360,00 | ¢358.640,00
Asistente 1 $313.900,00 | ¢313.900,00 | ©#32.457,26 | ¢82.649,87 | (3.139,00 | ¢13.058,24 | ¢26.147,87 | £16.730,87 | #32.457,26 | ¢281.442,74
Chofer 1 $313.900,00 | ©313.900,00 | ®#32.457,26 | ¢82.649,87 | (¢3.139,00 | ¢13.058,24 | ¢26.147,87 | £16.730,87 | #32.457,26 | ¢281.442,74
Totales 3 €1.027.800,00 €1.027.800,00 | £106.274,52 | £270.619,74| €10.278,00 | €42.756,48 | €85.615,74 | €54.781,74 | €106.274,52 | £921.525,48

Fuente: Elaboracion propia 2021.

Tabla N°15: Proyeccion de planilla de la comercializadora (Afio 1)

Proyeccion de planilla

Afo 1

Salario mensual

Salario Anual

Nomina por pagar mensual ¢921.525,48 | ¢11.058.305,76
Retencién obrero por pagar (10,34%) ¢106.274,52| ¢1.275.294,24
Cargas sociales patronales (26,33%) ¢270.619,74 | ¢3.247.436,88
Riesgos de trabajo (1%) ¢10.278,00 ¢123.336,00
Vacaciones (4,16%) ¢42.756,48 ¢513.077,76
Aguinaldo (8,33%) ¢85.615,74 | ¢1.027.388,88
Cesantia (5,33%) ¢54.781,74 ¢657.380,88
Totales 1.491.851,70 17.902.220,40

Fuente: Elaboracion propia 2021.

Para efectos de esta comercializadora, se estipulan diferentes gastos propios de la operacion de

la misma, se obtuvieron los siguientes montos, producto de la investigacion realizada. Dichos

gastos se procederan a detallar en la siguiente tabla:

Tabla N°16: Gastos fijos de la comercializadora

Gastos Fijos
Rubro Monto
Impuestos municipales M.S.J. ¢14.444,00
Teléfono I.C.E. ¢50.000,00
Gasolina ¢25.000,00
Servicio de agua A.Y.A. ¢14.792,00
Servicio eléctrico C.N.F.L. ¢18.315,00
Publicidad ¢30.000,00
Salarios C.C.S.S. ¢1.491.850,00
Péliza de seguro para riesgos de trabajo I.N.S. ¢21.065,00
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Tienda en linea con factura electronica Proveeduria Digital ¢18.000,00
Mantenimiento de vehiculo ¢90.000,00
Alquiler local ¢150.000,00
Total ¢1.923.466,00

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Por lo tanto, el gasto anual estimado para este proyecto se obtiene de multiplicar ¢1.923.466,00
* 12 meses, obteniendo un total de ¢23.081.592,00 por afio.

Depreciacion (gastos no desembolsables)

A continuacion, se detalla el calculo de la depreciacion de los activos que se deben adquirir
para el proyecto:

Tabla N°17: Célculo de la depreciacion de los activos que se deben adquirir para el

proyecto
Activo Monto Vida | Depreciacion
atil anual
Vehiculo ¢4.000.000,00 | 10 afios | ¢400.000,00
Equipo computo ¢700.000,00 | 5afios | ¢140.000,00
Mobiliario oficina ¢125.000,00 | 10 afos ¢12.500,00
Total depreciacién anual ¢552.500,00

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Impuesto sobre la renta

Segln la Ley del impuesto sobre la renta, para el rango de ventas que se estiman para el
proyecto, la tasa impositiva sera de un 20%

Capital de trabajo

El capital de trabajo es el recurso liquido que se requiere para financiar un ciclo productivo,
eso incluye en el caso de este proyecto, el financiamiento del inventario inicial y poder mantener
una reserva liquida para poder cubrir los gastos operativos. Para ello, el método seleccionado sera
el periodo de desfase, se estima que el ciclo productivo o dias de desfase para este proyecto serd
de 15 dias, 0 sea, el nuevo negocio debe provisionar lo correspondiente a costos y gastos para 15
dias y cubrir al menos dos semanas de operacion del negocio.

De esta manera, el célculo seria el siguiente:

Paso 1: Sumatoria de Costos y Gastos del afio 1: ¢36.556.200,00 + ¢23.081.592,00=
¢59.637.792,00.
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Paso 2: Total (¢59.637.792,00) / 365 dias del afio= ¢163.391,00 este seria un costo diario.

Paso 3: Multiplicar el costo diario por los dias de desfase, ¢163.391,00 * 15 dias de desfase=
¢2.450.865,00.

En conclusion, el capital de trabajo necesario estimado por el método de periodo de desfase
para este nuevo negocio sera de ¢2.450.865,00.

Inversion requerida y valor de rescate del proyecto
En el siguiente detalle, se muestra la inversion requerida por el proyecto y el calculo del valor

de rescate del proyecto, este Gltimo se calculara por el método contable, que es el valor en libros
de los activos al quinto afio (Costo menos Depreciacion Acumulada):

Tabla N°18: Inversion requerida por el proyecto y valor de rescate del proyecto

Activo Monto Depreciacion Valor Rescate
Acumulada 5 del Proyecto
anos
Vehiculo ¢4.000.000,00 | ¢2.000.000,00 | ¢2.000.000,00
Equipo computo ¢700.000,00 ¢700.000,00 0
Mobiliario oficina ¢125.000,00 ¢62.500,00 ¢62.500,00
Total ¢4.825.000,00 ¢2.762.500,00 ¢2.062.500,00

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Escenario 1: Evaluacion del proyecto puro (sin financiamiento)
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Tabla N°19: Flujo de efectivo simple sin financiamiento (Flujo del proyecto)

FLUJO DE EFECTIVO SIMPLE SIN FINANCIAMIENTO (FLUJO DEL PROYECTO)

RUBRO SUPUESTOS 0 1 2 3 4 5
Ingresos 63.576.000 | 63.576.000 | 63.576.000 | 63.576.000 | 63.576.000
- Costos 36.556.200 | 36.556.200 | 36.556.200 | 36.556.200 | 36.556.200
= Utilidad bruta 27.019.800 | 27.019.800 | 27.019.800 | 27.019.800 | 27.019.800
- Gastos 23.081.502 | 23.081.592 | 23.081.592 | 23.081.592 | 23.081.592
- Gastos no 552.500 552.500 552.500 552.500 552.500
desembolsables

- Gastos por intereses 0 0 0 0 0

= Utilidad antes de 3.385.708 | 3.385.708 | 3.385.708 3.385.708 3.385.708
impuestos

~Impuesto de renta 677.142 677.142 677.142 677.142 677.142
= Utilidad despues de 2.708.566 | 2.708.566 2.708.566 2.708.566 2.708.566
impuestos

+ Gastos no 552.500 552.500 552.500 552.500 552.500
desembolsables

- Increm_ento en el capital 2 450.865 0 0 0 0 0

de trabajo

+ Recupgracwn del capital 2 450 865
de trabajo

- Nuev..':l inversion 4.825.000

requerida

+ Recuperacién de la 2.062.500
- Amortizacion a la deuda 0 0 0 0 0 0
:oFrIT:JnOalde efectivo -7.075.865 | 3.261.066 | 3.261.066 3.261.066 3.261.066 7.774.431

Fuente: Elaboracién propia 2021.

El resultado del VAN 15% es de ¢5.899.675,00, cuya interpretacion seria la siguiente: El
Proyecto es viable financieramente porque el VAN 15% es mayor a cero. Eso implica que el
proyecto es capaz de recuperar la inversion inicial de ¢7.275.865,00, otorgar al inversionista la
rentabilidad minima esperada por él mismo, del 15% vy ofrecer una ganancia adicional de
¢5.899.675,00.

El resultado del TIR es de 41,44%, cuya interpretacién seria la siguiente: El proyecto es viable
financieramente porque la TIR de 41,44%, es mayor a la tasa minima requerida por el inversionista
del 15%.

El resultado del Periodo de Recuperacién es de 2,23 afios, 0 sea, que la inversion inicial se
recupera en ese periodo.

Escenario 2: Evaluacion del inversionista (con financiamiento)

Para elaborar la evaluacion del inversionista, se considera recurrir a un préstamo bancario, para
el mismo se analizaron tres opciones bajo la modalidad de préstamo fiduciario, donde el préstamo
se contempla de una fianza solidaria de uno o mas fiadores segun solicitud de la entidad que realiza
el préstamo. Se estudiaron las tres opciones para analizar entre ellas cual seria la mas beneficiosa
para optar por el préstamo, sobre las cuales se presentan las siguientes tabla y figuras:
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Tabla N°20: Informacion del préstamo Fiduciario Grupo Mutual

Producto 868-Fiduciario Asalariado

Proyecto Microempresa comercializadora

Monto Crédito + Bono 7.500.000,00
MontodelCrédito | 750000000 |

Moneda: Colones

Plazo: 96 cuotas

Tasa de interés: 22,75

Variacion Inicial Tasa: Fija el primer mes

Piso: 0,00

Techo: 99,00

Referencia: Tasa Basica Pasiva + 17,00

Cuota Fiduciaria: 170.245.65

Pdlizas: 11.693,90

Ingreso Neto: 529.827,31
Fuente: Elaboracién Propia con informacién proporcionada por el Grupo Mutual 2021.

Tabla N°21: Gastos de formalizacién para préstamo Fiduciario Grupo Mutual

Interés Social: No
Prima Pdliza de vida: 10.911,56
Prima Pdliza de incendio: 0,00
Prima otras pélizas: 24.169.74
Timbres Legales: 0,00
Honorarios Legales: 0,00
Honorarios Técnicos: 0,00
Comision Asalariado/ No Asalariado 375.000,00
Estudio Crediticio: 4.520

Fuente: Elaboracion Propia con informacion proporcionada por el Grupo Mutual 2021.
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Figura N°1: Informacidon de préstamos Coopeservidores

Buenas tardes Don Manuel, un gusto saludarle.
A continuacion le detallo las lineas de crédito que actualmente manejamos, asimismo las tasas de interés,

los plazos y planes de inversion.

LINEA DE CREDITO TASA DE INTERES PLAZO MAXIMO | PLAN DE INVERSION

ANUAL
CREDITO SIN FIADOR 18.85% 180 MESES Plan de Inversion libre
CREDIO FIDUCIARIO 15.35% 144 MESES Plan de Inversion libre
CREDITO SOBRE 12.40% 144 MESES Plan de Inversion libre
AHORRO
CREDITO VIVIENDA TBP+4.65 360 meses Compra de vivienda,

construccion o compra de lote.

CREDITO VIVIENDA MIX | TBP+8.50% 360 meses Cancelacion de deudas.
CREDITO MULTIUSOS TBP+8.30 240 meses Plan de inversion libre.

Saludos cordiales.

Greivin Muiioz Fernandez
Gestor de negocios
Sucursal Metropolitana

COOPESERVIDORES Teléfono: 2245-9500 ext 9826
gmunoz@cs.fi.cr

WwW. coopeservidores fi.cr

SOMOS GENTE
AYUDANDD -
GENTE. S Em&

Fuente: Coopeservidores 2021.

Figura N°2: Requisitos para préstamos Coopeservidores

\

- OCS

COOPISIRVIDORES
MILLONES *
e 30 SIN FIADOR

REOUISITOS
“identificacion vigente y en buen estade
~Constancia salarial
“Tramite de afiliacién

~Celillas de del mes antarior a
a emision de 1a constancia salarial

~Orden patronal
~Mantener un ahorro corriente activo en CS

CREDITOS
PERSONALES

RA BUENAS
SECISIONES

SOUICITA LOS REQUISITOS EN
www.parabuenasdecisiones.com

HABLEMOS AL
2243-9500
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Figura N°3: Informacion del préstamo Fiduciario Banco Popular
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Fuente: Banco Popular 2021.

Figura N°4: Requisitos para préstamo Banco Popular
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PERSONA FISICA

ASPECTOS LEGALES

o0 2 fotocopias 2z |a c2dula de identidad.

o Original y fotocopia de un recibo de senvicio pablico.

o Esranjeros: carificacion de estatus migratoric emitida per ks Direccidn General de Migracidn.

ASPECTOS FINANCIEROS

= Cerfificacion dz ingresas emitida por un CPA. Adjuntar haja de frabajo y documentos probatorios.

= Flujo de caja proyeciado a un aho con desgiose mensual y folslizado. Con of defalle de supuesios y
documentacion de respalde. Elaborade por un profesional legalmente autorizado.

GARANTIAS
= FIDUCIARIA: copia de cédula, orden patranal, constancia de salario y reciba de senvicios publicos que tenga la
direccidn. Estos documnantos no podran tener mas de un mes de emitidos.

= PRENDARIA: Facturas proformas si el equipo es nuave o el avahia si son usadas. Descripcion de la maguina
©on sus caracteristicas, serie, placa, modalo, facha de fabricacion, entre ofras.

= HIPOTECARIA {maximo 80% del valor del avaldo): planc de catastro, recibo de impusstos municipales al dia,
certificacion literal de |3 propiedad y de los gravdmenes y anotacionss si exstieran.

OTROS DOCUMENTOS PROBATORIOS DE LA ACTIVIDAD REALIZADA

Perfil del negocio: antecedentes, actividad, productos, competencia, clientes, proveedores, eic

Plan de inversian: usa de recursosy_i.lsﬁﬁcado'n.

En caso de profesionales titulos que ko acrediten como tal y carné de incorporacion al respective colegio

Experiencia y tiempo de desarrolar ls actvidad

Permizas de funcionamisento. patentes, cancesiones, afros

Contratos: venta. e:munacm sanvicios, alguiler

Facturas proforma del equipe a adguinr

Opclon de compra vents. Si &l vendedor &5 persona juridica presentar copia de la c2dula jundica, personen’a

juridics. poder y acta constitutiva de |a soci

Planes constructivos con el permiso del Cclegln de Ingenieros y fotocopia del permiso municipal en &l momento

que =& le solicite. Solo en cazo de construccion.

= Formulario de presupuesio. Se entrega en el Banco Popular, =l mismo debe ser completado y fimado par el
dela . Solo en caso de construccion.

Estados de cuentas bancarias. ahorros u obligaciones.

En caso de proyectos nuevo se debe aportar un estudio de factiblidad financiera y mercadec. Ademds de realizar

un aporte del 25% del valor total del proyecio

Dooo0000

o

oa

MNOTA: El Banco Popular se resena &l derscho de solicitar cualquier informacion o documentacion adicional que se
estime convenizntz.

Fuente: Banco Popular 2021.
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Al estudiar las tres opciones de préstamos, se opta por escoger la que presenta las mejores
condiciones, que en este caso seria la del Banco Popular y para efectos de confeccionar la
evaluacion del inversionista, se estima que se acudira al préstamo bancario con un monto de
¢6.000.000,00 millones de colones, a un plazo de 5 afios y redondeando la tasa de interés del banco
del 8.95%, para realizar el analisis con una tasa del 9%.

La tabla de pagos seria la siguiente:

Tabla N°22: Tabla de pagos

Principal: 6.000.000,00

Tasa anual: 9,00%

Plazo en afios: 5

Cuota anual # |Saldo Cuota anual Intereses Amortizacion
1 6.000.000 1.542.555 540.000 1.002.555
2 4.997.445 1.542.555 449.770 1.092.785
3 3.904.661 1.542.555 351.419 1.191.135
4 2.713.525 1.542.555 244.217 1.298.337
5 1.415.188 1.542.555 127.367 1.415.188

Fuente: Elaboracion propia 2021.

Y el flujo neto de efectivo del escenario con financiamiento es el siguiente:

Tabla N°23: Flujo de efectivo simple con financiamiento (Flujo del inversionista)

FLUJO DE EFECTIVO SIMPLE CON FINANCIAMIENTO (FLUJO DEL INVERSIONISTA)

RUBRO | 0 1 2 3 4 5
Ingresos 63.576.000 63.576.000 63.576.000 63.576.000 63.576.000
- Costos 36.556.200 36.556.200 36.556.200 36.556.200 36.556.200
= Utilidad bruta 27.019.800 27.019.800 27.019.800 27.019.800 27.019.800
- Gastos 23.081.592 23.081.592 23.081.592 23.081.592 23.081.592
- Gastos no desembolsables 552.500 552.500 552.500 552.500 552.500

- Gastos por intereses 540.000 449.770 351.419 244217 127.367
= Utilidad antes de impuestos 2.845.708 2.935.938 3.034.289 3.141.491 3.258.341
- Impuesto de renta 569.142 587.188 606.858 628.298 651.668
= Utilidad después de impuestos 2.276.566 2.348.750 2.427.431 2.513.193 2.606.673
+ Gastos no desembolsables 552.500 552.500 552.500 552.500 552.500

- Incremento en el capital de trabajo 2.450.865 0 0 0 0 0

+ Recuperacion del capital de trabajo 2.450.865
- Nueva inversion requerida 4.825.000 0 0 0 0 0

+ Recuperacion de la inversion 2.062.500
- Amortizacién a la deuda 6.000.000 1.002.555 1.092.785 1.191.135 1.208.337 1.415.188
= Flujo de efectivo nominal -1.275.865 1.826.512 1.808.466 1.788.796 1.767.355 6.257.350

Fuente: Elaboracién propia 2021.
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La tasa de descuento ponderada es de 10,05%, porque del total de la inversién inicial el Banco
aportara ¢6,000,000,00 al 9% vy el inversionista el restante que seria ¢1.275.865,00 a una tasa
minima esperada del 15%, el calculo se detalla a continuacion:

Tabla N°24: Tasa de descuento ponderada

Inversionista | ¢1.275.865,00 17,54% 15,00% 2,63%
Banco ¢6.000.000,00 82,46% 9,00% 7,42%
Total ¢7.275.865,00 10,05%

Fuente: Elaboracion propia 2021.

El resultado del VAN 10,05% es de ¢8.300.006,00, cuya interpretacion seria la siguiente: El
Proyecto es viable financieramente porque el VAN 10,05% es mayor a cero. Eso implica que el
proyecto es capaz de recuperar la inversién inicial de ¢1.275.865,00, otorgar al inversionista la
rentabilidad ponderada del 10,05% y ofrecer una ganancia adicional de ¢8.300.006,00.

El resultado del TIR es de 146,37%, cuya interpretacion seria la siguiente: El proyecto es viable
financieramente porque el TIR de 146,37%, es mayor a la tasa minima ponderada del 10,05%.

Asi mismo, el Periodo de Recuperacion es menor a un afio.
Escenario 3: Escenario optimista
Para elaborar el escenario optimista, se considerd el incremento de un 10% de los ingresos

estimados en relacion con el escenario 1, la evaluacion financiera del proyecto, el resultado fue el
siguiente:
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Tabla N°25: Flujo de efectivo simple sin financiamiento (Escenario Optimista)

FLUJO DE EFECTIVO SIMPLE SIN FINANCIAMIENTO (ESCENARIO OPTIMISTA)

RUBRO 0 1 2 3 4 5
Ingresos 69.933.600 69.933.600 69.933.600 69.933.600 69.933.600
- Costos 40.211.820 40.211.820 40.211.820 40.211.820 40.211.820
= Utilidad bruta 29.721.780 29.721.780 29.721.780 29.721.780 29.721.780
- Gastos 23.081.592 23.081.592 23.081.592 23.081.592 23.081.592
- Gastos no desembolsables 552.500 552.500 552.500 552.500 552.500
- Gastos por intereses 0 0 0 0 0
= Utilidad antes de 6.087.688 6.087.688 6.087.688 6.087.688 6.087.688
limnuestas
- Impuesto de renta 1.217.538 1.217.538 1.217.538 1.217.538 1.217.538
= Utilidad despues de 4.870.150 4.870.150 4.870.150 4.870.150 4.870.150
limnuestas
+ Gastos no desembolsables 552.500 552.500 552.500 552.500 552.500
- |ncr§mento en el capital de 5 450,865 0 0 0 0 o
ti3kaia deTcapital de

ecuperacion def capi 2 450.865
trabaio
- Nueva inversion requerida 4.825.000
+ Recuperacion de la inversién 2.062.500
- Amortizacion a la deuda 0 0 0 0 0
= Flujo de efectivo nominal -7.275.865 5.422.650 5.422.650 5.422.650 5.422.650 9.936.015

Fuente: Elaboracién propia 2021.

El resultado del VAN 15% es de ¢13.145.640,00, cuya interpretacion seria la siguiente: El
Proyecto es viable financieramente porque el VAN 15% es mayor a cero. Eso implica que el
proyecto es capaz de recuperar la inversion inicial de ¢7.275.865,00, otorgar al inversionista la
rentabilidad minima esperada por el inversionista del 15% y ofrecer una ganancia adicional de

'13.145.640,00.

El resultado del TIR es de 72,60%, cuya interpretacién seria la siguiente: El proyecto es viable
financieramente porque el TIR de 72,60% es mayor a la tasa minima requerida por el inversionista

del 15%.

El resultado del Periodo de Recuperacion es de 1,34 afios.
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Escenario 4: Escenario pesimista
Para elaborar el escenario pesimista se considerd una disminucion de un 10% de los ingresos

estimados en relacion con el escenario 1, la evaluacion financiera del proyecto, el resultado fue el
siguiente:

Tabla N°26: Flujo de efectivo simple sin financiamiento (Escenario Pesimista)

FLUJO DE EFECTIVO SIMPLE SIN FINANCIAMIENTO (ESCENARIO PESIMISTA)

RUBRO 0 1 2 3 4 5
Ingresos 57.218.400 57.218.400 57.218.400 57.218.400 57.218.400
- Costos 32.900.580 32.900.580 32.900.580 32.900.580 32.900.580
= Utilidad bruta 24.317.820 24.317.820 24.317.820 24.317.820 24.317.820
- Gastos 23.081.592 23.081.592 23.081.592 23.081.592 23.081.592
- Gastos no desembolsables 552.500 552.500 552.500 552.500 552.500

- Gastos por intereses 0 0 0 0 0

= Utilidad antes de impuestos 683.728 683.728 683.728 683.728 683.728
- Impuesto de renta 136.746 136.746 136.746 136.746 136.746
= -oac cespues ce 546.982 546.982 546.982 546.982 546.982
+ Gastos no desembolsables 552.500 552.500 552.500 552.500 552.500
J—Ilar;l:arie;]mento en el capital de 2 450.865

:rmhi?::peracmn del capital de 2 450 865
- Nueva inversion requerida 4.825.000

+ Recuperacion de la inversion 2.062.500
- Amortizacion a la deuda

= Flujo de efectivo nominal -7.275.865 1.099.482 1.099.482 1.099.482 1.099.482 5.612.847

Fuente: Elaboracién propia 2021.

El resultado del VAN 15% es de ¢-1.346.289,00, cuya interpretacion seria la siguiente: El
Proyecto NO es viable financieramente porque el VAN 15% es menor a cero.

El resultado del TIR es de 8,73%, cuya interpretacion seria la siguiente: El proyecto NO es
viable financieramente porque el TIR de 8,73% es mayor a la tasa minima requerida por el
inversionista del 15%.

El resultado del Periodo de Recuperacion es de 4,51 afios.

Por lo tanto, se puede concluir que este es un proyecto que es muy sensible a los ingresos, una
disminucion del 10% de las ventas estimadas haria que el proyecto no sea rentable.

Tabla resumen

Al analizar financieramente todos los escenarios se procede a presentarlos en una tabla donde
se resumen los resultados de todos:
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Tabla N°27: Resultados de todos los escenarios financieros

Escenario VAN TIR Periodo
Recuperacién
a) Del proyecto (Sin financiamiento) | ¢5.899.675,00 41,44% 2,23 afios
b) Del Inversionista (Con ¢8.300.006,00 | 146,37%, Menor 1 afio
financiamiento)
c) Optimista ¢13.145.640,00 72,60%, 1,34 afios
d) Pesimista ¢-1.346.289,00 8,73%, 4,51 afios

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Anélisis financiero integral

1.

2.

El proyecto puro, sin financiamiento es viable porque el VAN es mayor aceroy la TIR es
mayor a la tasa de descuento

Se observa que, en el escenario del inversionista, con financiamiento, los indicadores
mejoran con respecto a la evaluacidn anterior por lo que se recomienda ejecutar el proyecto
con financiamiento

Sensibilizando el flujo del proyecto puro, bajo un escenario optimista, incrementando los
posibles ingresos en un 10%, los indicadores financieros mejoran notablemente
Realizando una sensibilizacidn pesimista, estimando que los ingresos sean menores en un
10% en relacion con la evaluacion del proyecto puro, se obtiene que el proyecto deja de ser
viable financieramente, porque el VAN es menor a cero y la TIR es menor a la tasa de
descuento. Esto permite concluir que el proyecto es muy sensible a la variacion en los
ingresos, una reduccion de un 10% de las ventas estimadas hace que el proyecto ya no sea
rentable.

Analisis de inversion del dinero en el banco.

Se procedio6 también a realizar un analisis en el que se invertia el dinero en el banco, para lo

que se hizo la examinacion con el siguiente dato obtenido del Banco Popular (misma entidad

donde se obtendra el préstamo), mostrado en la siguiente figura:
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Figura N°5: Planes de inversion Banco Popular
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Fuente: Banco Popular 2021.

Como bien puede observarse, se puede realizar la inversion del dinero a 5 afios y obtener una
tasa de 5.56% sin riesgo alguno, asi mismo, se pudo constatar en el escenario puro sin
financiamiento que al realizar el negocio el inversionista obtendria la rentabilidad minima del 15%
esperada por él mismo y ademas de una ganancia adicional de ¢5.899.675,00, todo esto tomando
el riesgo de llevar el negocio a cabo, por lo que habria una diferencia de 9.44% entre la inversion
versus la creacion el negocio. Por lo que se analiza que es mejor tomar el riesgo de invertir en el
negocio y conseguir ganarse el 15%, que no tomar riesgo alguno y obtener solo el 5.56% de
ganancia en el mismo panorama de los 5 afios.

Estudio Administrativo y Técnico

En este apartado, se mencionan aspectos generales importantes para el idéneo funcionamiento
administrativo de la comercializadora, el esquema organizacional propuesto para la misma, donde
se definiran las funciones y responsabilidades de cada colaborador. Ademas, se detallan las

consideraciones técnicas mas importantes para la creacion de la comercializadora
En este estudio es muy importante conseguir que la empresa llegue a tener una organizacion
adecuada, fortaleciendo su estructura para brindar un apropiado ambiente organizacional, donde el

servicio y el producto que se ofrezcan sea de calidad.

Mision, visién y valores
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Con la finalidad de que la empresa pueda obtener una identidad propia, es necesario describir
su mision, su vision como también sus valores, para que con ello los colaboradores logren percibir
un sentido de identificacion que colabore en la mejora de la labor de cada uno, y con ello, lograr

mejorar el servicio que se brinda.

Mision.

“Brindar calidad de productos y un servicio eficiente a todos los clientes satisfaciendo la

necesidad de cada uno de ellos y destacandonos como empresa lider en el mercado”.

Vision.

“Nuestro compromiso es cumplir con los objetivos y metas planteadas, generando utilidades

para aumentar considerablemente el posicionamiento en el mercado”.

“Nuestra meta es que esta empresa sea reconocida por calidad de producto, servicio y agilidad
en todas entregas”.

Valores.

Fortalecer y fomentar el compaferismo
Lealtad
Honestidad

M W e

La transparente comunicacion dentro de nuestro ambiente laboral, con el fin de brindar

un excelente servicio tanto externo como interno.

Organigrama

Conforme a la demanda que se espera al inicio de operaciones y con respecto al conocimiento
en el campo de estudio, se considera que para operar de forma apta se necesitan 3 personas: un

administrador, un asistente y un chofer.
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Con la revision de las responsabilidades y las funciones, se establece el siguiente organigrama
para la comercializadora con base en la cantidad de colaboradores requeridos para la operacion,
con esto se pretende que cada uno de los integrantes sepa a qué nivel pertenece y en términos de
jerarquia tengan claro a quien recurrir en caso de necesitar colaboracion. Con fundamento en cada

nivel es que se establecen las responsabilidades, las cuales seran descritas posteriormente.

Figura N°6: Estructura Organizacional

Administrader

Asistente

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Con respecto a las funciones de cada uno, se detallan a continuacion:

1. Administrador: Sus funciones recaeran en llevar toda la parte administrativa, pago de
planillas, manejo de recursos, estrategias de mercadeo, funciones de telemercadeo para
captar clientes y colaborar con el alisto de pedidos y la entrega de materiales, cuando la
demanda asi lo amerite.

2. Asistente: Sus funciones es brindarle soporte al administrador, servicio al cliente,
realizar telemercadeo para atraer nuevos clientes y el alisto de pedidos.
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3. Chofer: Su funcion principal es realizar las entregas de los pedidos, asi como también

labores de mensajeria, bancos, entre otros. También cuando no haya entregas que

realizar, colaborara en el alisto de pedidos.

Estructura salarial

Para tener un apropiado manejo de la planilla, es de gran necesidad realizar el desglose de las

deducciones salariales por ley, ya que esto brinda la capacidad de conocer el monto mensual exacto

a cancelar para tener claro las provisiones mensuales y por supuesto cubrir el pago de los

colaboradores. A continuacién, se presenta nuevamente el cuadro con el desglose de la planilla

salarial:

Tabla N°28: Estructura salarial de la comercializadora

Colabora ) .
dores Salario Bruto Salario Bruto cess CCSS Rlesgq Vacaciones | Aguinaldo Cesantia Total .
Puesto por Obrero Patronal de trabajo ) Salario Neto
por Total deducciones
i colaborador
P 1034% | 26.33% 1% 4,16% 8,33% 5.33%

Administrador 1 ©€400.000,00 | ©400.000,00 | ©41.360,00 | #105.320,00| ¢4.000,00 | €16.640,00 | #33.320,00 | ¢21.320,00 | ¢41.360,00 | ¢358.640,00
Asistente 1 $313.900,00 | ©313.900,00 | #32.457,26 | #82.649,87 | €3.139,00 | €13.058,24 | #26.147,87 | ¢16.730,87 | $32.457,26 | #281.442,74
Chofer 1 $313.900,00 | #313.900,00 | ¢32.457,26 | #82.649,87 | ¢3.139,00 | ¢13.058,24 | #26.147,87 | ¢16.730,87 | $32.457,26 | #281.442,74
Totales 3 €£1.027.800,00] ¢1.027.800,00 | €106.274,52| ¢270.619,74| ¢10.278,00 | $42.756,48 | €85.615,74 | €54.781,74 | €106.274,52| $921.525,48

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Capacitacion

En las compafiias es de vital importancia contar con un plan de capacitacion para que los

colaboradores logren desempefiar su rol apropiadamente y no se vea interrumpida la operacion, es

necesario cubrir cada factor que tenga un impacto en los procesos desde recepcion de una llamada

de un cliente, pasando por el servicio al cliente y la atencién de los mismos, hasta la entrega de los

productos, es por eso gue se contara con una capacitacion mensual exhaustiva, para ver estos rubros

y mediante la comunicacion integral, poder juntos mejorar como empresa.

Estudio técnico
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Por medio del estudio técnico se pretende determinar los aspectos necesarios para el comienzo
adecuado de la comercializadora, presentando caracteristicas tales como la ubicacion, la ingenieria,

el equipo necesario y el proceso productivo para el apropiado desarrollo del proyecto.

Ubicacion.

El establecimiento del presente proyecto se procura situar en el distrito Hospital del cantén
de San José de la provincia homoénima. De acuerdo con Moya (2018), este distrito se caracteriza

por: “una imagen cargada de zonas industriales, comercio y vivienda” (p.24).

“Por tratarse de un sector popular, en estos barrios ubicados hacia el Sur de la capital, los
empresarios industriales vieron la oportunidad de posicionarse cerca de la fuerza laboral y

decidieron instalar alli sus fabricas” (Moya, 2018, p.26).

Segun Moya (2018), citando a Villalobos (2014) y a Quesada (2011), indica que:

En cuanto a un ambito de trabajo, el territorio sur fue visualizado como la mano de
obra de San José, a través de la designacion de sus habitantes como los obreros o el
proletariado de la ciudad. Por ejemplo, en 1900 se adquirieron lotes en el Distrito
Hospital y Catedral para la creacion de grandes zonas industriales y fabricas que
estuvieran cerca de las viviendas de sus operarios; como el complejo textil y
jabonero desarrollado por Julio Alvarado. Esta organizacién de la tierra se ha
consolidado con el tiempo y actualmente se evidencia en la mezcla del uso de suelo

residencial e industrial en sectores como Barrio Cuba y Cristo Rey (p.26).

Este distrito cuenta con una poblacion aproximada de 19,270 habitantes, segun el censo llevado
a cabo en el afio 2011, por lo que en la actualidad esta cifra tuvo que haberse incrementado
considerablemente, este aspecto adherido a la existencia de oportunidades laborales por la
presencia de gran cantidad de negocios, empresas y oficinas, ademas de la cercania del Distrito
Hospital a todas las zonas dentro del Gran Area Metropolitana y siendo una de las zonas con el
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desarrollo de actividades esenciales tales como el comercio y los servicios, hacen de esta zona un

punto clave para el respectivo emplazamiento de la comercializadora.

Figura N°7: Ubicacion comercializadora
Piccadilly

» Dofa HelenlGuestibolses ™

e

Fuente: Google Maps, 2021.

Ingenieria del proyecto.

El proyecto tendrad como infraestructura principal una oficina-bodega con caracteristicas

especificas, segun las cuales se presenta a continuacion un croquis con la distribucion de planta:
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Figura N°8: Distribucion comercializadora

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Tamarno de la oficina-bodega.

La oficina-bodega que se pretende alquilar, tiene un tamafio de 8.5 metros de largo por 5 metros
de ancho por 2.5 metros de alto, que segun el croquis previamente expuesto cuenta con el tamafio

ideal para la distribucion que se requiere en la comercializadora.

Distribucion de la comercializadora.

De acuerdo con el croquis que se presentd anteriormente, se detalla como estara distribuido el
espacio dentro de la comercializadora. La oficina-bodega que se procura alquilar, esta equipada
con tres estantes donde se acomodara la mercaderia que se tendra en stock (inventario), ademas
cuenta con un mueble de un metro y medio de alto, el cual se utilizara para el alisto de los pedidos.
Las otras areas quedaran disponibles para el acomodo de los pedidos ya alistados para su respectivo
despacho y a su vez para ubicar el escritorio y la silla secretarial que se va a adquirir para el
desarrollo de la operacion. También cuenta con un pequefio cuarto de bafio y un pequefio comedor,
el cual cuenta con una refrigeradora y una pequefia mesa cuadrada para cuatro personas. En la parte

frontal tiene dos puertas grandes tipo garaje, las cuales se mantendran cerradas en la diaria
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operacion del negocio y se abriran Gnicamente para la descarga de los productos al rellenar el
inventario y al cargar los pedidos en el vehiculo, los cuales se procederan a entregar a los clientes,
asi mismo en la parte lateral mantiene una puerta individual, la cual estd compuesta de dos partes,
en la operacion del dia a dia se mantendra la parte de abajo de dicha puerta cerrada, mientras que
la de arriba estara abierta, para hacer un efecto tipo ventana, para los clientes que quieran realizar

sus compras en la tienda en sitio.

Equipo.

El nuevo proyecto requiere adquirir un vehiculo, equipo de computo y mobiliario de oficina,
todos ellos aptos para las necesidades del negocio. Las caracteristicas de dichos activos se detallan

a continuacion:

Vehiculo.

Se requiere de un vehiculo que cuente con el espacio necesario para poder almacenar los pedidos

de los clientes, por lo que se procedio a cotizar el mismo en el sitio web www.crautos.com, el cual

presenta las cualidades que se detallan en la siguiente tabla:
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Tabla N°29: Especificaciones técnicas vehiculo

JMC NHR
Datos Generales
Marca: JMC
Modelo: NHR
Cilindrada: 2,800 cc
Camién
Estilo: 1.0-3.5 Toneladas
Afo: 2008
Precio: ¢ 4,000,000
Estado: Bueno
Color Exterior: AZUL
Color Interior: GRIS
Combustible: Diesel
Transmision: Manual
Kilometraje: 180000 Kms.
Esta inscrito: Sl
# de puertas: 2
Provincia: San José
Ingreso: 04 de Febrero del 2021
Equipamiento
Direccion hidraulica
Cierre central
Vidrios tintados
Vidrios Eléctricos
Hal6genos
Disco compacto
RTV al dia
Volante ajustable
Vende
Nombre: MAURICIO VASQUEZ
Teléfono: 8707-5512

Adaptado de “JMC NHR”, por crautos.com, 2021
(https://crautos.com/autosusados/cardetail.cfm?c=24316067&JMC.NHR.2008#foto)
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Figura N°9: Imagen vehiculo

Adaptado de “IJMC NHR”, por crautos.com, 2021
(https://crautos.com/autosusados/cardetail.cfm?c=24316067&JMC.NHR.2008#foto)

Equipo de computo.

Con respecto al equipo de computo se procedera a adquirir una computadora portatil cotizada

en el sitio web www.cococo.co.cr, un combo de teclado y mouse aldmbricos cotizados en el sitio

web www.oficomercr.com y una impresora multifuncional previamente cotizada en la empresa

Oficina Comercializadora Oficomer S.A., las caracteristicas del equipo de computo requerido para
la comercializadora se presentan en las siguientes tablas e imagenes:
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Tabla N°30: Especificaciones técnicas computadora

DESCRIPCION
General
Marca DELL
Modelo LATITUDE 14 3410
Numero de parte |ONPGG
Procesador
Fabricante Intel
Tipo Core i5
Modelo 15-10210U
Memoria
Capacidad 8GB
Tecnologia DDR4 SDRAM
Almacenamiento
Tipo HDD
Capacidad 1TB
Pantalla
Tamafo 14" pulgadas
Resolucion 1366 x 768
Tarjeta Grafica Intel UHD Graphics Integrada
Sistema Operativo
Windows 10 Pro (64 bits)

Adaptado de “NB DELL LATITUDE 14 3410”, por COCOCO, 2021 (https://www.cococo.co.cr/producto/nb-dell-
latitude-14-3410-i5-10210u-8gb-1tb-14-w10plyOnpgg/)

Figura N°10: Proforma#1 computadora portatil

NB DELL LATITUDE 14 3410 15-10210U 8GB/1TB/14"W10P1Y

¢584.300,00

Adaptado de “NB DELL LATITUDE 14 3410”, por COCOCO, 2021 (https://www.cococo.co.cr/producto/nb-dell-
latitude-14-3410-i5-10210u-8gb-1tb-14-w10plyOnpgg/)
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Figura N°11: Proforma#2 combo de teclado y mouse inaldambrico

TECLADO + MOUSE POLAROID PWC-1205PRO ALAMBRICO

¢5,878% i.v.i

Codigo AD0352983
‘ arca Polaroid
Tags perifericos tecnologia

Polaroid Peripherals es una nueva division creada por la prestigiosa marca Polaroid que disefiay
produce accesorios, periféricos, tomacorrientes entre otros accesorios y produce consumibles de
tinta v toner compatible con las marcas de impresoras mas importantes del mercado.

Adaptado de “TECLADO + MOUSE POLAROID PWC-1205PRO ALAMBRICO”, por Oficomer, 2021
(https://www.oficomercr.com/products/152/teclado-mouse-polaroid-pwc-1205pro-alambrico)

Figura N°12: Proforma#3 de suministros de oficina y de limpieza

@?co”ze/‘
S —

Lideres en Servicio

OFICINA COMERC IALIZADOMA OFICOMER S A.
CEDULA JURIDICA 3-101-111535-03
TELEFONO 2221-1665 FAX 2223-8080
BARRIO ARANJIURZ, 200 M. Y 150 O. DE IGLESIA SANTA TERESITA, CASA 1940

Facture Profcrma No. 1804024 Pagina No. i
FECHA 12 DE MARZO DK 2021 Mora:iD:34:25 TO

NoMnpE : MANUSL GOMIALEZ EUADRA CODICO 16633

DIRECCION 1@ SJ,BARRIO DON BMOSCO,AVE €,CALLE 32-34

ATENCION : TELEFONO : 88135987 FAX:

Eatimados Selores 1
Respetucsansnts nos permitimos presentarie la cotlizaclion de loa slgulentes productos sclicitados
A BUsALIS wEpresae.

1T RopUvCcTOS

ooi~ JABON PARA CUKRIO Y MANOS cALON

002~ CLORD INDUSTRIAL AL 3% GALON

003~ DETERGENTE GOYCA AZUL 1000GR © AROMA

004~ DESINFECTANTE COYCA BAMY GALON

005~ ALCONOL EN CEL GALON 70% NUSVA ERA.

Coé~ GUANTE MEDIANO LATEX DOMESTICO AMARI

o007~ LYSOL AEBROSOL CRISP LINEN 12 SOz

CoR- AXION CREMA LIMON 1K

C09- TOALIA PAPFESL SCOTT 1PLY ROLLO 240m

010~ FPAPEL NICGIENICO BIOECO JUMBO MOLL 41 2113.20

oll- SCOTCH BARITE DOBLE UsO 410.40

c12~- MECHA PARA FIsSO & 50 1604.40 1,604.40
013~ ESCOBA ETERKA JUMBO 1669.05 1,665.05
OFICINA

C16~ PAPEL FOTOCOFIADOSA & 1 2 X 11 FACEL IVA 13% 1656.00 1,656.¢c0
o177~ BOLIGRAFO BIC CLASICO AZUL i 108.00 1ce.C0
ole~ BSOLICRAFO BIC CLASICO HECRO 109.20 109.20
019~ BOKPADOR PELIKAN AL2C XECTANGULAX. 234.00 234.00
020~ CORRECTOR PELIKAN EN ILAPIZ 7 ML 528 .00 S528.00
o021~ LAFIZ DS COLOR PAFER MATE 12 LARGOS 960.00 960.00
022~ LAFIZ PELIKAN #2 KO HEXACONAL AZUL C 1247.00 1.247.00
023~ ENGCRAFADORA FACTELA CRANDE METALICA. 1,273.20
024~ GRAPAS 26 6 FPACKLA STANDARD CAJA 500 255.60
025~ PERFORADOSA I NUBCOS GHRANDE XN 9267 7 9,106.%0
026~ PERFORADORA 2 MUBCOSZ MAPED 25M 1,€695.20
27~ CALCULADORA CASIO MX-128 12 DIGITOS 3,546.00
028~ TECLADO + MOUSE LOGITECH MELIZ0 ESPFAN 12,898,080
029~ NULTIFUNCIONAL EP2ON CLICGET301 L3113 9€,€67.00

: 24hrs INMEDIATA
1 202 MOORGAS

: CREDITO A 30 DIAs
VIGENCIA D8 OFEXTA # Dias

Atsntasente : MARIA JESUS CANCIA
ory

Fuente: Oficina Comercializadora Oficomer S.A. 2021.
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Figura N°13: Caracteristicas impresora multifuncional

MULTIFUNCIOMNAL EPSON C11CG87301 L3110 110V
A01463582
Epson

26

ecotank epson impresora

Adaptado de  “MULTIFUNCIONAL EPSON

C11CG87301 L3110 110V”", por Oficomer, 2021
(https://www.oficomercr.com/products/347/multifuncional-epson-c11cg87301-13110-110v#descripcion)

Mobiliario de oficina.

Y finalmente para el mobiliario de oficina se procederd a adquirir una silla secretarial y un

escritorio con cualidades bésicas que se ajusten a las necesidades preliminares del proyecto, las
caracteristicas de ambos se presentan en la siguiente figura:
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Figura N°14: Proforma #4 mobiliario de oficina

Tunove' G

19 de marzo 2021

|Atencién: Manuel Gonzalez Kuadra
[Tetéfono: 8813-5987
[Correo: kuadra@hotmail.com

[Estimado Cliente:
Reciba un cordial saludo de Innova Fumiture S A continuacion le remitimos la cotizacion del mobiliario solicitada.
[Esperando sea de su ayuda esta informacién, quedamos a su disposicion para aclarar cualquier adicional.

Codigo |Cantidad ipcié Foto Fines i Precio Unitario Precio Total
Silla secretarial sin brazos, respaldo de
malla
1 1 43 000,00 €43 000,00
[Escritorio Modulo Recto, medidas
120cm x 75¢m x 60cm de alto,
1 1 €81 900,00 €81 900,00
Total: Cie inti mil i /100 £124 900,00
[Condiciones
(Garantia: 12 meses por defecto de fabrica Bryan Porras Vargas
[Validez de la cotizacion: Un mes Asesor de Ventas
[Forma de Pago: Contado Cel 8863-4869

|Tiempo de entrega: 15 dias habiles

Escritorio Modulo Recto
Silla_Secretaria (DC-02]

CARACTERISTICAS: o Silla juvenil color negro

o Respaldo ergondmico ovalado en naylon

= Asento en tele micro perferade espuma
de alta dznsidad os Foem inyectads de 3
pulgacdss

»  picton clese 3 posze certificado S6b zifma

o Base gratcria de 5 aspas metalica color
negro 50cm cidmetro |ruedas de doale

- Ideal para Oficina u Hogar

- SIN cajones

- Frente con Molduras

- Placa aglomerado en Madera de 25 mm

- Terminacién Simil Melaminico (Colores amaderados)

MEDIDAS grasch)
s Pletina metdlica une el sentaceo con el
respalco
Alto 75 cms

»  Elevacidon del agiento: minimc 46 cm
maxima 57 cm.

Largo 1.20 mts o Altura del rzsaalds 32cm

o Ancho del respaldo 40 ¢

»  Ancho del esienlo 48 um

.

Fondo del asiento 44 cr

Profundidad 60 cms

»  Maximo peso recomendadc S0¢g puede
soportar  mas  peso  peo  por a3
dimensiones de lasilla esloapropiaco.

Fuente: Innova Furniture 2021.

Tabla N°31: Desglose de costos de activos

4.000.000,00
¢700.000,00
¢125.000,00

Fuente: Elaboracion propia 2021.

Proceso productivo.
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Con respecto al proceso productivo se determinan los siguientes pasos a seguir:

1. Solicitud de cotizacién por parte del cliente via telefénica o por medio de correo
electronico

2. Realizacion de la cotizacion y posterior envio de la misma mediante correo
electronico o Whatsapp

3. Consulta al cliente sobre estado de la cotizacion, de no ser aprobada se procedera a
consultar al cliente si todavia se pudiera mejorar el precio para tener la oportunidad
de obtener la adjudicacion de la misma. De ser aprobada y, por ende, adjudicada, se
pasara al alisto del pedido y confeccidn de la factura respectiva.

4. Se alistara el pedido y se revisara el mismo dos veces. Seguidamente se empacara el
mismo con una adecuada presentacién al cliente de los materiales y de una forma
ordenada que facilitara la revision de los productos al colaborador que entregara el
material, haciendo de esto entregas agiles y eficientes

5. Se cargaran los pedidos listos en el vehiculo dispuesto para las entregas

6. Se procedera a realizar la entrega donde los clientes que esperan sus pedidos

7. En el sitio de entrega se revisara el material con el cliente para verificar que sean las
cantidades y cualidades de los productos solicitados

8. Posteriormente se llamara a los clientes el mismo dia de entrega 0 maximo al
siguiente dia, para consultarles si todo lo recibido es de su entera satisfaccion y si
todo cumple con las necesidades previamente requeridas

9. EIl proceso finalizara cuando se compruebe que ambas partes se encuentran

complacidas, una por el servicio recibido y otra por el servicio entregado.

Estudio legal

Figura legal.

Se optd por crear y establecer la comercializadora bajo la figura de persona fisica, se cree que

es la figura ideal para comenzar este emprendimiento.
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Objetivos por cumplir en el estudio legal.

El principal objetivo de este estudio es realizar un analisis legal para especificar las regulaciones

y los requisitos aplicables para el inicio de operaciones de la comercializadora Flash Suministros.

Como parte de los objetivos a cumplir en este estudio se especifican:

1. Registro de marca

2. Cumplir con las obligaciones laborales, tales como las respectivas inscripciones ante la
Caja Costarricense Social y el Instituto Nacional de Seguros

3. Debida inscripcion ante el Ministerio de Hacienda

4. Obtencion de la patente comercial correspondiente

5. Tramitar el permiso de operacion en el Ministerio de Salud.

Registro de la Propiedad Industrial

Registro de la marca.

El registro de la marca permite a la empresa contar con un distintivo Unico, como una marca, ya
que una vez registrado y de no recibirse reclamos posteriores en un tiempo prudencial, dicha marca
no podra ser utilizada por otro individuo o empresa, pues se reconoce como propiedad de la
empresa. Esto facilita el que no existan confusiones con una compafiia que posea la misma marca

y que los recursos destinados a la publicidad y las ventas se vean perjudicados.

El registro de la marca se tramita en el Registro de la Propiedad Industrial, del Registro
Nacional, ubicado en la zona de Zapote y al obtenerse el certificado, tendra una vigencia de diez
afios. Este tramite tiene una duracion de cinco a seis meses, esto contando con que no haya ninguna
anomalia con los requisitos presentados o exista un reclamo de terceros por el uso de la marca, que

retrase el proceso.
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Instituto Nacional de Seguros

Todos los trabajadores tienen el derecho de que sus patrones tramiten un seguro de riesgo de
trabajo segun lo establecido. El proceso para tramitar este seguro se debe realizar por medio del
Instituto Nacional de Seguros. Dicho seguro existe como medida preventiva ante cualquier riesgo

en el que pueda incurrir algun trabajador en el momento de desempefiar sus labores.

En el Régimen de Riesgos del Trabajo, el Instituto impulsa el Modelo de Riesgos del Trabajo y
Salud Ocupacional, con la finalidad de desarrollar, fortalecer y promover la prevencion de riesgos

laborales y, con ello, la salud ocupacional desde una perspectiva integral.

La cancelacion de este seguro brinda a los colaboradores y patronos la capacidad de contar con:

1. Asistencia medico-quirdrgica, hospitalaria, farmacéutica y de rehabilitacion
2. Subsidio econémico durante el periodo de incapacidad temporal

3. Indemnizacion en caso de incapacidad permanente o muerte por un riesgo de trabajo.

Para realizar este trdmite se debe cancelar una prima, la cual puede ser de forma anual
(¢151,300.00), semestral (¢81.801,00) o trimestral (¢42.131,00) cancelando alguno de los montos
especificados, de acuerdo con proforma enviada, ademas se debe presentar la cédula y el formulario
de “Solicitud de Seguro” completo, el cual puede ser descargado a través de la pagina web del INS

o solicitada via presencial, telefénica, por chat o correo electrénico.
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Figura N°15: Proforma#5 Riesgos del trabajo I.N.S.
Cotizacién Riesgos de Trabajo

@ Antonio Torres Solano <atorres@insservicios.com> E7'

24/3/202111:32a. m

Para: kuadra@hotmail.com Cc: Servicio al Cliente N2
Buenas, gracias por contactar al INS.
Un gusto saludarle.

Se adjunta cotizacién segun lo solicitado.

Ventas de productos
Actividad economica de limpieza
Cantidad de trabajadores 3
Salario mensual aproximado ¢ 342 600,00
Total de planilla ¢ 1027 800,00
Planilla anual ¢ 12 333 600,00
Prima anual [ 151 300
Prima Semestral ¢ 81 801
Prima Trimastral [ 42131

*Monto aproximado

Cualquier consulta al respecto puede llamar al 800-TELEINS, y solicitar con el area de
servicio al cliente Nivel 2 (N2).

Fuente: Instituto Nacional de Seguros 2021.

Caja Costarricense de Seguro Social

Es importante destacar que La Caja Costarricense de Seguro Social fue instituida, con el fin
administrar y aplicar los seguros sociales obligatorios que se derivan de los riesgos de enfermedad,
maternidad, invalidez, vejez y muerte. Las coberturas que gestiona el Seguro Social son
obligatorias para todos los trabajadores y el monto de las cuotas que se deban pagar sera calculado
sobre el total de las remuneraciones que se paguen derivadas de la relacién obrero-patronal.

Es de caracter obligatorio para todo patrono el inscribirse ante la C.C.S.S. en los primeros ocho
dias habiles posteriores al inicio de la actividad, brindando el nombre de la empresa, el nombre del
representante legal, el nombre del negocio, la actividad a la que se dedica, la direccion fisica, una
fotocopia de la escritura de constitucion, una copia de la cédula juridica y la lista de los
colaboradores incluidos en la planilla, deduciendo de los salarios la cuota correspondiente,

cancelando tanto la cuota de los trabajadores como la patronal.
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Las cargas sociales que debe cumplir todo patrono se desglosan en dos grupos:

1. Cuotas correspondientes a los seguros de salud y pensiones, administradas por la CCSS.

2. Cuotas por otros conceptos para los que la CCSS cumple una funcion de recaudadora.

Ministerio de Hacienda

La inscripcién como contribuyente ante una institucion como lo es el Ministerio de Hacienda,
recae en una obligacion de cada persona, la cual brinde algin servicio o realice alguna actividad
de caracter lucrativo, sujeta a algun tributo bajo la administracion de la Direccion General de

Tributacién.

El porcentaje del impuesto se debe calcular conforme la renta bruta del periodo en virtud de las
actividades que se desarrollan y esta conformada por el total de los beneficios o ingresos percibidos
0 devengados durante el periodo fiscal, aplicandose las tarifas previamente estipuladas por

Hacienda.

Conforme a lo anterior, es necesario llenar la declaracion de inscripcion donde se identifique el
nombre del contribuyente, los datos de la actividad econdémica a ejecutar, la direccion exacta del

lugar donde se realizard la actividad econdmica y la informacion detallada del representante legal.

Al inscribirse en la Direccion General de Tributacion, se debera incorporar al sistema de
facturacion electronica, ya sea mediante el proporcionado por el Ministerio de Hacienda o
contratando una empresa proveedora que se lo facilité, como es el caso de este proyecto con el

cotizado a Proveeduria Digital.
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Figura N°16: Proforma#6 Sitio Web

Costos.

La inversian inicial es de 35 mil colones, incluye la compra del dominio, ejemplo www.mitienda.com, 5 cuentas de correo, hospedaje
de la web, y configuracion de logo e imagen del pie de pagina.

El costo mensual del alguiler es de 15 mil colones, sin el servicio de factura electronica.

Costos mensuales con servicio de factura electronica.

Plan Cantidad de facturas Costo mensual
Plan A 100 ¢18,000.00
Plan B 250 ©21,000.00
Plan C 500 ¢27,000.00
Plan D 1000 ¢33,000.00

Las modificaciones no incluidas en la descripcion anterior se cobrar por aparte.

Puede observar el demo de la tienda visitando el link hitps://proveeduriadigital.com/store/home

Para consultas adicionales puede escribir al WhatsApp 8712-4237 y con gusto le atiendo.

Fuente: Proveeduria Digital 2021.

Dicha inscripcidn se debe realizar en linea por medio de la pagina web del Ministerio de Hacienda
donde facilitan un portal denominado “ATV”. Para este tramite, se debe completar la siguiente

documentacion:

1. Original o fotocopia autenticada de la cédula de identidad

2. Pasaporte (vigente) del representante legal, segun sea el caso

3. Original de certificacion de personeria juridica. Con un maximo de tres meses de vigencia,
sea emitida por un abogado o en el Registro Nacional

4. Si es una personeria digital que no supere un maximo de 15 dias naturales de emitida.
Las mismas deben indicar si la representacion es individual o conjunta y el poder de
actuacion o en su defecto

6. Si la sociedad tiene tres meses 0 menos de haber sido constituida, se puede aportar el
original de la escritura de constitucion de la sociedad o una copia certificada en lugar de la

personeria juridica.

Esta inscripcion puede ser realizada electrénicamente en la pagina del Ministerio de Hacienda.

https://www.haciendadigital.go.cr.
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Municipalidad de San José

Todo negocio que desarrolle una actividad lucrativa debe de hacer por ley, el pago de impuestos
a la municipalidad correspondiente, esto de acuerdo con lo dispuesto con la Ley de Impuestos
Municipales. Cancelando el monto por derecho a la patente municipal respectiva se podra llevar a

cabo las actividades comerciales pretendidas.

Los requisitos generales de licencia comercial para obtener la patente se detallan en la pagina de la

Municipalidad de San José, los cuales se mencionan a continuacion:

1. Formulario de tramite para patentes y licencias: Firmado por TODOS los involucrados y
autenticadas por un abogado. No obstante, si las firmas se realizan en presencia del
Plataformista, no es necesaria la autenticacion, dejandose constancia de ello. (Ley de
Patente 5694 junio de 1975 art. 1)

2. En caso de sociedades aportar Personeria Juridica vigente (Original o copia certificada, con
tres meses de expedida como maximo)

3. Contrato de Pdliza de Riesgos del Trabajo y recibo al dia o exoneracion a nombre del
solicitante. (Cddigo de trabajo arts. 193,194)

4. Permiso Sanitario de Funcionamiento (PSF) del Ministerio de Salud o Certificado
Veterinario de Operacion (CVO) de SENASA, segun lo determine la actividad principal
del comercio. Corresponderd a SENASA la emision del CVO en aquellas actividades en las
que medie manipulacion animal segun se describe el articulo 56 de la Ley General del
Servicio Nacional de Salud Animal (N° 8495); en las demas actividades le correspondera
al Ministerio de Salud la emisién del PSF. (Decreto ejecutivo #6755 Reglamento a la ley
de Patentes del 20/01/1977 art. 16)

5. Certificado de uso de suelo (C.U.S) vigente. (Reglamentos de Desarrollo Urbano de san
José RDU, art. 11 del Reglamento de Disposiciones Generales, Gaceta #29 del 11/02/2014)

6. Constancia de la Caja Costarricense del Seguro Social de estar al dia con las cuotas obrero-
patronales o documento de exoneracion (Ley constitutiva de la CCSS art.74)

7. Constancia de estar al dia con los tributos municipales (Decreto ejecutivo #6755 del
20/01/1977 art.10)
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8. Constancia de estar al dia con el Fondo de Asignaciones Familiares (Ley #5662, Ley de

Desarrollo Social y asignaciones Familiares arts. 15,22)

9. Ademaés de los requisitos generales debe presentar los requisitos particulares segun
actividad: Compra y Venta: Aportar adicionalmente 3 declaraciones juradas en documento
publico o privado de comerciantes del ramo sobre los antecedentes del solicitante referidas
a su ética comercial. (Ley #6122 del 17/11/1977, Ley para Garantizar al Pais mayor
Seguridad y Orden art. 18) (MSJ, p.1, 2017).

Ministerio de Salud

Al iniciar con un negocio y antes de comenzar con la actividad se debe contar con un certificado
de habilitacion donde se certifica que el local cuenta con el permiso del Ministerio de Salud para
su funcionamiento, esto de acuerdo con la “Ley General de Salud y el Reglamento General para

Autorizaciones y Permisos Sanitarios de Funcionamiento”.

El listado de requisitos para obtener por primera vez dicho certificado, estan disponibles en el

Reglamento general para la habilitacion de servicios de salud y se detallan a continuacion:

1. Resolucion Municipal de Ubicacion emitida por autoridad competente de gobierno local

2. Visado de planos del proyecto, cuando medie alguna construccion nueva, modificacion o
ampliacion

3. Viabilidad (Licencia) ambiental, a excepcion de los establecimientos o actividades que no
estan contemplados en la lista taxativa definida en los Anexos 1y 2 del Reglamento General
sobre los procedimientos de evaluacion

4. Certificacion de descarga del Ente Administrador del Alcantarillado Sanitario

5. Permiso de vertido otorgado por el MINAE, si corresponde, “Reglamento del Canon
Ambiental por Vertidos”

6. Estar inscrito y al dia con CCSS, sea como patrono, trabajador independiente o en ambas
modalidades, segun corresponda.
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Es de suma importancia que la solicitud de habilitacion junto con sus debidos requisitos, se
presenten ante la Direccion de Area Rectora de Salud del Ministerio de Salud correspondiente. Esta
debe ser resuelta en un plazo maximo de 25 dias habiles contados a partir de la recepcion de la

solicitud, siempre y cuando los requisitos estén completos y no presenten anomalias.

A efectos de resolver dentro de ese plazo, se realizard una inspeccion previa y el certificado de
habilitacién debe emitirse con sustento en una resolucion administrativa en la que se deje
constancia del cumplimiento de los requisitos, firmada por la persona que ejerza la Direccion del

Area Rectora de Salud responsable del tramite, consignando la siguiente:

1. Numero de certificado

2. Numero de resolucion

3. Nombre de la persona fisica o juridica propietario del servicio y su nimero de cédula de
identidad o cédula juridica cuando corresponda

4. Nombre del representante legal, si se trata de una persona juridica y su cédula de identidad

5. Tipo de actividad o actividades habilitadas y clasificacion ClIU

6. En el caso de servicios en establecimientos, la direccion completa (Provincia, Cantdn,
Distrito y sefias especificas)

7. Tiempo de validez del certificado (5 afios)

8. Fecha de vencimiento

9. Lugary fecha de emision

10. Nombre y firma del director del Area Rectora de Salud que emite el certificado.

Cabe resaltar que el certificado de habilitacién debe colocarse dentro del servicio de salud en

un lugar visible para los usuarios.

Estudio de mercado

Se realiza un estudio de mercado con la finalidad de especificar si para el proyecto hay una
demanda potencial que fundamente el realizar la inversion y destinar los recursos para la apertura

de la comercializadora, desde la vision mercadoldgica donde se puedan emplear herramientas que
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hagan posible tener un panorama global sobre los productos a comercializar y también sobre las

preferencias de los clientes.

Con respecto a los resultados que se deriven, se determinard una mezcla de mercado donde se
especifican aspectos de gran importancia con respecto a Producto, Precio, Plaza y Promocion,
donde en esta mezcla se buscard tener una conciencia mas clara de como implementar las
estrategias de mercadeo claves que logren ofertar los productos de una manera adecuada y con ello

poder captar la atencion de la clientela.

Analisis DAFO Y CAME.

Se realiza una matriz DAFO, donde se analizan las debilidades, las amenazas, las fortalezas, y
las oportunidades y posteriormente partiendo de dicha matriz, analizando la informacion resultante
de la misma, se realiza el analisis CAME. Con los resultados obtenidos se lograra tener una vision

mas clara de las estrategias convenientes para poder obtener el desarrollo correcto para la empresa.

El propdsito de este analisis CAME esta en distinguir y corregir las debilidades de la empresa,
afrontar las amenazas, mantener las fortalezas y explotar de la mejor manera las oportunidades del
negocio. Con la siguiente ilustracion, se logra comprender de una mejor manera las acciones que
toma el analisis CAME en cuanto a las analizadas por la matriz DAFO, donde se realiza esa union

entre ambas para poder realizar evaluacion integral que colaboren en las estrategias de la empresa.
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Figura N°17: Matriz DAFO Y anélisis CAME

Debilidades

Fortalezas

Oportunidades

Analisis interno.

Sabtalal

CAME

Corregir

Afrontar

Mantener

Tabla N°32: Andlisis interno (Matriz DAFO Y analisis CAME)

DAFO

CAME

Fortalezas

Mantener

1.0Otras lineas de productos para ofrecer a la clientela: Lo
bueno de las comercializadoras de suministros de oficinay de
limpieza, es que aparte de estos productos se pueden ofrecer otras
lineas de insumos que puedan suplir otras necesidades de los
clientes.

2.Servicio de entrega a domicilio, sin ningan costo adicional:
Una de las fortalezas de mayor peso en una empresa de este tipo,
es el servicio a domicilio sin ningn costo adicional, donde el
cliente realiza el pedido y lo espera en su oficina o domicilio, sin
pagar un cargo por eso.

3.Productos de calidad apreciados por la clientela: Si bien es
cierto muchos productos gozan de tener un bajo precio, pero una
calidad mediana, sin embargo, hay otros productos preferidos por
los clientes donde el precio se eleva un poco por la calidad que se
recibe, pero que son necesarios de acuerdo a la preferencia de la
clientela.

1. Promover las soluciones para con la clientela: Dejando claro
gue en la comercializadora pueden conseguir lo que requieran,
pues se buscara por todos los medios suplir esa necesidad
especifica, de un cliente puntual, en ese momento dado.

2. Ofrecer entregas tipo “express”: Para aumentar la fidelizacion
de los clientes, se les ofrece entregas rapidas de productos
puntuales, para solventar una emergencia en un momento dado.

3.0rientar la publicidad alas marcas més consumidas: En el
mercado de suministros de oficina y limpieza existen productos que
no pueden faltar en el catalogo a ofrecer por una comercializadora,
por lo que es necesario contar con diversidad de marcas para
suplir todos los gustos.

Debilidades

Corregir

1.Capacitar a los colaboradores: Brindar las capacitaciones y
herramientas necesarias para que el personal pueda brindar un
servicio al cliente 6ptimo que esté en sintonia con las necesidades
de los clientes.

1.Instaurar un manual de buenas practicas para el servicio al
cliente: Donde se posibilite brindar ejemplos de las buenas
practicas que han dado resultados fructiferos en el pasado y que
otros puedan imitar para lograr un excelente servicio destinado a
los clientes.
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2. Precios competitivos: Conforme a los precios se debe tratar de
investigar como los mantiene la competencia y con ello poder tener
oportunidades equitativas para competir en el mercado.

3. No existe un posicionamiento: Aunque existan varias
comercializadoras en el mercado, algunas mas conocidas que
otras, no hay un posicionamiento de la marca de esta al tratarse de
una nueva empresa.

2. Lograr un equilibrio en precios ideal: Analizando la
competencia y teniendo en claro que los precios no pueden ser, ni
muy altos para no perder clientes, ni muy bajos para no perder
como empresa.

3. Establecer un plan de publicidad: Se recurrira al telemercadeo
para poder dar a conocer la marca, ademas de usar anuncios
estratégicos en redes sociales con el fin de publicitar la
comercializadora.

Fuente: Elaboracion propia 2021.

Analisis externo.

Tabla N°33: Analisis externo (Matriz DAFO Y analisis CAME)

DAFO

CAME

Amenazas

Afrontar

1.Competencia: Al existir bastantes competidores, los clientes van
a implementar una rigurosa comparacion con los mismos.

2.Diversas opciones en el mercado donde el consumidor
puede adquirir sus materiales de oficina o de limpieza:
Contando con la gran oferta comercial de distribuidoras que hay en
el mercado actual.

1.Mantener estandares de calidad: Donde se fijaran condiciones
minimas para que las caracteristicas y aspectos de los productos y
los servicios satisfagan de forma eficiente las necesidades de los
clientes, reuniendo los requisitos minimos en busca de la
excelencia.

2.Crear un diferenciador como empresa: Un diferencial que
entregue a la clientela no solo algo diferente frente a la
competencia, sino algo representativo, importante y deseado por
dicha clientela. De esta manera, estara dispuesta a cancelar un
precio mas elevado o hasta en igualdad de condiciones, preferir la
empresa versus la competencia o las opciones del mercado donde
se pueden conseguir estos materiales.

Oportunidades

Explotar

1. Lacomercializadora ofrece servicio a domicilio sin ningun a
todos los clientes del GAM: Esto brinda la opcion de llegar a
bastantes lugares del mercado nacional.

2.Ubicacion estratégica en la capital: La comercializadora se
encontrara en el distrito Hospital, de la provincia de San José, de la
capital homoénima, algo que posibilita el transporte con las entregas
a lugares en el GAM, también brindando la facilidad de ubicar en el
caso de que un cliente requiera algo.

3.Facilidades de pago: La comercializadora ofrece opciones de
pago a las empresas a quince dias y a treinta dias, algo que
colabora en la atraccién del cliente.

1. Ofrecer envios por encomienda a aquellas zonas fuera del
GAM, pero sin ningun costo adicional: Opciones que permitan
llegar a una porcién mas grande del mercado, como las zonas
rurales, donde también se le incluye a estas en el beneficio de
obtener sus productos sin ningln costo adicional, previendo con
anticipacion los costos asociados a esto para no perder como
empresa.

2.Impulsar la ubicacion: Brindando el conocimiento a la clientela
de la excelente la ubicacién con la que se cuenta, dara la opcién
de atraer nuevos clientes.

3.Dar a conocer las facilidades de pago: Mediante una excelente
planificacion de telemercadeo se da a conocer estas facilidades de
pago y con ello se buscara aumentar la velocidad de respuesta e
incrementar las ventas de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia 2021.
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Demanda

Perfil del consumidor.

De acuerdo con la experiencia en el area de estudio, el perfil del consumidor estara
fundamentado en todos aquellos individuos que tengan la necesidad de un producto de oficina o
algun articulo de limpieza, desde estudiantes de preescolar, escuelas, colegios o universidades, que
necesitan materiales para sus estudios hasta trabajadores, empresarios y compafiias, que requieren

de estos insumos para sus labores diarias.

Los sujetos que tienen mayor relevancia en el perfil del consumidor son las personas encargadas

de los departamentos de proveeduria de las diferentes empresas que hay en el mercado nacional.

Demanda potencial.

La demanda se puede definir como la calidad y la cantidad de servicios y bienes que son
obtenidos por los consumidores a diversos precios que estipula el mercado en un determinado

momento.

La demanda tiene ligadas las necesidades y los deseos, basicos como secundarios, sobre un
servicio o un bien por lo que se puede comprender que es la cantidad necesaria a producir para la

satisfaccion de un mercado.

Los productos que se comercializaran en la empresa, son productos de oficina y de limpieza,
que de acuerdo al cuestionario realizado son necesarios para las empresas y las personas en general,
pero es de relevancia indicar que para efectos de la investigacion, se procedera a utilizar una
demanda potencial derivada de las respuestas del cuestionario empleado donde se determiné que
si hay una demanda para esta linea de negocio y que los consultados si estarian dispuestos a
consumir estos productos en una micro o pequefia empresa comercial de articulos de oficina y

articulos de limpieza.
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Es trascendental estimar la demanda potencial, pues forma parte esencial para las empresas,
colaborandoles en el poder competir en los entornos actuales. Al no estimarse la misma, un negocio
podria terminar sobrestimandola, lo que resultaria en desperdicio de dinero, espacio, recursos y

tiempo.

Mediante el analisis de los resultados se logra precisar la importancia de la existencia de este
tipo de empresas comerciales, el grado de necesidad de los productos a ofertar y las exigencias del

mercado de acuerdo con el sentir de los consumidores consultados.

Los resultados del cuestionario arrojan que un 44,44% de personas que comprarian en una micro
0 pequefia comercializadora de suministros de oficina y limpieza (Observar Grafico N°4).
Utilizando este dato sobre el total de la poblacion del pais al segundo trimestre del 2020, se logra
extraer una estimacion de la demanda potencial que se lograria poder tener, consiguiendo el

resultado de la siguiente tabla:

Tabla N°34: Demanda Potencial

Demanda Potencial
Poblacién total de 15 a 60 afios o méas en edad de trabajar o dentro de la fuerza de
trabajo 1.193.722,00
Porcentaje de personas que consideran que las empresas consumen suministros de
oficina o de limpieza mensualmente (25,93%) y diariamente (22,22%) 48,15%
Total 574.777,14
Porcentaje de personas que afirman comprarian en una micro o pequefia
comercializadora de suministros de oficina y limpieza 44,44%
Total 255.430,96
Porcentaje de personas que consumen suministros de oficina o de limpieza diariamente
(29,63%) y mensualmente (25,93%) 55,56%
Total 141.917,44

*Se excluye cantidad total de personas desempleadas al segundo trimestre de 2020

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Oferta

Ya con la demanda potencial establecida, es necesario indicar los productos a ofertar en la
comercializadora, con la finalidad de suplir las necesidades del mercado. Para esto, se requiere
tomar en cuenta los productos con mayor demanda, las marcas mas buscadas, la facil disponibilidad
en el mercado de algunos productos, las preferencias de los clientes, el precio que estarian
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dispuestos a pagar por insumos de ciertas clases, entre otros, todo esto se realiza para buscar un
equilibrio entre lo que podria ofrecer la comercializadora y lo que buscan los consumidores.

Con base en lo anterior se detalld en el marco contextual todos los productos que se podrian
comercializar en esta empresa; sin embargo, no se podria contar con toda la gama al inicio de las
operaciones, pero los mismos si se podrian conseguir contra pedido en un tiempo prudencial, esto
conforme al conocimiento en el area de estudio, por lo que cabe destacar que al inicio se ofertaran
y se mantendran solamente aquellos productos con mayor demanda en el mercado.

Competencia

Para esta investigacion se pueden especificar dos tipos de competencia:

Competencia indirecta: Esta compuesta por todas las empresas que brindan productos y

servicios similares o sustitutos, aparte de otros productos y servicios ajenos a la linea de negocio:

Almacén El Rey

Libreria Lehmann

Jiménez y Tanzi

Office Depot

Libreria Universal

Gomen La Despensa
Productos Sanitarios Sanitary

Grupo Lemen

© 0o N o Ok~ w0 DN

Almacén Salvador Ramirez
10. Walmart.

Competencia directa: Estd conformada por todas las comercializadoras que ofrecen los

mismos productos y servicios en menores, iguales, similares o mayores cantidades:

1. SosaY Vindas S.A.
2. Oficina Comercializadora Oficomer S.A.
3. Soluciones para oficina
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Distribuidora Comercial Tres Ases

Distribuidora Ramirez y Castillo

4
5

6. Digital Suministros
7. Suministros Yustin

8. Sumi Rut S.A.

9. Distribuidora Piramide
10. Suministros Leo

11. Proveeduria Digital.

Mezcla de mercado

El marketing mix, mezcla de mercado o mezcla de mercadotecnia hace mencion a los recursos
de mercadeo que tiene una compafiia para conseguir los objetivos que esta pretende. Para lograr
alcanzar el objetivo que busca esta empresa, que en esta ocasion es conguistar un nivel de ventas
aceptable que conceda el obtener ganancias, se trabajara en una estrategia de mercadeo basada en
el crecimiento de la participacion en el mercado, enfocandose en el sector comercial de suministros

de oficina 'y de limpieza, fundamentandose por el estudio de las variables de la mezcla de mercado.

Producto.

Donde se detalla la necesidad que se busca suplir en el consumidor y los servicios asociados,
que es posible que sean requeridos para el disfrute del producto, los cuales optimizan y suman valor

al producto.

Para efectos de esta comercializadora, se designé una gama de productos especificados en el
marco contextual de este proyecto, de los cuales como se menciond previamente, no se
comercializara toda la gama al inicio de las operaciones de la misma, pero de acuerdo con la
experiencia en el campo de estudio, los mismos se conseguirian contra pedido en un tiempo
prudente, por lo que es importante resaltar que al inicio se mantendran y se comercializaran
solamente aquellos productos con mayor demanda en el mercado, de los cuales se ha confeccionado

una tabla para nombrarlos, la cual se puede observar a continuacion.
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Tabla N°35: Productos a ofertar en la comercializadora

Listado de productos basicos

Articulos para Escritura

Cintas

Boligrafos

Tinta para sellos

Cinta adhesiva magica
y transparente

Cinta para encuadernar

Borrador tipo lapiz

Marcador
fosforescente

Cintas para empagque

Cinta para maquina de escribir

Borradores

Marcador pizarra

Cinta para calculadoras

Masking tape

Corrector de escritura

Marcador permanente

Suministros y Accesorios para Computo

Crayolas

Minas

Cartuchos y botellas de
tinta

Discos Compactos

Lapices de color

Portaminas

Bases para portatiles

Etiquetas continuas

Lapiz mina

Repuestos de boligrafo

Cartuchos de tinta
para impresora

Discos duros internos y
externos

Marcador para transparencias

boligrafos

Cinta para impresora

Protector de picos

Repuestos para marcador

Tinta para marcadores

Destructoras de papel

Téner para fotocopiadora

Organizacién de D

ocumentos

Arte & Encuadernacion

Archivador acordedn Numeradores Cuchilla cuter Resortes para encuadernar
Archivador Ampo Organizador escritorio | Guillotinas para papel Plasticos

Archivador portafolio Papeleras Destructoras de papel Tapas con tornillo
Carpetas colgantes Portafolios Plantillas de letras Tapas para empaste oficio

Cejillas plasticas

Prensa para félder

Goma

Tapas para empaste carta

Clips

Sobre blanco

Presentaciones & Escuela

Etig. Autoadhesivas

Sobre de manila

Borrador de pizarra
verde y acrilica

Liguido limpiador multiusos y
para pizarras

Indices plasticos

Sobre de pago

Pizarras

Tiza

Maletines ejecutivos

Sobres aéreos

Transparencias

Juegos de geometria

Sobres de
Multiarchivos de cartén correspondencia Reglas Escuadras
Papel Varios
Carton Papel periddico Chinches Baterias AAA
Cartulina bristol Papel para regalo Bandas de Hule Baterias C
Cartulina satinada Rollos de papel kraft Esponjas para agua Baterias D

Papel bond

Calculadoras

Baterias AA

Baterias 9 Voltios cuadradas

Papel carbén

Sumadora

Mobiliario de Oficina

Rollos de papel

Papel continuo envoltura Archivadores Escritorios

Papel crepé Rollos de papel fax Basureros Mesas
Rollos para impresoras

Papel encuadernar de punto de venta Cajas de metal para dinero | Arturitos

Papel para fotocopiadora y
laser

Rollos para sumadora

Suministros de limpieza

Cuadernos & Libros Bolsa de Basura Escobas
Block papel bond liso Hojas de portafolio Papel Higiénico Cloro
Block rayado Libreta de taquigrafia | Jabdn para manos pastilla | Cera

Block papel periédico

Libro registro
de accionistas

Limpiador de muebles

Desinfectante

Bloques columnares

Libro de actas

Servilletas

Jabén para manos liquido

Hojas de diario

Libro de diario

Desodorante Ambiental

Pafio Piso
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Libro inventarios

Hojas de cuenta y balances Detergente Traperos
Hojas cuadriculadas Libro mayor Toalla en rollo para manos | Kilo de Bolsa Transparente

Articulos de Escritorio Esponjas Limpiador 409
Agendas Porta clips Suministros de Abarrotes y Comedor
Almohadillas para sello Porta documentos Café molido o0 en grano Té diferentes sabores
Calculadoras Porta lapiceros Café para percolador Filtro para Coffemaker
Dispensador de cinta adhesiva | Porta sellos Crema para café Azlcar
Grapas Saca grapas
Guias telefonicas Sacapuntas
Humedecedor de dedos Sellos de hule
Perforadoras Tarjeteros
Porta blocks Grapadora

Fuente: Elaboracién propia 2021.

Para la comercializadora que se desea crear, el producto sera un compendio de beneficios y
cualidades que el cliente recibe al obtenerlo y es por tal razon que enfocaré sus esfuerzos en ofrecer
no solo productos de calidad, sino en toda una grata experiencia que satisfaga al consumidor,

superando sus expectativas al suplir sus necesidades.

La marca.

Conocida como la identificacion comercial propia de un negocio, comprendiendo el conjunto
de varios identificadores con los que se relaciona el mismo y oferta un servicio o producto en el
mercado. Por medio de la marca se pretende crear una conexion, un lazo con la clientela, una marca

con la que se puedan identificar y, por ende, generar un sentimiento de fidelidad con la misma.

Se procura crear una identificacion que denote confianza y seguridad, donde las personas al
verla puedan sentir que para la comercializadora la principal preocupacion es atender las

necesidades de la clientela como labor fundamental en el desarrollo del negocio.

Nombre.

La comercializadora tendra por nombre “Flash Supplies”, palabras provenientes del idioma
inglés las cuales se traducen en “destello de suministros”. La palabra destello se define como aquel

fendmeno luminico que se trata de una explosion de luz rapida, de muy breve duracién, la cual
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puede ser de mucha o poca intensidad, por lo que la idea del nombre es darle a entender a los
consumidores que cuando requieran de algun insumo, obtendran el mismo tan rapido que se podria

comparar con la duracion de un destello de luz.

Con respecto a poner el nombre en el idioma inglés, para nadie es un secreto que este idioma se
conoce como el idioma universal y la mayor parte de las personas lo hablan, por lo que, al ponerlo
en inglés, lo que se quiere lograr es que los clientes perciban una imagen de comercializadora
global, y con ello comprendan que en la misma pueden conseguir articulos que tal vez en otras no

se comercializan.

Slogan.

Se le conoce como aquella frase expresiva que usa en la publicidad comercial, la cual es

usualmente corta, lo que la hace facil de recordar.

“Solucionarle su urgencia, es nuestra principal labor”, se evalua como el mas adecuado, debido
a que es una frase breve que da la seguridad de que cuando se realiza un pedido o se tiene un
imprevisto, se emplearan todos los esfuerzos necesarios para entregar el mismo de la manera mas

rapida y eficaz posible.

Logotipo.

Conocido también como logo, es aquel signo comercial que, en conexion con la marca, al ser el
disefio propio del nombre de la marca en si, sirve de identificacion de la empresa al representar la

imagen corporativa de la misma.

Siendo una de las caracteristicas de mayor relevancia para una empresa, por medio del logotipo
se pretende posicionar la marca en la mente de los consumidores, ya que cada factor que se va a
utilizar generara una impresion sobre las personas a las que tenga alcance. Se determinaron

caracteristicas como:
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1. Tipografia: El logotipo se estructura utilizando imagen como texto, para poder tener un
mayor impacto en los consumidores. Para el texto se empleo el tipo de letra “mallana-
regular”, una letra sobria y elegante que refleja la seriedad con que se toma el negocio

2. Imagen: En la basqueda de captar la atencion de la clientela con un elemento inusual
pero a la vez atractivo se escoge usar la imagen de un caballo corriendo, algo que
denotara la rapidez con que se entregaran los pedidos, para que los consumidores
comprendan que si no hay algun vehiculo a disposicion para realizar una entrega
puntual, hasta se recurriria a otros medios de transporte como el de un caballo para poder
cumplir con la entrega prometida y requerida por el cliente en un momento dado.

3. Colores: A través de la utilizacion de los colores se pretende cautivar la atencién de
clientes potenciales. Se realiza la utilizacion del color rojo, siendo el color de la sangre
y el fuego, se busca obtener una imagen jovial, fuerte, joven y llena de energia. Asi
mismo se utiliza también el color blanco, siendo un color luminoso y sobrio, se analiza
que puede tener un resultado positivo, como color secundario, que muestra un fondo
simple y limpio, proporcionando contraste con el color rojo y, a su vez, representando

frescura, eficiencia, pureza y sofisticacion.

Reuniendo todos los aspectos mencionados previamente, se expone la marca para la

comercializadora de suministros de oficina y limpieza como:
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Figura N°18: Logotipo de comercializadora de suministros de oficina y limpieza Flash

Supplies

FLASH SUPPLIES

Solucionarle su urgencia, es nuestra principal labor!!

Fuente: Elaboracién propia por medio de herramienta disponible en la pagina web de

Logomaster 2021.

Precio.

Esta variable contribuye al posicionamiento y entendimiento del nivel de competitividad de la
empresa, donde las estrategias de liderazgo en la diferenciacion o los costos fundamentaran el
precio elegido. Es necesario realizar un analisis a fondo para especificar un precio correcto para
cada uno de los productos logrando la ganancia esperada y justa de acuerdo con los precios del

mercado.
Para realizar una adecuada estrategia de precios, se deben contemplar los siguientes aspectos:
1. Costos: Se deben tener en consideracion los costos que implican tanto la distribucion y

promocién para que un producto se pueda ofertar mediante la venta, contemplando

costos fijos y variables, donde se llega a un punto donde se logre conseguir la ganancia
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esperada. Posteriormente se mostrara la tabla de costos en el estudio financiero de este
documento

Consumidores: Al efectuar una compra los consumidores realizan una examinacion del
precio, efectuando una comparacion de acuerdo adonde tienen estipulado un precio
base. Conforme sea su captacion de lo que esté obteniendo y el precio que est4 pagando
por ello, afectara su decision de compra, por lo que se debe tratar de tener precios
equilibrados que reflejen un trato justo hacia el bolsillo del consumidor.

Competencia: Hay que determinar el precio que se le va a asignar a cada articulo y si el
mismo sera menor, igual o mayor al que ofrece la competencia en el mercado, por lo
que haciendo un analisis profundo de la misma se puede mantener un precio similar en
algunos productos, y menor 0 mayor en otros, para asi jugar con la percepcion del
consumidor y siempre lograr obtener las ventas deseadas.

Para efectos de lo previamente mencionado, se realizé un analisis de los productos que tienen
mayor demanda en este tipo de empresas en la actualidad y con ellos la proyeccién de los precios
en los que se podrian estar comerciando dichos productos, los cuales se presentan en la siguiente

tabla;

Tabla N°36: Proyeccion de precios

Resma de papel 500 hjs carta 8,5" ¢ ¢ ¢
x 11" Facela 98% Blancura 1.587,00 280,06 1.867,06
Resma de papel 500 hjs doble ¢ ¢ ¢
"carta 11"x17" Navigator 4.000,00 705,88 4.705,88
Cuaderno de resortes ¢ ¢ ¢
100 hjs Skipper 939,55 234,89 1.174,44
¢ ¢ ¢
Libreta Skipper #753 1/4 carta 394,00 168,86 562,86
¢ ¢ ¢
Block rayado MYA carta 80hjs 585,00 390,00 975,00
Boligrafo Bic Clasico @ ] ¢
negro-rojo-azul 103,50 103,50 207,00
Boligrafo Pelikan Pointec ¢ ] ¢
negro-rojo-azul 63,00 94,50 157,50
¢ ¢ ¢
Portaminas 0,5mm Artline #7050 320,00 746,67 1.066,67
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Corrector tipo lapiz 7ml ¢ ¢ ]
Pelikan 342,70 146,87 489,57
¢ ¢ C
Corrector en cinta Kores 4,2mm 600,00 257,14 857,14
Borrador rectangular ¢ ¢ ¢
mediano Studmark ST-03212 63,00 94,50 157,50
Tijera 6,5" med. ¢ ¢ ¢
Warrior Oficina 331,00 496,50 827,50
Tijera 8,5" gde. ¢ ¢ ¢
Warrior Oficina 735,00 1.102,50 1.837,50
Cinta transparente cristal ¢ ¢ ¢
3M 18mmx20 mts bolsa 638,25 159,56 797,81
Cinta verde magica 3M @ ¢ ¢
18mmx25 mts bolsa 1.115,00 278,75 1.393,75
Lapiz de grafito #2 ¢ ¢ ¢
Pelikan 67,47 44,98 112,45
Lapiz de color largos ¢ ¢ ¢
12 unids Papermate 920,00 613,33 1.533,33
Calculadora Casio ¢ C ¢
bolsillo HL-820 LV con tapa 1.780,00 762,86 2.542,86
Calculadora Casio ¢ ¢ ¢
med.12 dig. 3.335,00 1.429,29 4.764,29
Engrapadora gde metal ¢ ¢ ¢
Studmark 1.255,00 537,86 1.792,86
Grapas Facela @ ¢ ¢
c¢j. 5000 unidades 244,95 163,30 408,25
Folder tamafio carta ¢ C ¢
manila Facela 100 unids 1.835,40 323,89 2.159,29
¢ ¢ ¢
Folder tamafio oficiio manila AMPO 100 unids 2.950,00 520,59 3.470,59
¢ ¢ ¢
Carpeta colgante oficio Ampo 25 unids 3.380,00 596,47 3.976,47
Protector de hojas Studmark ¢ ¢ ]
tamafo carta 100 unidades 1.465,00 976,67 2.441,67
Plastico para laminar carta 125 micras ¢ ¢ ]
Studmark 8.010,00 3.432,86 11.442,86
Plastico para laminar oficio 125 micras ¢ ¢ ]
Studmark 8.100,00 3.471,43 11.571,43
¢ ¢ ¢
Cartulina Opalina 230 grs paqg. 50 unids 1.450,00 966,67 2.416,67
Perforadora 2 huecos ¢ C ¢
Facela 20 hjs 1.336,30 572,70 1.909,00
Perforadora 2 huecos ¢ ¢ ¢
Studmark #4504 30 hjs 1.695,00 726,43 2.421,43
¢ ¢ ¢
Marcador perm.grueso Artline 100 ng/az/rj 937,25 234,31 1.171,56
Marcador fosforescente ¢ ¢ ¢
Pelikan 007 colores varios 174,80 74,91 249,71
Marcador fosforescente ¢ ¢ ¢
Artline 660 colores varios 255,00 63,75 318,75
Marcador desechable perm. ¢ ¢ ¢
Artline 109 bis colores varios 242,00 60,50 302,50
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Marcador desechable perm. ¢ ¢ ]
Artline 107 bala colores varios 242,00 60,50 302,50
Marcador recargable perm. ¢ ¢ ]
Artline 700 pta. Fina neg/rj/az. 343,00 85,75 428,75
Marcador desechable pizarra ¢ ¢ ]
Artline 157 ng/rj/az/vde 330,00 82,50 412,50
¢ ¢ ¢
Marcador doble punta Artline 041TL 321,00 80,25 401,25
Block de notas adhesivas 3"X3" ¢ ¢ ¢
Cubo 4 colores Info notes 740,00 1.110,00 1.850,00
Block de notas adhesivas 50mm ¢ ¢ ¢
X 40mm Info notes colores unidad 65,00 97,50 162,50
¢ ¢ ¢
Banderitas flecha 5 co0l.125 hjs Info-n 520,80 781,20 1.302,00
¢ ¢ ¢
Banderitas flecha 3M 684 #ARR1 980,00 245,00 1.225,00
Banderitas gruesas 3M ¢ ¢ ]
#680 varios colores 75,00 18,75 93,75
¢ C ¢
Tajador con depdsito Centrum 344,40 229,60 574,00
¢ ¢ ¢
Goma barra Pritt 42grs 1.235,00 308,75 1.543,75
¢ ¢ ¢
Mouse inaldmbrico Imexx NX-7000 6.307,71 2.703,30 9.011,01
Combo teclado+mouse ¢ ¢ ¢
Logitech MK120 12.898,00 2.276,12 15.174,12
Mouse pad con descansa ¢ ¢ ¢
mufiecas Manhattan 434362/86 2.485,00 3.727,50 6.212,50
¢ ¢ C
Multifuncional Epson L3110 96.667,00 17.058,88 113.725,88
¢ C ¢
Botella Epson T544120 Negra 7.259,49 1.281,09 8.540,58
Botella Epson T544220/320/420 ¢ ¢ ¢
cyan/magenta/amarillo 5.770,52 1.018,33 6.788,85
¢ ¢ ¢
Limpiador Multisurface Sabo Esp.590ml 4.405,00 1.101,25 5.506,25
¢ ¢ ¢
Limpiador Duster Sabo Aire 590ml 4.390,00 1.097,50 5.487,50
¢ ¢ ¢
Archivador Ampo carta T830 plus 755,00 188,75 943,75
¢ ¢ ¢
Archivador Ampo oficio T835 plus 795,00 198,75 993,75
¢ ¢ ¢
Archivador Ampo 1/2carta T817 plus 570,00 142,50 712,50
¢ ¢ ¢
Regla metdlica Studmark 30 cms 330,00 330,00 660,00
¢ C ¢
Sacagrapas KW 508 225,40 150,27 375,67
¢ ¢ ¢
Divisiones para portafolio N10 315,00 735,00 1.050,00
¢ ¢ ¢
Organizador para escritorio 2.656,12 2.656,12 5.312,24
¢ C ¢
Sobre manila #10 tamafio carta 33,00 8,25 41,25
¢ ¢ ¢
Sobre manila #13 tamano oficio 35,00 8,75 43,75
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Sobre correspondencia #10 oficio 1@0,00 2?50 1%,50
Dispensador de cinta med. KW 3310 1@.215,20 5%0,80 1@.736,00
Basurero metélico Sablén malla 2@573,20 2@573,20 5@146,40
Banda de hule#18 libra 2@300,00 9%5,71 3@285,71
¢ ¢ ¢
Tinta para sello Artline 20ml ng/rj/az 390,00 167,14 557,14
Borrador para pizarra mag. Studmark 3(2::15,00 4%2,50 7%7,50
Chinche metal Warrior 2 3/8 ¢j100 u. 1@55,00 1%5,00 3%0,00
Chinche color Watrrior ¢j100 u. 1%5,00 1%5,00 3(0;0,00
Clip pequefio #33mm Elite ¢j.100 u. 1?[5,00 1%5,00 2%0,00
Mina 0,7 mm Pentel 2%0,00 2@40,00 4@80,00
¢ ¢ ¢
Pin Studmark colores caja 100 unids 463,00 1.080,33 1.543,33
Tabla con prensa madera tamafio carta 5%5,00 7%7,50 1@312,50
Prensas de loteria 51 mm 2 pulgadas 8%,00 1%8,33 2%3,33
Prensas de loteria 25 mm 1 pulgada 2%,00 4%,67 6(0(;3,67
Fastener metdlico Artesco caja 50 unids 5@80,00 8%0,00 1@450,00
Rollo para plotter Kronaline 24" 5@.170,00 3@.446,67 8@.616,67
Rollo papel para sumadora ¢ ¢ ]
2 1/4" 57mm PCM 120,00 280,00 400,00
¢ ¢ ¢
Papel continuo 9,5x11 carta 1 tanto 11.890,00 2.098,24 13.988,24
Papel continuo 9,5x5,5 1/2 carta 2 tantos 1@2.500,00 2@205,88 1%.705,88
Humedecedor de dedos Azor 42grs 3%5,00 5%2,50 8(0:;%7,50
Libro de actas Triasa 100 folios 9(2::10,00 6@06,67 1@516,67
Jabon Bonito antibacterial galén 2@590,00 6@47,50 3@237,50
Alcohol en gel Nueva Era 70% 7@738,55 1@934,64 9@673,19
Alcohol liguido Galén Rocket grado 80 5@800,00 1@450,00 7@250,00
Alcohol liquido 1000ml Spray 70% 3?670,00 9?[7,50 4@587,50
Desinfectante Bonito galén varios aromas 80510,00 3%0,00 1@200,00
Cloro Sanipro al 3% galén 6%4,95 2%7,84 9%2,79
Glade aerosol varios aromas 400ml 2?479,40 4@37,54 2@916,94
Lysol aerosol varios aromas 12,5 onzas 4@730,65 8@34,82 5@565,47
Wypes humedos Clorox 35 unids 2@115,00 3%3,24 2@488,24
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¢ ¢ ¢

Papel higiénico Nevax 6 unids 100hjs 3.482,20 614,51 4.096,71
¢ ¢ ¢

Papel higiénico Kleenex oro unidad 385,00 67,94 452,94
¢ ¢ ¢

Detergente Goyca azul 1000 gramos 683,10 170,78 853,88
¢ ¢ C

Detergente Rinso 1500 grs 2.325,00 410,29 2.735,29
¢ ¢ ¢

Pastilla Pato Purific azul 40 gramos 1.442,10 360,53 1.802,63
¢ ¢ ¢

Pastilla Tronex 55 gramos 231,20 57,80 289,00
¢ ¢ ¢

Guante mediano de hule amarillo 532,68 133,17 665,85
¢ ¢ ¢

Guante de nitrilo Safina talla M caja 100 8.400,00 1.482,35 9.882,35
¢ ¢ ¢

Axion crema limén 425 grs 702,55 123,98 826,53
¢ ¢ ¢

Axion crema limén 1 kilo 1.633,35 288,24 1.921,59
¢ ¢ ¢

Limpiador Ajax Triclorin 250 grs 535,00 94,41 629,41
¢ C ¢

Servilleta Scott Express pag. 100 unids 280,00 70,00 350,00
¢ ¢ ¢

Toalla de manos Marcalpro 245mts rollo 4.006,24 1.716,96 5.723,20
¢ ¢ ¢

Toalla de manos Scott 305mts rollo 7.740,00 1.365,88 9.105,88
¢ ¢ C

Toalla interfoliada KC Airflex 150hjs 1.145,00 286,25 1.431,25
¢ ¢ ¢

Papel higiénico Jumbo Roll Ideal 400mts 1.406,02 351,51 1.757,53

Papel higiénico Jumbo Roll ¢ ¢ ]

Scott 400mts 6 unidades 9.030,00 1.593,53 10.623,53
¢ ¢ ¢

Esponja Scotch Brite Doble uso 410,40 102,60 513,00
¢ ¢ C

Mecha para piso #40 1.245,00 311,25 1.556,25
¢ ¢ ¢

Mecha para piso #50 1.604,40 401,10 2.005,50
¢ ¢ ¢

Escoba eterna jumbo 1.669,05 417,26 2.086,31
¢ ¢ ¢

Escobita eterna para carro 610,00 152,50 762,50
¢ ¢ ¢

Pala eterna para basura con palo 1.025,00 256,25 1.281,25
¢ C ¢

Isopo para inodoro Eterna 505,00 126,25 631,25
¢ ¢ ¢

Mascarilla KN95 10 unidades 9.240,00 2.310,00 11.550,00
¢ ¢ ¢

Atomizador multiuso 800,00 200,00 1.000,00
¢ C ¢

Bolsa de basura Vikingo grande 550,00 137,50 687,50
¢ ¢ ¢

Bolsa de basura Vikingo mediana 280,00 70,00 350,00
¢ ¢ ¢

Bolsa de basura Vikingo pequefia 235,00 58,75 293,75
¢ ¢ C

Cera Kiit Pasta Lata 200 grs 4.350,00 1.087,50 5.437,50
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Fuente: Elaboracion propia 2021.

Plaza.

Champu para carro Galén 2@155 00 5@38,75 2@693 75
Limpiador de vidrios T.A. galén 2@820 00 7%5,00 3@525 00
Desengrasante SK401 galén 2@220 00 5@55,00 2@775 00
Cera liguida blanca lonics Galén 3@060 00 7%5,00 3@825 00
Jabon Kimberly Clark disp.spray 400ml 3@650 00 9(0:;L2,50 4@562 50
Jabdén Bactex burbuja 221ml 8‘%15,00 2%1,25 1@056 25
Limpion para cocina colores surtidos 6%0 00 1%0,00 7%0 00

Pafio microfibra Wypall azul/verde/amar 1@415 00 3%3,75 1@768 75
Café 1820 molido kilo 4@055 00 7%5,59 4@770 59
Endulzante Splenda bolsa 100 unids 1?695,00 2%9,12 1@994 12
Té Manzanilla caja 25 unidades 8%5,00 1(%34,41 1@029 41
Crema para café Belén 3grs 100 unids 9%5,00 1%3,82 1@158,82
Filtro para café Rey 50 unidades 2@80,00 4%,41 3%9,41

¢ ¢ ¢
Total 2.698,05 768,97 3.467,02
Costo promedio Ganacia Precio Promedio Afio 1

Puntualmente para este proyecto se comprende de una pagina web donde se muestra el catdlogo

de los productos a ofrecer a los consumidores, donde parte de la estrategia sera encontrar formas

de mercadear los productos desde dicha pagina ademas mediante el telemercadeo, por lo que se

tendran que analizar aspectos que resalten la imagen de la comercializadora, donde la se debera

trabajar de una forma en que no se pierda la identidad de la empresa, encontrandose dicha imagen

alineada a la marca, que busca precisamente crear una connotacién de urgencia por solventar las

necesidades de los clientes en el momento indicado.

Promocioén.

Para la estrategia de promocién se tiene claro que la misma procura capturar la atencion de los

clientes mediante promociones, mensajes e imagenes, para que efectden la compra con el fin de
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posicionarse en la mente de los mismos y lograr alejar a los competidores, logrando crear un

vinculo con los consumidores que se traducira en fidelizacion.

Para esta estrategia se especifican los siguientes canales:

1. Redes sociales: En la actualidad, las redes sociales juegan un papel clave en el desarrollo
del marketing de cualquier empresa, por lo que es fundamental que toda empresa cuente
con su pagina de Facebook o su cuenta de Instagram, ya que son las mas frecuentadas
por los usuarios hoy en dia. Con un bajo costo y plataformas de facil uso se puede
establecer una plan publicitario, diario, semanal o mensual de acuerdo a la necesidad
que se requiere y con ello tener una presencia en las redes sociales, donde ademas se
pueden crear concursos que involucraran a los consumidores y con ello se posicionara
mas la marca en la mente de los mismos.

2. Cundias radiales: Es un mito que ya no hay un porcentaje considerable de individuos que
escuchen radio como antes, pero es falso, ya que gran parte de la poblacién aun lo hace
y con esto se puede tener un canal para darse a conocer a los radioescuchas por medio
de una cufia radial, la cual puede ser breve, cautivadora y que deje en claro el mensaje
principal de la compafiia que es solucionarle las urgencias a los clientes, para que con
ello crear esa expectativa esperada y poder captar la atencion de los mismos.

3. El boca en boca: Siendo una de las técnicas de publicidad mas efectivas, se tiene claro
que es de suma importancia la eficiencia en el servicio al cliente, siendo este uno de los
puntos mayormente mencionado por los individuos consultados en el cuestionario, ya
que todo cliente va a tener presente y considerar como fue atendido y de esto dependera

su recomendacion de la empresa a otras personas.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

De acuerdo con el tema de investigacion, luego de realizar el estudio de factibilidad, se pudo
detallar informacion veraz y oportuna, la cual facilita la elaboracién de conclusiones y
recomendaciones que podrian ser consultadas por futuros investigadores que realizaran estudios
similares al investigado en esta oportunidad, asi como por cualquier individuo que muestre interés

por el tema de estudio.

Objetivo 1

Conclusion.

Se determina conforme al cuestionario realizado y aplicado a la muestra intencional de sujetos
previamente escogidos de acuerdo a caracteristicas claves estipuladas por el conocimiento en el

area de estudio:

1. Como primera conclusion, se especifica que de acuerdo a la mayoria de respuestas
positivas respecto a este tipo de negocios, se denota que si es importante la existencia
de comercializadoras de esta linea de productos en el mercado.

2. Como segunda conclusion, conforme a los porcentajes més altos de los resultados, se
puede deducir que la necesidad de estos productos es muy frecuente, pero ain mas
importante es que analizando todas las respuestas globalmente, se detalla que la
necesidad de los mismos esta siempre presente.

3. Como tercera conclusion, analizando las diversas respuestas y el sentir de los individuos
consultados, se concluye entonces que, en el mercado actual, la preferencia de los
consumidores, del sitio donde adquirir estos articulos, esta predeterminada por las micro
y pequefias empresas comerciales de materiales de oficina y de limpieza.

4. Como cuarta conclusion, haciendo el andlisis de todas las respuestas de los consultados,
se destaca la importancia del servicio al cliente y también el seguimiento de los mismos,
asi como de brindar tiempo y recursos a una agil y eficaz fidelizacion de los clientes,
para evitar el ingreso de la competencia, o partiendo del hecho de que puede contar con

mejores precios, minimizar ese ingreso lo mayormente posible. Todos estos factores
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denotan que no solo se trata de la necesidad de un bien en si, sino mas bien de hacer que
esa necesidad este fundamentada muchas veces en el servicio y atencion recibidas,
donde en la mayoria de las ocasiones se crea esa necesidad, en lugar de esperarla.
Como quinta conclusion, conforme a los porcentajes de mayor volumen, es posible
concluir que la requisicion de estos articulos es de gran frecuencia, pero al igual que en
la segunda pregunta, donde se analizo la necesidad de cada sujeto por individual, sigue
siendo atn mas importante el andlisis global de todas las respuestas, donde claramente
se puede determinar con seguridad, que la necesidad de este tipo de productos esta
siempre presente.

Como sexta conclusién, haciendo el analisis de todas las diversas opiniones de los
consultados, de acuerdo con cual creen que sea el factor determinante para que las
comercializadoras que distribuyan suministros de oficina y de limpieza logren el éxito,
se resalta nuevamente la importancia del servicio al cliente como elemento principal
para el éxito de una empresa de este tipo, asi como de contar con precios competitivos
que le aseguren un espacio fijo en el mercado y no menos importante, la agilidad y
rapidez en las entregas de los materiales, haciendo los tres factores hincapié en lo que
los consumidores buscan y lo que deben realizar las empresas para poder obtener el éxito
deseado.

Como sétima conclusion, analizando todas las respuestas brindadas por los consultados
se logra concluir que la idea de la creacion de una comercializadora que distribuya
suministros de oficina y de limpieza, es aceptable por la gran mayoria, lo que hace
deducir que estos individuos creen en la puesta en marcha de una empresa asi, porque
saben o deducen que los materiales son de una necesidad que se podria nombrar como
bésica, en la sociedad, lo que hace mas facil el desarrollo del negocio.

Como octava conclusion, de acuerdo con los porcentajes mayores, es posible llegar a la
conclusion nuevamente que el servicio al cliente es lo que a las personas mas les interesa
y buscan recibir en todo sitio donde tengan que suplir alguna necesidad, asi mismo y
teniendo en cuenta factores importantes como mantener la calidad y la variedad de los
articulos a comercializar y tener una agil distribucion y una eficiente entrega de dichos
articulos son pilares fundamentales que también son puntos de inflexion a la hora de

tratar con los clientes que al final de cuentas son la razén de un negocio. No esta demas
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mencionar que las empresas cuentan con colaboradores a los cuales se les suele Ilamar
“clientes internos”, a los qué también hay que prestarles suma importancia, por lo que
esta es una de las categorias con un porcentaje de los mas altos, y es importante traer a
colacion lo que dos de las respuestas brindadas por los consultados mencionaban: “un
personal motivado e incentivado va a preocuparse por cuidar de los clientes de cualquier
empresa’.

9. Como novena conclusion, conforme a los porcentajes estudiados, se logra llegar a la
conclusién de que si son imprescindibles ambos articulos. Es posible detallar que ambos
productos son de uso diario, tanto en la casa, como en el trabajo o algun centro de estudio
y a pesar de la llegada de la tecnologia, la cual ha venido a suplantar muchos productos
y muchas areas, hasta este momento que vivimos en la actualidad se sabe que siempre
se necesita algun articulo de oficina, ya sea, un lapicero, cuaderno, entre otros, como
también los articulos de limpieza, que colaboran en el mantenimiento de una apropiada
higiene en las casas, oficinas o instituciones académicas, propiciando la buena salud

10. Y, finalmente, como décima conclusion, con respecto a los porcentajes estudiados, se
logra detallar que las opiniones son muy diversas, sin embargo, la mayoria indica que si
podria factible el crear una empresa comercial dedicada a la venta de los productos en
cuestion, y teniendo claro que, si se tiene conocimiento previo sobre el tema y se
desarrolla una administracion ordenada, se podria lograr una posicion en el mercado.
Asi mismo en otros puntos de vista, se destaca que hay que marcar la diferencia respecto
a la competencia, ademas de mantener siempre un inventario ideal para lograr contar
con lo que el cliente necesite a la hora que lo requiera, también contar con un capital
solvente para poder mantener el negocio. En resumen, todos los criterios generan la
confianza que se podria tener al iniciar una empresa dedicada a la venta de insumos de

oficina e insumos de limpieza.

Recomendacion.

Como resultado del andlisis y las conclusiones se logré determinar que hay un nicho de mercado
bastante amplio de personas dispuestas a adquirir suministros de oficina y suministros de limpieza

mediante la comercializadora por lo que se recomienda estudiar y examinar a fondo los resultados
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del cuestionario con la finalidad de crear un criterio sobre los elementos que tienen mayor

relevancia sobre la decision de compra de los individuos consultados.

Objetivo 2

Conclusién.

De acuerdo con los resultados obtenidos se determina que el proyecto es viable financieramente.

Recomendacion.

Se recomienda continuar con el proyecto por medio de la opcidn con financiamiento bancario
ya que es el escenario que logra mejores indicadores financieros. También se recomienda
monitorear constantemente las ventas cuando el proyecto se ejecute porque el proyecto es sensible
a los ingresos, el escenario pesimista demuestra que una reduccion de los ingresos proyectados en

un 10% hace que el proyecto no sea rentable.

Objetivo 3

Conclusién.

La estructura organizacional de la comercializadora es simple, lo que resulta menos compleja
en su administracién, esto permite un mejor entendimiento de las tareas y el logro de objetivos de

cada uno de los colaboradores.

Es de suma importancia mantener un plan de capacitacion que permita una adecuada integracion
de los colaboradores a sus puestos y que a la vez promueva un ambiente laboral apropiado, con el
fin de que el servicio no se vea afectado por desconocimiento general de las tareas y

responsabilidades.

En cuanto a los componentes técnicos se especificd lo relativo a la oficina-bodega requerida,
los activos que se necesitan y el proceso logistico a seguir.
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Conforme al estudio legal se detallaron todos y cada uno de los tramites pertinentes para el

correcto inicio de un nuevo negocio.

Y, finalmente, de acuerdo con el estudio de mercado, muy de la mano de la conclusién del
primer objetivo, se constato la existencia de una demanda potencial de individuos para este tipo de

negocio.

Recomendacion.

Se recomienda implementar un manual de puestos y aplicar el plan de capacitacion descritos en
el estudio organizacional, para mantener claras las tareas y responsabilidades de cada colaborador,
asi como cumplir con las especificaciones técnicas de la distribucién de la oficina-bodega, de los
activos por adquirir y del proceso logistico a ejecutar. Con respecto a los tramites legales, se
recomienda que lleve a cabo previamente la realizacion de todos los mismos requeridos para el

comienzo de un nuevo negocio y con ello evitar iniciar las operaciones de una manera inapropiada.

Y, por ultimo, para el estudio de mercado se recomienda efectuar estrategias de mercadeo que
den a conocer la comercializadora y mas importante aun su diferenciador frente a la competencia,
lo que permitiria atraer nuevos clientes, por medio de redes sociales y el fiel telemercadeo
constante, el cual es una herramienta que de acuerdo con la experiencia en el campo de estudio

sigue dando grandes frutos a las ventas.
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CAPITULO VI: PROPUESTA

Una vez concluido el estudio de factibilidad del negocio de la distribuidora, se concluy6 que es
viable desde el punto de vista técnico, legal, organizacional-administrativo, de mercado y

financiero.

No obstante, en la sensibilizacion de los escenarios financieros se detect6 el inconveniente que,
si los ingresos estimados se disminuyeran en un 10%, bajo el escenario del proyecto puro, sin

financiamiento, el nuevo negocio deja de ser rentable.

Para mitigar el riesgo anterior y procurar que el proyecto tenga mayores probabilidades de
éxito se recomienda al inversionista adoptar una nueva propuesta en la cual mezcle el escenario
del inversionista con financiamiento y el escenario optimista, que son los que reflejan mejores

indicadores financieros.

El pretender las cifras planteadas en el escenario optimista, de incrementar las ventas
proyectadas en un 10%, lo que implica vender al afio ¢69.933.600,00, en lugar de lograr las ventas
de ¢63.576.000,00, por afio, para lo cual se recomienda ejecutar las siguientes acciones

estratégicas:

1. Realizar una investigacion de la cantidad de librerias y bazares en existentes en las zonas
rurales de Costa Rica

2. Crear un contacto con dichas librerias y bazares, mediante via telefénica, después por
medio correo electronico enviando perfil de la comercializadora e informacion relevante
de la misma y finalmente mediante visitas estratégicas a las zonas donde se encuentran
ubicadas estas empresas, para realizar una presentacion mas personalizada del negocio

3. Emplear una dedicacién exhaustiva en tratar de formar un lazo con dichas empresas
como el contacto principal en la capital que les colaboraré en sus solicitudes primarias,
en sus eventuales emergencias y en cualquier producto del cual tengan necesidad

4. Se les aclarara a estas empresas que esta comercializadora les brindara el servicio de
encomienda sin ningdn costo adicional. Dicho costo se podra distribuir en el costo de

venta de los articulos a adquirir en el momento o posteriormente.
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Con este plan estratégico se espera aumentar las ventas proyectadas en el 10% esperado o hasta
de ser posible en mas de este porcentaje, ya que, de acuerdo con la experiencia en el area de estudio
con respecto a las ventas en comercializadoras, este tipo de negocios en las zonas rurales de Costa
Rica tienen varias ventajas, tales como, el ser de facil aproximacion para realizar negocios, el
realizar pedidos en gran cantidad, cancelar practicamente los pedidos de contado, antes de ser
entregados o0 en pocos dias posteriores a la recepcion de los mismos, en no escatimar mucho en los

precios y en brindar accesibilidad en la opcién de ser fidelizados de una manera sencilla.

Todo lo anterior, ademas afiadiéndole el valor agregado para estas empresas, de no tener que
pagar costos adicionales por las encomiendas, algo que muy pocas comercializadoras lo realizan,
brindaran la posibilidad de ver frutos efectivos en la realizacion eficaz y eficiente de este plan

estratégico para aumentar las ventas en el 10% deseado 0 mas.

En cuanto al escenario con financiamiento se recomienda financiar el proyecto en
¢6.000.000,00, a una tasa de interés del 9% y en un plazo de 5 afios. Logrando esas acciones es
posible plantear al inversionista la mezcla de los escenarios con financiamiento y el escenario

optimista.

Objetivo

Valorar financieramente el proyecto de la distribuidora aplicando acciones para incrementar las
ventas estimadas del escenario del proyecto en un 10%, pero haciendo el analisis sobre la base del

escenario del inversionista (con financiamiento).

Propuesta

Se procede a utilizar de base el escenario del inversionista (con financiamiento) y se le
modifican los ingresos de manera que se aumenten en un 10% de acuerdo al analisis inicial,
adoptando las acciones estratégicas que se mencionaron anteriormente, se presenta a continuacion

el detalle de lo propuesto:
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Tabla N°37: Propuesta para la comercializadora: Combinacion escenario con

financiamiento y optimista

PROPUESTA: COMBINACION ESCENARIO CON FINANCIAMIENTO Y OPTIMISTA

RUBRO 0 1 2 3 4 5
Ingresos 69.933.600 69.933.600 69.933.600 69.933.600 69.933.600
- Costos 40.211.820 40.211.820 40.211.820 40.211.820 40.211.820
= Utilidad bruta 29.721.780 29.721.780 29.721.780 29.721.780 29.721.780
- Gastos 23.081.592 23.081.592 23.081.592 23.081.592 23.081.592
- Gastos no desembolsables 552.500 552.500 552.500 552.500 552.500

- Gastos por intereses 540.000 449.770 351.419 244.217 127.367
= Utilidad antes de impuestos 5.547.688 5.637.918 5.736.269 5.843.471 5.960.321
- Impuesto de renta 1.109.538 1.127.584 1.147.254 1.168.694 1.192.064
= Utilidad después de impuestos 4.438.150 4.510.334 4.589.015 4.674.777 4.768.257
+ Gastos no desembolsables 552.500 552.500 552.500 552.500 552.500

- Incremento en el capital de trabajo 2.450.865 0 0 0 0 0

+ Recuperacion del capital de trabajo 2.450.865
- Nueva inversion requerida 4.825.000 0 0 0 0 0

+ Recuperacion de la inversion 2.062.500
- Amortizacién a Ia deuda 6.000.000 1.002.555 1.092.785 1.191.135 1.298.337 1.415.188
= Flujo de efectivo nominal -1.275.865 3.988.096 3.970.050 3.950.380 3.928.939 8.418.934

Fuente: Elaboracion propia 2021.

El resultado del VAN 10,05% es de ¢16.483.209,00, cuya interpretacion seria la siguiente: El
Proyecto es viable financieramente porque el VAN 10,05% es mayor a cero. Eso implica que el
proyecto es capaz de recuperar la inversion inicial de ¢1.275.865,00, otorgar al inversionista la
rentabilidad ponderada del 10,05% y ofrecer una ganancia adicional de ¢16.483.209,00.

El resultado del TIR es de 312,78%, cuya interpretacion seria la siguiente: El proyecto es viable
financieramente porque el TIR de 312,78% es mayor a la tasa minima ponderada del 10,05%.

El resultado del Periodo de Recuperacion es menor a un afio.

Tabla N°38: Tabla comparativa

Escenario VAN TIR Periodo

Recuperacion
a) Del proyecto (Sin financiamiento) €5.899.675 41,44% 2,23 afios
b) Del Inversionista (Con ¢8.300.006 | 146,37%, Menor 1 afio

financiamiento)
c) Optimista ¢13.145.640 72,60%, 1,34 afios
d) Pesimista ¢-1.346.289 8,73%, 4,51 afos
e) PROPUESTA ¢16.483.209 312,78 | Menor 1 afio
Fuente: Elaboracion propia 2021.
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Como puede observarse, la nueva propuesta mejora significativamente los indicadores
financieros y aplicando las recomendaciones para lograr incrementar en un 10% las ventas y
aprovechando el apalancamiento de financiar parcialmente la inversion inicial, con lo cual se
procura minimizar el riesgo en la futura ejecucion del proyecto.
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APENDICE

Apéndice 1: Cuestionario aplicado a la muestra intencional
Cuestionario

Buenos dias (tardes/noches):

Estoy trabajando en un estudio que servira para elaborar una tesis profesional acerca de la
factibilidad de la creacion de una empresa que distribuya suministros de oficina y suministros de
limpieza.

Quisiera pedir su colaboracién para que responda algunas preguntas que no le tomaran mucho
tiempo. Sus respuestas seran confidenciales y anonimas. No hay preguntas delicadas.

Las personas que fueron seleccionadas para el estudio no se eligieron por su nombre sino al
azar.

Las opiniones de todos los encuestados seran sumadas e incluidas en la tesis profesional, pero
nunca se comunicaran datos individuales.

Le solicitamos que responda este cuestionario con la mayor sinceridad posible. No hay
respuestas correctas ni incorrectas.

Por favor lea las preguntas cuidadosamente, ya que se incluyen preguntas abiertas y se solicita
su justificacion.

iDe antemano, le agradezco enormemente su colaboracion

Instrucciones del cuestionario:

Al responder el cuestionario, piense en lo que sucede la mayoria de las veces en su dia a dia.
No hay respuestas correctas o incorrectas. Simplemente reflejan su opinion personal.

Todas las preguntas son abiertas. Elija responder con la mayor precision de lo que piensa usted.
Si no puede contestar una pregunta o si la pregunta no tiene sentido para usted, por favor
preguntele a la persona que le entregd este cuestionario y le explicé la importancia de su

participacion.

Confidencialidad

184



Sus respuestas seran anonimas y absolutamente confidenciales. Los cuestionarios seran
procesados por personas externas. Ademas, como usted puede ver, en ninglin momento se le pide
su nombre.

iNuevamente le agradezco muchisimo su colaboracion!!

1.

10.

¢ Cree usted que es importante que existan empresas suplidoras de suministros de oficina y
suministros de limpieza al alcance su negocio, trabajo o de su vivienda? ¢Por qué?

¢Cada cuanto usted requiere consumir algun producto de oficina o producto de limpieza?

¢Considera usted que es mejor comprar este tipo de articulos en un almacén como por
ejemplo librerias conocidas en el mercado o preferiria comprar en una micro o pequefia
empresa comercial de articulos de oficinay articulos de limpieza? ¢Por qué?

¢ Qué opina usted de un cliente que ha sido clasificado como uno de los mejores y de un
momento a otro deja de comprar?

¢Cada cuanto cree usted que una empresa de cualquier linea de negocio requiera de
insumos oficina o de insumos de limpieza?

¢ Qué cree usted que lleve al éxito, a una empresa comercial que se dedique a la venta de
materiales de oficina y materiales de limpieza?

Si a su alcance estuviera la posibilidad de comenzar una empresa de suministros de
oficina y suministros de limpieza ;La comenzaria? ¢Cual es la razon?

Si usted fuera o es duefio de una comercializadora de productos de oficina y productos de
limpieza ¢ Qué haria? ;Qué seria lo mas importante para su empresa?

¢Considera usted que los articulos de oficina y articulos de limpieza son imprescindibles
en la vida de cada persona? Justifique su respuesta.

¢Cree usted que es factible el crear una empresa comercial, dedicada a la venta de
insumos de oficina y de insumos limpieza?
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Apéndice 2: Proforma #015997 Sosa Y Vindas S.A.
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ET-05131 ragly metaiics studmans sin canaiss 30cms 1% 3200 1 3200
00385 cinty scotch orystal 3m 1EmeacOmes en bolsy 13%) sa5on 1 sa500
Lu-ua—uua engrapadors grands et madine | Hra esv80 11-520-05-01 12| 212013 1 212043
505 sacagrapas kw 508 13%)| 22540 1 22540
551 bandersas § colones 125h iro-notes 1.2 oms ¥ 4.4 cms 13% s20:20 1 s2080
NAD division cartulina ampa ‘10un portaiio 13%) 470 1 47056
02175 crgan Eador plesctions metioo: mays dei 13| zEsE12 1 265612
713005 scbre manla # 10 unkdad 1% 4222 1 4222
722 foider ampo manila Carsa boisa 1 00unds 13%| 358084 1 3,58054
7755 chono borito 45 1 galon 13%)| 1000 1 s10.00
TI04540 desinfectante bonko 1 gaion 13% B0 00 1 B£000
32025 |avarancs bon 1 gakon anShacternal biodegradatis 13| zssnoo 1 253000
532037 getargents bonit ES ki 13%) 1000 1 91000
DOS0= pkcoiol Bguido BO%-S0% grados gaion 13%|  9,90000 1 2,900.00
211031 skcoiel an gel TR £du gaion 12| 770000 1 7.700.00

Parssan Jorides - B eafessiie: 310 300580 w3
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Cotizaciones
Ref. - COTIZACION-015957

Fach . 12408080

Fachn s de validar | ZTA0I0T
Céddign cherts | CL-D00ST

X2 malla mamal pro par roilo 245k unidad 13 4D0534 1 400534
£54730) pape] Figienico jumibo noll ideal 200m unkdad 1% 140600 1 1,405.02
6357 lawapiatos axon crema imon 850 grs 13| 157373 1 187373
DO3652 espon|a soohch brie dobie wso 050 13% 538,14 1 53514
FMES mascanla de afa cakdad KNS {lunidades 13%6| 924000 1 5,240.00
Cormdichones de pago. Fags u ln enirege Sub-Tol §2,370.E4

Tokai WA 15 5404
Fiotina e g Toarjuta okl eA 13% 531570

Dt Cangos 000

Totai 7774038

ek WD) DI COSTR R A O OLORE S Dorvaoms: 50 DO E30H -0 + SIMPE 1 520000 06T 3000

BAC SAM JOSE COL SMPE 1E15
BAC SAM JOSE COLARES Comams =GIPE XS
Sisana Frers oo Sl lrchn 58

Arsptaciin por sscritn, sello de b amore, fecha y frms

Parsons Jaridcs - H' deatfcacite: 3100 -300 50

Fuente: Sosa Y Vindas S.A. 2021.

187



Apéndice 3: Proforma #015998 Sosa Y Vindas S.A.

4 = Cotizaciones
= Ref.: COTIZACION-D16888
l\# Focha . 1300y
e - Fach s e valider . FRaBs

i Codipn chents | CL-D00ELT

Erumer: Erviar &

Zoca y Vindac 3.4, MANUEL ALBERTD GONZALET KUADRSA

Cédula Juridca © 3-101-352338 Zan Joss, Fasen Coitn, del resiuarants Culmno's Eub, 300 mis sur i

De |3 Toyyots =n Pasen Colon 300 norle y 100 2sie 75 miz mshe por avenkds &

Teddfono: JOST-83E8

Cowmen: fau sy oo

Weth: WL SOSVInGRE. Com

I gt wsiiracion as Coubs Fice Coion

| Deseripcian VA A Cant. Exb-Totsl
541117 bolgrado bic cristal 2zl 1% 133 1 REET]
51160 cuadema espiral manpa 100h unicoior =7 1padzn 1 1,08280
007 comecion ardine Bpo apiz 7 ml 13% 43820 1 43820
E12 bomador gorma fox e-12 1% 11050 1 110560
B399 @jador piashicn cenfum D'deposio 1% 3240 1 3Lsan
551032 goma prit bara 42 g 1%| 178500 1 1,7B5.00
BSCN0E |apiz mongol 1% 13782 1 13782
437352 pad mouse mannatian con descansador en el (234385) 13% 324916 1 324016
ME-TOO0 mouse nalambrico penius imexn mamel 13%| 307 1 8307
B0 resaitador antline S50 amariio 13% 33320 1 333an
TOE tiera medana warmor 557 13%| 43120 1 43120
X036 rEsma Carts bisneura de S5 S00h 13% el 1 1
H30F archivador ampo carta 530 plus 13%| 12706 1 127056
&54 quita y pon 3x3 Imfe-m neon 4 ool 330 his 13% 55320 1 55330
031765 prapa standard rapid biue 25% 5000 unids (533075) 13% 43520 1 438.40
ET-D5131 regis metalics shudmark sin canaies 30cms 1% 39200 1 35200
D0CHES cinla scotch orystal 3m 18meaciims &n boiss 13% SE5.00 1 S5O0
L‘::IIE-CIE- engrapadora grande metsl masdine 1 tra a0 11-520-065-01 13%| Z,120.13 1 Z, 12013
50 sacagrapes kw 508 13% 12540 1 22540
551 banderfas S colones 125h Info-noles 1.2 ovs x 4.4 s 13% 2020 1 S2080
M0 division cartulira ampo 10un porarilio 13%| 47056 1 47056
5175 onganEador pescriono meioo mays deil 13% 2 E56.12 1 2,B56.12
T13005 sobre mania £ 90 unkdad 13%| 42z 1 42E2
T2 folder smpo manils carts boiza 100unds 1% 3804 1 358064
310 dispensador de cinka mediano de 17w 13% 121520 1 121520
B00< bevmun=no metalioo sablon malla 13%| 257320 1 257320
L3190 muttiuncional epson 3110 @ngue de tinka C1ICGE730 13%| 90230548 1 902,305.48
TEL420 cartucho spson 524120 regeo 4.500 pags 13%| 725945 1 725945
TELAI20 cartuchd epson 544200 cyan 7.500 pags 13% 5TT0s2 1 5770E2
TE£4320 cartucho epson 524320 magents 7.500 pags 13%| s7T0s 1 =,77052

Parsana Juridics - W' deatfoaciin: 3100 80 e w1
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-

-

Cotizaciones
Red. - COTIZACION-015858

Fochn - 10RO

Fracha = da validar - IR0
Ciédign cherts | CL-D00SIT

TELL4Z0 cartce enson (54420 amarlc 7 500 pags 19| Eo70s2 1 E770E2
TTSE ciom bonfio 4% 1 galon 13|  sooo 1 51000
TIO454T desnfectnte borks | gaon 12w  Benoo 1 84000
DSR2 micchol bance mufiss spray 9000 m 7D grades 12| 2e:moo 1 3,64000
003253 ghade Sermo0l MANTANG CaNeE 200 QIS navkeTo 13| a2 1 303332
D302 yscl desimfectants sereozcl cisp Inen blancs 42 onz 12| smET 1 5TETT
[T R — [ — Sue-Tom 480,899.52

Tookai 1WA, 15 2803
Farma e paga: Tarjotn Tt PA, 13% 2288735

A Cargos oo

Totai 20332581

por e, selc o la arsrmn, fecha y e

AR DE COSTR FEEA OOLORNES Corams. 301 -D04230H - + SIMPE 1 0000 (04T 308

BAC SAM JOSE COL SMPD 16485
BAC SAM JOME COLARES Comenme @413 < SINPE HEXN0CH08 S 5
S sangass o Skl 7 't 5

Parmons Jaridcs - H' deatfoacite: 3400 300580

Fuente: Sosa Y Vindas S.A. 2021.

Apéndice 4: Proforma #015999 Sosa Y Vindas S.A.
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Cédula Jurkdca : 3-101-350358
D Ia Tiopoks =n Fasen Colon 300 norie y 100esis

Cotizaciones

Red. - COTIZACION-015888
Factm . 120020001

Fochn = da validar - FRaoe2
Cédigo clents . CLDD0EXT

Ermiar u

MAHUEL ALEERTD GONZALEZ KUADRA
Ean José, Pasen Coldn, del resiuarante Cubno's Eub, 300 mis sur x|
TE iz eshe por avenids 5.

Comen: fa Fsosay e
Wy wew. SCSapVims. com

Impori wn Couts Fice Colon

| Chesscripcion L0, P Cant. Eub-Total
&4+1117 bollgrais bic crisial azul 1% 133 120 1596120
51180 cusdema espiral manpa 1000 unicoion = 109220 n 21,B35.00
007 covmecior ardine Spo ape T ml 13% 43820 e 15, 77520
E12 bomador goma cox &-12 1% 11050 =0 £,84500
B354 tajsdor plasticon osninum oideposio 1% dsan 3 1233840
851092 poma it bama 42 g 1% 1,785.00 T2 125, 52000
EECINE |apiz mongol 1% 13752 120 15,538.40
43TIEZ pad mouse mannalian con descansador en pal (£34385) 13% 324916 15 £5,737.40
MX-TO00 mouse nsiambricn penis mesnr maped 13% 30771 1o 63,0070
B0 resaitsdor artine SE0 sk 13% 3330 T2 23,530.40
TS thera medians wamlor .57 13% 43120 = 3522080
36 resma carta bisncura de 55 S00h 13% Pl 100 204,42500
H0P anchivasdor ampo carta 5230 plus 13% 137056 4 3050304
B54 quita iy pon 33 Imo-n neon 4 ood. 320 hjs 13% 55320 12 11,558.40
021765 prana standard rapid biue 255 S000 unlds. (533075) 13% 43840 24 11,951 60
ET-05131 regis metslcy studmark sin canaies 30cms 13% 200 =0 15,600.00
O0CHS cints scobch orysial 3m 1Bmea3imes en bolss 13% S5O0 =0 55,700.00
Lu'ﬂﬁ-ﬂﬁ engrapadora grande metal masdine 1 ta esri0 11-520H-050 13% Z12013 15 31,80185
506 sacagrans kw 508 13% 2540 30 E,TE200
521 bamderias & colones 125h fo-noles 1 2 oms v 4.4 ome 13% E20.20 e 15,720.80
1D division cartuling ampa 10un portritlio 13% a70E 15 7, 05440
05175 onganizssdor plascriiodo melbsloo mays dedl 13% 2B56.12 i0 25,5812
713005 sobre mania # 90 unidad 13% A% 20 10,637 50
TZZ folder ampo ranily carts boisa 100unds 13% 3se0s4 1o 35,B05.40
TTSE chono bonio 4% 1 galon 13% S10.00 5 4,550.00
TIOAED desinfectanie honko 1 galon 13% Ba0.00 5 4,200.00
BIOMI2S |avarmances bonin 1 galon snShactensl bindegradsbie 13% 250000 B 20, 72000
BI2037 deierpenie bonfo EE kKlo 13% S10.00 18 15,380.00
DOSISE mkcoinol Bouido S0RE-SO% grados gasion 13% S,900.00 1o 51,000.00
211031 akconol en gel TOM edu gaion 13% 770000 10 T7,000.00

Parsans Jaridcs - H' deatfcacite: 3100 -300 500 L
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Fechs = e velder . 270202
Cédigo cherta | CLID00E2T

2020251 Dals MTH Pro pars roiio 245mts unicad 13% 400524 12 £507488
4342130 pape! Rigienico Jumbo rof ideal S00m urldad 1% 140502 18 25308236
025337 Iavapianos axdon crema imon 850 grs 13% 157373 s 5,85865
003632 ezpon(a scotch brite doble wso oS50 13% £33.14 20 11,98280
KNSS mascania de 3%y caldad KNSS 10unidades 13% S24000 10 S240000
Condiciones de pago: Puge e srtrege Sub-Totl 125557788

Total VA 1% 207573
Foumade pago: Vagita Total VA 13% 13463336

Ouos Cargos ace

Total 180234757

Acopteciin pot sscrin, selo de s argpron, foche y frrme

BANCO DE COATA RICA COLONES Corments 00100422010 « SINPE 12000001004330-08
BAC SAN JOSE CCL P

BAC SAN JCAE COLARES Comae Nl

T Sane MG CONMAIT DENZARS &N COPACED Con Soaa y Vindas SA

Parnana Jaridcs - N idesfcacite: 3-101-280250 »

Fuente: Sosa Y Vindas S.A. 2021.
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Apéndice 5: Proforma #180424 Oficina Comercializadora Oficomer S.A.

e e

Lideres en Servic

OFICTHA COMERCTALIZADORA OFICOHER 5.A.
CEDOLA JORIDICA 3-101-111535-03
TELEFON(Q 2ZZ1-166%5 FRX ZZZ3-20&0

BARRIC ARAMUEE, 200 M. ¥ 150 O. DE IGLESIA ZANTA TERESITA, CASR 1540

Factura Froforma No. 1804024

Fagina He. 1

FECEA 1Z DE MARED DE 2021 Hora:1T:34:Z5 TO
HOMERE : MANTIEL GONZALEZ ETIADRA CODTE) 16633
DIRECCION @ EJ,BARRIQ DON BOGCO,AVE E,CALLE 3Z-34
ATENCION B TELEFQNG @ 33135387 FAX:

Estimados Sefioras ©
Respatussamante nos permitimes presentarle la cotizacion
& TUGSTEA AEPTESE.

da log siguientes productos solicitadas

ITEH CANT. FRAODD S TOBS FRECIC F. TOTAL
oo1- 1.00 JAEONW FARA CUERFPO ¥ MAHDE GALON IVA 13% IToe, 80 3, T0E.80
oo2- 1.00 CLORD THDOSTRITAL AL 3% GALOH IVA 133 T2E.15 TIh.15
003~ 1.00 DETERGENTE GOYCA AZUL 1000GR C AROMA IVA 131 Tlz.s0 Tlz.s0
falal-B 1.00 DESINFECTANTE GOYCA BABY CRLON IVA 133 aLo. 40 9ED. 40
ooh- 1.00 ALOOHOL EN GEL GALON 70% NIEVA ERAR. IVA 131 8074.80 8,074.80
ODE~ 1_00 GUANTE MEDTAND LATEX DOMESTION ARMART IVA 13% EEE. 85 5EL .85
o= 1.00 LYSOL AERCGS0L CRISF LINEW 12 SOE IVA 13% 4730, 6% 4,730,865
ooa- 1.00 AXION CREMA LIHON 1K IVA 133 1633.35 1,633.35
oog- 1.00 TOALLA FAFEL SCOTT 1FLY ROLLO 2408 [ IVA 13% 435,40 4,892, 40
ar- 1.00 FAFEL EIGIENICC BICECD JREO0 ROLL 41 IVA 1% 211z.z20 2;113.20
011~ 1_00 SCOTCH ERITE DOELE D80 IVA 133 410,40 410.40
a2~ 1.00 MECHA FARR FISO # 50 IVA 133 1604 .40 1.604.40
013~ 1.00 ESQOER ETERMA JIRMEC IVA 1% 1665, 05 1,669,058
OFICTHAR
OLE~ 1.00 FAFEL FOTCCOFTADORA E 1 2 X 11 FACEL IVA 13% 1656, 00 1,65E.00
o1y- 1.00 BOLIGRAFRD BIC CLASICO AZUL IVA 1% 10E. 0D 108,00
a1a- 1.00 BOLIGRAFRD BIC CLASICO HEGRD IVA 1% 108,20 105,20
019~ 1.00 BORRADOR FELIEAN ALZ0 RECTARHGITLAR. IVA 1% Z34.00 234,00
0zZ0~- 100 CORRECTOR FELIEAN EN LAPIZ 7 ML IVA 133 SIE.0D 5%8.00
0z1- 100 LARIZ DE COLOR PAPER MATE 12 LARGOS IVA 1% Q80,00 Q&0.00
az2- 100 LAFIZ FELTEAN #I HE EEMAGOHAL AZDL C IVA 1% 1247, 00 1.247.00
0z3~- 1.00 ENGRAFADORA FACELA GRANDE HETALICA. IVA 13% 1273, 20 1,273.20
0Zd- 1.00 GRAFAS ZE & FACELA STANDARD CRJA 500 IVA 13% ZEE. 60 2EE. 60
0zh~- 1.00 FERFORADORA 2 HUECOS GRANDE BW 367 7 IVA 133 9108, 80 9,106.80
0ZE~ 1.00 FPERFORADIRA 2 HUECOS MAFED ZEH IVA 133 la5%, 20 1,689.20
- 1.00 CRLCTLADDRA CRSIO MX-1Z28 1Z DIGITOS IVA 134 354,00 3,545.00
0za~- 1.00 TECLADO + HOUSE LOGITECE BECIZD ESFAN IVA 131 1285E.80 12,858.80
0z8- 1_00 MOLTIFORCTOMAL ERSCN C11O0627201 L3111 IVA 13%  9e687.00 SE,667.00
LINEAE (OH AST* SOH EXENTAS Suwjato IV, 16Z,03E.05
FORMA DE ENTREGAR : Z4hrs THMEDTATA 0,00
LOGKE DE ENTREGA @ 318 BODEGRS
FORMA DE PAGD : CREDITO A 30 DIAS 16Z,03E.05
WIGEHCIA DE OFERTA : E DIAS 20, 292,07
18%,330.12

Atentamente : MARIA JESUS GARCIA
OFF

Fuente: Oficina Comercializadora Oficomer S.A. 2021.
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Apéndice 6: Proforma #180425 Oficina Comercializadora Oficomer S.A.

erc
e e

Lideres en Servicio

GFT

CIHA COMERCTALTEALCHR OFICOMER 8_KA.
CEDULA JURIDICA 3=-101-111535=-03
TELEFOHG Z2Z1=-1685 FAX 2223-BO60

BARRIO APANJUEZ, 200 H. ¥ 150 O. DE ICLESTR SANTHE
Factura Praoforma He. 1204025

HOMERE
DIRECCTON
RTERCTON

FECHA 12 DE BARLG

MAHDEL

OE 2021

GOHZALEY FURORA COnTe

27, BARRTO DOH BOSCO,RVE €, CHRLLE 32-34

Estimados Sabficras :
hespatucdamente nos parnitimcs presentarle la cotizacion
& NUESTES SRpress.

TELERORO:

TERESITA, CASA 1940
Pagina Ba. 1

Hora:1T:25:21 T0

1&g33
£ BE13ISOET FAN:

de los siguientes productos selicitadss

- ——— ——— - - - - ———
ITEH CAHT. PR DT CT OS PRECTO P.TOTAL
Dol- 1.00 CORDERNG RESORTE @857 CARTA LOOH 2KI IVA 14 935.55 93%.55
0o2=- 1.00 BOLTCRAPD BIC CLASICOO RROL I¥A 1% 103.50 103.50
Do3=- 1.00 CORRECTOR PELIEAH EN LARPIZ T ML I¥A 13% 342.70 342.70
Dod- 1.00 BORRADSR PELTEAH ALID RECTAHSULAR. IVA 1% 151.80 151 .20
Do5= 1.00 TIJERA 77 PUEG PLASTIOCS COSTORASOFIC IVA 13% £54.35 E54 .35
DoE=- 1.00 CIMTA TRAMESPARENTE CRISTRL 18X20 BOL IVWA 13% £38.25 E38.25
Do - 1.00 PAPEL FOTOCOPIADCRR B 1 2 ¥ 11 FACEL IVA 13% 1587.00 1.587.00
DoE- 1.00 LAPIZ PELTERH &2 HB HEXACONAL AZDOL C IVA 1% B0%.&0 Bo%. &0
Dog9- 1.00 LAPIZ DE COLOR PAPER HRTE 1I LARGOE IVA 1% 5Z0.00 §20.00
030=- 1.00 CALCOLADGRA CREIO B=-128 12 LIGITOE IVA 13% 3398.25 3,398.25
0il= 1.00 ERCRAPADGRA BW ST5E CRRMDE HETALICA IVA 13% 1877.95 1,877.95
0iz=- 1.00 GRRPRS 2& & FRCELA STANMDRRD CRIR 500 TWA 13% 244.95 244.395
013= 1.00 FOLDER MAMILA CARTR FACELA CAJA 100 TIVWA 13% 1835.40 1,835.4
Did- 1.00 PERFORADGRA 2 HOEOOS FRCELA 20H. I¥A 13% 133€.30 1,336,230
015~ 1.00 MARCADGOR RRTLIHME 100 HEGRO PERMRHENT IWVA 134 937.25 937.25
D16= 1.00 MARCAODOR RRTLIHE 100 AZDL PERMAMENTE IVA 13% 537.25 937.25
0aT= 1.00 MARCADOR PELIEAN WEOM RHMARRILLO 414. IVWA 13% 115.00 115.00
018~ 1.00 MARCADOR PELTEAN HEOM RERRILLO FLRSH IVR 134 174.80 174,20
019= 1.00 MARCADOR PELIFEAN WEOM CELESTE 414. I¥A 13% 115.00 115.00
LIHPIEER
DZ3=- 1.00 RLCOROL EM CEL CALOH T0% HUEVE ERA. IVA 13% T738.35 7,.738.35
D2d- 1.00 RLCOROL LIQUIDO GALOM SPRAY 70% # BO IVA 134 6325.00 E,.325.00
DZ5= 1.00 DESINFECTENTE CO¥CR BARY CALOM I¥A 13% 510.80 910.80
DZ6= 1.00 SLROE AERCAOL HANATIRH EREZER 4001 IVWA 13% 2479.40 2,479.40
0Z7=- 1.00 PAPEL HICIEMICO HEVAX PAQ & 1000 HOJY IVA 1% 3482.20 3.4BZ.20
DZE=- 1.00 DETERCENTE SOYCA AZUDL 10004R C RROHE IVWA 13% £23.10 EB3.10
0Z9= 1.00 CLORS INDOSTRIAL AL 3% GRLOH I¥A 13% £54.95 E04 .95
0Z0=- 1.00 PASTILLAE PATO PORIFIC RRZUL 40 CRAMGS IVA 13% 1442.10 1.442.10
HESEY 1.00 PASTILLA TROHEX S5 CRANOS I¥A 13% 231.20 231.20
032= 1.00 SURHTE WMEDTREG LATEN DOHESTION RHARRI IWA 134 532.€8 531.68
0z3= 1.00 RXTON CREMA LTHOH 425 R IVA 13% J02.55 702.55
LINEAS OO RST* 53M EXEHNTAZ Sujeto I.W. 4F,341.23
FORHA CE ENTRECA : 24hes IHHEDIRTR Exanto.. ... o.0o
LOSAR GE ENTREGA : 202 BODEGAS
FORHA DE PRCO ¢ CREDITO A 30 DIAZ Subtotal ... 4F,341.23
VICENCIE DE OFERTA : B DIAS Isp Vanta. . 4,735.53
Total..... 47,076.7&
htantavants : HARIA JESO2 CARCIE
OFF

Fuente: Oficina Comercializadora Oficomer S.A. 2021.
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Apéndice 7: Proforma #09274488 Distribuidora Comercial Tres Ases S.A.

e N i Distribuidora Comercial Tres Ases S.A Proforma #: oo27adss
Séduta suridica: 3-101-074849 Conaiciones Creato 1 atas
B LIS TP e canon 20y 22
servicioalcliente @3ases.com Tempo Engrega:
Uigancta da 1 orarta
- e oncn o, T fa o Higione y Limpr T MENA MENA LETICIA
- Jreaes f— 127372021
Aveneta
Pasina 1 ae a
Criente: MANUEL GONZALEZ CUADRA
Departamento
Linea  cantida Bo Codime P P Gt e Fecis UnTtarS Precio Total 96 imp
o ioo Ao Bocsas CALLET A BT e 1S DOCENA 20000 1
o 100 Ao orais CIE IADOR DE VIDAIOS TRES AR GALON 252000 is
o 1.00 A0 "Bosooa MARC FOSFORESCENTE ART LINE 660 MORADO 255,00 13
o 100 Ao Boras MARC FOSrORESCENT £ ART LINE 260 Gt EaT es00 i
o 1o Ao Tosros ANGE T AS FLEGIIA S0 4a8A AR Gt 520,00 p
o 160 Ao Tooses asl00 3
o 1.00 A0 "booiez 2.300.00 13
o 1,00 A0 "Doziza 390,00 13
o 160 Ao Toates BORRADOR 12 ARIA MAGNET 106 5T UDMARIS ST 3200 3isl00 i
o 1.00 A0 "boosza CHINCHE METAL WARRIOR 2 3/8 10218 155,00 13
o 160 Ao 017070 Chin 100 iiclo0 is
o 100 Ao Gor00e cArr A oo 2.500.00 b
o 160 Ao o074 S oo Z5mo00 i
o 160 Ao Gozaze NEGAA MONGOL PAR B MATE 42 oo 3
o 10 Ao Goo0asa CARRET A COLGANT £ AMPO OrGIO O 5.380.00 as
o 10 Ao Goosss CORRECT O LI AR B RN T 110 LARICERS Szo.00 i
o 160 Ao Gooran P i
o 160 Ao 01270 Soal00 2
o 100 Ao ooz77a 1235000 B
o 160 Ao orasea iR DA 51 UM AT MET AL GRAN ST-MS 318 Ppiod a3
o 160 Ao Goor0a Sx= AmARILLS .00 i
o 160 Ao et NOTAS ADHES INFO NOTES 3 X8 MEDIA HoT P/ 790.00 i
o 100 Ao Go1405 e CART A 2zEnIE C3/100 5.610.00 i
o 100 Ao Goiara LI LA DO UL T 1SR ACE SARG £ UNA 550 SSen00 s
o 160 Ao Goiasa ~. AT e oa AMARE Zonl00 i
o 10 Ao co1aza ARG PERMANENT E FUNT A B15 ART LINE 108 AZUL DESEC 235590 s
o 100 Ao Go1aae MIARGC oo R SCENT £ ART LINE 660 NARANIA Zesl00 i
o 160 Ao o1aas ARG FOFORESCENT £ ART LINE 660 ROSADO e i
o 160 Ao Goiaan ARG FOSFORESOENT & ART LINE 60 wERGE Zeslo0 i
o 100 Ao Gorsoa MIARC FERMANENT £ 1 A BALA AT LINE AZUL 107 23200 i
o 100 Ao Go1a2n ARG P ERMANENT £ T A BALA ART LINE NEGRO 107 2zl s
o 160 Ao Goiase ARG FERMANENT E FTa BALA ARTLINE RO 107 Zazlon is
o 10 Ao o310 ARG PUNT A BALA ART LINE 700 AZOL 0.7 00 Sa0l00 i
o 100 Ao Go1se NIAIC 1 E A AT LINE 157 AZUL DESE AR E Ss0.00 i
o 100 Ao ozaa ARG 112 ARRA AT LINE 157 GO D S T AR & 330.00 i
o 160 Ao Goosos ARG P IZARRA ART LINE 167 HOIO DESEOHABLE Ss0/00 i
o 160 Ao Goaara ARG P IZARRA ARTLINE 187 VERDE DESEOHABLE Ss0.90 i
o 100 Ao Gozo10 Niinim 6.7 nan e L 3000 b
o 100 Ao oreara ROLLG FAPEL PARA FLOTTER KRONALINE 24PULG 53700 i
o 160 Ao cosren CRPEL ConT 0.8 X 11 AT.9118 THES ASES 13800.00 is
o 10 Ao 01760 CAREL CONT 0.8 X 6.5 2 TANT OB THES ASES 12'200/00 is
o 10 Ao Goa710 AT 166 ABIHESIVG KOLLG 20T 5 % A5eM o000 i
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Sub Total
Descuento.

va:

coLoNEs Monto Total:

Fuente: Distribuidora Comercial Tres Ases S.A. 2021.

288.319,00
©.00

35.105,47

323.424.,47

IR R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R
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Apéndice 8: Informacion y requisitos para préstamo fiduciario Grupo Mutual

ER Grupo’
@58 Mutual

ALAIUFLA - LAVIVIENDA

V. 20200219

GRUPO MUTUAL ALAJUELA - LA VIVIENDA
REPORTE DE PRE - SOLICITUDES

BSP0038
Fecha:  19/03/2021
Pagina: 1

Estimado cliente: Para el Grupo Mutual Alajuela-La Vivienda ha sido un gusto poder atenderle el dia de hoy,
por lo que seguidamente encontrara informacion sobre el crédito solicitado.

N° Pre-Solicitud: 944115 Fecha: _19/03/2021

Oficina: CN AVENIDA CENTRAL
Bre del sollct MANUEL GONZALEZ CUADRA PRIMA DEL SEGURO BIENESTAR

N° Identifi 113770105 Prima Seguro Bienestar: ¢ 92,000.00

Teléfonos del solic.: /88290577 ..

DESTINO DEL CREDITO: F'@W
DETALLE GASTOS DE FORMALIZACION

Producto: 868 - FIDUCIARIO ASALARIADO Descripcion Desglose
Proyecto: NINGUNOQ Interes Social: NO
Monto Crédito + Bono ** 7,500,000.00 Prima Péliza de Vida: 10,911.9§
|Monto del Crédito: 7,500,000.00 Prima Péliza de Incendio: 0.00
Moneda: COLONES Prima Otras Pdlizas: 24,169.74
Plazo: 96 cuotas| Timbres Legales: 0.00|
Tasa de Interés: 22.75 Honorarios Legales: 0.00
Variacion Inicial Tasa: Fija el primer mes| Honorarios Técnicos: 0.00
Piso: 0.0 Comision Asalariado/No Asal 375,000.00
Techo: 99.00| Estudio Crediticio: 4,520.00
Referencia: TASA BASICAPASIVA + 17.00| | | Totk 414,601.79
Cuota Fiduciaria 170,245.6
Pélizas: N/ B 11,693.9
Cuota Final a Pagar: 181,939.5!
Ingreso Neto: 529,827.31

** Aplica solo para casos de Bono Familiar.

REQUISITOS A PRESENTAR
. REQUISITOS GENERALES QUE DEBEN APORTAR DEUDOR Y FIADOR (EL FIADOR DEBE SER ASALARIADO):
. Fotocopia de la cédula de identidad del deudor, fiador y beneficiario (s) de la péliza de vida.
. Abrir una libreta de ahorros con un monto de ¢ 1.000.00. (Tanto deudor como fiador).

. En caso que el solicitante o fiador mantenga otras deudas (hipotecarias, fiduciarias, prendarias, personales, tarjetas crédito, u otras), presentar el

estado de cuenta mas reciente, el Gltimo recibo de pago o carta de deudas extendida por las entidades respectivas.
. Estabilidad laboral: 12 meses, tanto para deudor como para fiador (es).

. Comprobante de direccién del domicilio permanente de los deudores y fiadores que indique la direccién del interesado(a) lo mas detallada posible.

. REQUISITOS ADICIONALES PARA DEUDORES ASALARIADOS:

. Constancia de salario original, cédigo verificador obtenido en la oficina virtual SICERE de la CCSS de la orden patronal digital o la certificacion de

ingresos reportados a la CCSS de los ultimos tres meses. Cualquier otra documentacién que Grupo Mutual considere necesario.

. REQUISITOS ADICIONALES PARA DEUDOR NO ASALARIADOS:

. Certificacion de ingresos y todos los documentos de respaldo necesarios. CPI para ingresos brutos iguales o menores a $1.500, CPA para ingresos

brutos mayores a $1.500. Cualquier otra documentacién que Grupo Mutual considere necesario.
. REQUISITOS ADICIONALES PARA FIADOR (ES):

. Constancia de salario original y orden patronal vigente, y cualquier otra documentacion que GRUPO MUTUAL considere necesario
. Historial de pago en el CIC de al menos 12 meses. En caso de tener tarjeta(s) de crédito vigente(s) también aplica un historial de 12 meses.
. NOTA:

Fiduciario, entre las principales condiciones se encuentran:
. * Edad minima 22 afios para deudor y fiador.

. * Ingreso neto minimo para deudor ¢ 350.001, ingreso neto minimo para fiador ¢ 400.001.
. * Todas las demas condiciones de perfil deben consultarse en los centros de negocios o en nuestra pagina Web.

Ademas de las condiciones y requisitos citados anteriormente, el deudor y fiador deben cumplir con lo establecido en el perfil de cliente de Crédito

. Todo crédito con monto igual o superior a ¢2 millones (que no sea bono familiar) y apertura de cuentas de ahorro entre 18 y 60 afios se les debe

solicitar la Tarjeta de Débito, Mutual en Linea y afiliar al menos un DAS.

. Estado de cuenta o ultimo recibo cancelado de todas las operaciones crediticias que mantengan los deudores / codeudores. Estos documentos deben
mostrar como minimo la cuota (desglose de intereses y amortizacion), saldo y tasa de interés, ademas de la informacién basica del crédito (nimero
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Mutual

PAVIVIENDA

U;}él GRUPO MUTUAL ALAJUELA - LA VIVIENDA

Reporte de Pre-Solicitudes
Plataforma de Servicios Pagina: 1

BSC3921
Fecha:  19/03/2021

Estimado cliente para el GRUPO MUTUAL ALAJUELA - LA VIVIENDA es un gusto atenderle eI dia de hoy, por lo que seguidamente

encontrara informacién sobre los productos solicitados.

N° Presolicitud: 632940

Agencia: CN AVENIDA CENTRAL
Solicitante: MANUEL GONZALEZ CUADRA
Identificacion: 113770105
Teléfonos: /
Le of los siguientes Productos:
Monto Minimo Plazos

¢500 colones en adelante
¢500 en adelante

¢500 en adelante

¢3,000 minimo por mes

Cuenta Comercial
Cuenta Juvenil
Cuenta Infantil
Cuenta Multiahorro

De 3 meses a 8 afios

Beneficios que obtendra

Se pueden nombrar beneficiarios

Respaldo del estado

Tasas de interés competitivas

Cobertura a nivel nacional

Cuentas inembargables hasta 600 mil colones
Tramites agiles y seguros

Productos Adicionales:

Ordenes de retiro
Tarjeta de débito
Mutual Mévil

Mutual en Linea
Transf. Internacionales

Cuenta en Dolares $50 en adelante Slnge
Cuenta Paga Mas ¢500 en adelante D.A S
Cuenta Inversion ¢20,000 o $500 en adelante De 1 mes a 12 meses Sinpe Movi
Certificados a plazo ¢20,000 o $500 en adelante De 1 mes a 12 meses

Requisitos: Persona Fisica:

Copia de documento de identificacion

Copia de recibo de servicios publicos que indique la direccion exacta

Comprobante de ingresos

Comprobante de origen de los fondos si el monto supera los ¢892,000.00
Menores de edad

Cédula madre - padre o tutor legal

Copia de recibo de servicios publicos que indique la direccion exacta

Constancia del Registro Civil nifios de 0 a 12 afios

Cédula de menor TIM de 12 a 17 afios

Observaciones:

ahorro

En caso de consultas adicionales comunicarse con:
Cualquier consulta mi nombre es: JESSICA MONGE NAVARRO
E-mail: jmonge@grupomutual.fi.cr
www.grupomutual.fi.cr
Facebook.com/grupomutual
Teléfonos: 24352370

MUCHAS GRACIAS, ESTAMOS A LA ORDEN

Persona Juridica

Certificacién de personeria juridica

Copia de recibo de servicios publicos que indique la direccion exacta
Comprobante de ingresos

Copia del acta de constitucion

Certificacion notarial de la composicion del capital accionario (3 meses vigencia)
Carta de la Junta Directiva indicando los autorizados de la cuenta

Comprobante de origen de los fondos si el monto supera los ¢892,000.00

Copia de la cédula del representante legal

Grupo’ GRUPO MUTUAL ALAJUELA - LA VIVIENDA BSP0038
Mutual REPORTE DE PRE - SOLICITUDES Fecha:  19/03/2021
.mm. U RiuENnA Péagina: 2

de operacion, deudor y fecha de pago).

REQUISITOS MEDICOS

EN CASO DE CONSULTAS ADICIONALES COMUNICARSE CON:

Analista de Crédito:  MICHAEL ALBERTO ALVAREZ PEREZ

IOTA:
La informacién proporcionada se basa en datos preliminares suministrados por el

liente y puede sufrir variaciones producto del resultado de los andlisis técnicos,
legaies y que deben al del tramite de la solicitud de

cliente, de no ser el crédito

E-mail: maalvarez@grupomutual.fi.cr BT
Telef 24371000 Fax:

Pagina WEB: WWW.GRUPOMUTUAL.FI.CR

Facebook FACEBOOK.COM/GRUPOMUTUAL

Fuente: Grupo Mutual 2021.

la
resentada se archivara méaximo 6 meses, luego de este plazo se destruira.
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Apéndice 9: Formulario Registro de la Propiedad Industrial para solicitud de marca

RPI-01

ECISTRO REGISTRO DE LA PROPIEDAD INDUSTRIAL

ACI%& SOLICITUD DE MARCA

El suscrito':

En concepto de apoderado’;

Seguin: Certificacion o Poder adjunta®
Certificacién o Poder adjunta al Expedicntc’

De la sociedad denominada®:

Organizada y existente bajo las leyes de®:

P 7
Domiciliada en’:

Hace constar que el solicitante es titular de una empresa o establecimiento ubicado en®;

Solicito la inscripcion de marca de fabrica () marca de comercio { ) marca de servicios ()’

! Debe indicar nombre pleto del solici lidad de cédula u otra identificacién, domicilio exacto. Si la solicitud se
presenta a titulo personal pasar al punto 8.

* Debe indicar si es: apoderado general, apoderado g lisi: poderado especial o si se apersona como gestor de negocios: (debe aportar
pagaré segin articula 286 Cédigo Procesal Civil).

* Debe marcar si adjunta la certificacion de | ia o el poder especial.

* Debe indicar en qué expediente aporté la certificacion de p ria 0 el poder especial (nimero de expedi i de registro o indicar
la marca junto con la clase).

* Indicar el b leto de la sociedad solici yelni de cédula juridica si la solicitud es nacional

® Debe indicar ¢l pais en el que fue constituida la sociedad.

" Nehe indicar ¢l DOMICITIO SOCTIAT. EXACTO de la sociedad solicitante.

* Debe indicar el DOMICILIO EXACTO del establecimiento comercial, fabril o de servicios.

® Debe marcar el tipo de marca que desea proteger si es de fabrica o de comercio (protege productos) o de servicios (protege servicios). En el
cuadro debe indicar el nombre del signo distintivo a proteger, si el signo es con disefio debe adherir uno en el espacio correspondiente. No se
debe incluir ¢l simbolo ® o ™ en el disefio.
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Trraducci6n de la parte denominativa'’;

e
INCSCIvas .

Clase internacional %, para proteger y distinguir'*:

Pais de Origen':

Se aporta el comprobante de pago (art.9 inciso j) y art.10 inciso ¢) de la Ley de Marcas)'®

Seiialo para atender Notificaciones sobre esta gestion'®:

El dia

Firma del solicitante o representante

Timbre '

'° Aportar traduccién del signo cuando esté ituida por algun el d inativo con significado en un idioma distinto del castellano.
"" Indicar si hace reserva o no de fos colores coniempiados en el disefio soliciiado. Sefabar si no se hace Teserva sobre algin iérmino que
contenga la marca o el disefio que sea genérico o de uso comun.

"? Indicar la clase conforme a los productos o servicios que protegera la marca, de acuerdo con la Clasificacién Internacional de Productos y
Servicios (Niza).

' Especificar la lista de productos o servicios que protegera la marca (omitir términos como “etc.”, 'y otros”, “y todos los dems productos o
servicios incluidos en esta clase”).

* Indicar el Pais de Urigen de la marca.

" Debe aportar el comprobante de pago de derechos equivalente a $50 en timbres del Registro Nacional. Solicitud multiclase se paga $50 por
cada clase.

'* Los medios que indica la ley.

' Aportar ¢20 en timbres de Archivo Nacional.

Fuente: Registro de la Propiedad Industrial 2021.
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Apéndice 10: Solicitud de Seguro Obligatorio de Riesgos del Trabajo del Instituto Nacional
de Seguros

e

|
e
5,

-,

e
—

MET 4] BEL TRARLMD

INSTITUTC RAQIONAL DE SEGUROS
SEGURD OBLIGATORIC DE RIESGOS DEL TRABAKD
SOLKITIN DF SEGURD

Pilza N°

Esle docurrmnin sols cormPloye ufe sokcled de segun y fo mepomsents eianlis sgune e que s misre sedd eoepieca e e FETITUTS
ReAlalmAl [F SEGURCE, il e oue an orso de sow placss, e aoeprlecion marrueide son o by Fenos soboia des on sin

J

E 1. Py Fedii T Liigiad
E | D | Wy A Hofi

A Tigms e 15 v b oo b

7] Zmmidn [T =TT e |

4 Tign e ket feacin T e Jurf e ] Caduda Fhaben [ DeEX § DD 1 awmtn

5 MNimato da fdeniifccin 8. Macionaldad

T. Mosibse & Ranid Sodel
=]
E H Fecha de recmierde o comsflosdo dn b scetesl] i Carmia
o D [r. Fres T Ferranife: ey i e apsb
ﬂ 100 Profelén u O
=]
E 11, Dzl Fd cx (oo el fairi |
3 12, P fuchii 13 Gl 14 Dealkiite
g
= 18, Agaitnic o bal 18 Fia o Fasabni
g 17, Tsihisfozi

Combhiad Duninbcilies ]

18, Corfan aacianon

149, Safak ol medio pod ol cuoll Seiel ecbli oilcesosm del Segus Obligalono de Rissges o T b

Do aadlr i o

1] Fin & Famd il 1] Ao paviibal 7 Somada faka:

RACIWAL A DL SEGARG

20, Sabecrderm i rodalldnd S QUi Gl S Sl | raigue Sos U opssng

LI 'Rt * i e i el s
[ R Banarsl Exsurwg paia i lom ol T b mise parw ] i o boiums i
(= Bt
SECURDS FEFMANENTES | Estorn ioyiom et Ute yioends o © reesd o uhefs)
il Exdirve gaia aiegied @ Tofeson dal defrs Gl Db de ki El T chabni deld Ll

-l perwsnn Talcn Sapol de 15 aford y Mt 15 afeos

[ ReT-fig e Exsiravn D sy @ los D atspeloies ey Evkie (mbxieo 10 Debeplonem ] e b an o b B ey e

: T Fraiecho
L] RT-Ganeral: Exdirwn Difi asagin o ki abajedeion dal Tom e
O RT4 . Exsirwvn faie mseguind @ ke ek sbeim e seivion domisiee |l 2 D abaaseres ) que ebeian e e o

7 FT-lmal mpegred et
|| AT-Oeasiosal:

[ TPl oS L

i ko Wk sl Tombder, gua Mboteh o b CoralTLoEEn San i pusds Suecil

Exdimvg i
Pl QU B S dedisah @ la asiviad da CeRElTLISSGR

Exdirng il meguin @ bk nabejesore ool Tomesol, que el lebenm de ol essdn oo ooaschins & oo

o P b ded Torasser. £ Torrmsched S i e pa v Ml oa

Exdirve gaia aiegied @ Tofeson dal defrs Gl Db de ki El T

perwsnn Talcny dabe sElal crin e osnlyibigere an ol birsteo de Hecendia

Sale weni LM

Exsirevn faie sl @ o o by aderes conbialecos o ool Termdod pais el e macde i s el dom il
e ol w9 e da el de @ i S Tormend Slicden &0 by mePernie e e ade g pen fes B Torrmed
chplap ' ot parsona feioe

Exdirng frafn g ural ol Tormado Sel Seguis y i s Db pdones. £ Tosedor dale i U Seresn Ao ¢ dela

Wl e SEitn Gniyibureie ah o Binetetn de HeckedeSn

Immifon Hadzm

da Segaroe
Cankal s nianice STAT-E00E ) Fas: 236E-TOEG ¢ Conmulae:

s

| Direocian Cfcirae Cantmse: Tales 3 § B Oie, svenids 7, Sas
comacErrare-T - o

o § D ol
Corauls rerrin pagina Web: srerw ira-tr.com

ol (oo Pomkal 1100311
Clania: calens.

el LT

e TR

H‘h v ot AT e b e wa

199



DT O GEMER AL TS 0L SE IR

M. Derscvicsn ol Falag o sdhidesd eosmtmen

2 [Rigsadde mamcta S w0 s taih o Balap:

I5 | Proseiree 4. Candfifi 2% Dol viley

22 Fechin da apecied o dal tileaps

W R
Cla W At 3 Mo Al

IT. Tipa de calendaio Se parilii (e igue oo e opdin) 20 ol ewl meds de e panila el
Maiiual: En oile §ps da cabefdaiis, i fechin da ooile de Sde
plirlla canaden coh o imo de et de S ek

| Expecial: Efn sdle Bps de calsindaris, i fechin da ool de ol
il a 1o colfddan con o @i di ol S ol de

T Mo presesta (Oockin ol s s seguioe BT | 30, &funts le Planils de Emmidn o:n e Setale S abaptoes
Agbelpgewitn FT-Agtoie AT-Comeedun . B7-og, AT iesceirdanis, -
R bruily | Bl
M F Fr— " [ [y = L] W B Teossor i cimipionee @ (aportn i ko Wi Do e
i B - L - e Py il cwmlema AT el ades e @ festea de nEds
Arual tarmesdial | it el A Lalags o lim Gl

Segin b foime de pege slegda ol | mlils epeoand un Feoign porcenium sokee a lavile el deguin pod coreepls e pegn eoson e £ iege
ST @ Uh &% et e foffs de pego sasestnel y i 11% Sane lis forne da Eiege e el

COMPLETE ESTOS DATOS LUKICANENTE Si LA POLIEA & SUISCRIBIR ES RT-COMSTRUGEIGN

1. Dourrmnts de el de b soloiudd S segun S Adfunite Declad edbn de inteis Sooa)
O Peerrimn Muosiapal Mo Ll Ha |

33 Vbl il de e obdi
SRl Sal TFLE e

) Tiga el cewdals acdie s Pailine

ATCOSEOHAS | | RSO ST S N

RCEPTAC KN DEL SEQURD

COMPLETE ESTOS DATOS UMICAMENTE 51 LA POLIEA & SUSCRIBIR ES RT-COSECHAS

A4 Fruln o piteSucn @ et

5. Unidad da medda @ Uiz 3 Cantdad de udedes @ neoolecled AT, Piedo @ Sl Do winded

Dwzais que b ifoimedin el conben e e eeillon e oem pela y (me o B sobie b oo se lurdas e s o |rmllus i e= i o s
Jue skals Cofrfegs qus coguis soriesn o i Tkl &0 fusnle causaad o § da o a4 p il Ak e
sl Fal rrs o mn B sue 0 famete U orrissn de cumguee bsimeedn podie iesoiia enoen et e Heede contoa el | itk

38 Firma oul Tometo' del Seguis o = Homse ompielo, deniioeain p oussls e R pesen o
i v i ek e Pl o P sl o}
USD EXCLUSIVO PARA EL INTERMEDID DE SEQLURIS O REFRESENTANTE DEL ik
S0 Worile Segunedo En il colliciied di | ibeiredhais de Seguita, doy b e g P P o ol el o
deilo y Que deEde M e pectva 0 XSl agiivecofss DifE Sl sl
108 42 Taitha I Fh s e ey eile ol deseguie v imealye soaplai ol g ke

| 43, Prim Sl Eximecs

I“ Homixe i fatdels v cixtice del |nemedara &£ Flima y ndimaio de | denifcaidn el Inbeimediads o Saguise o

[ i et b ) |+

L

Lin ehweutrendind it cofliisctonl  bberion Gl iAlegen mile piodudn eelibn (eghiaces afte o Supeiite fdenos Seheial de Seguir [SGESE) da
oo reded om0 deporste an b CLALISLLE 30 nose o] de b Ley Reguadoie e beroade dn Seguros, Ly B85 segin iegalin del 03 de
ferdeitisie del 2018

st Hedoma ds Segeras | Diecdan Oficires Cenimes: Calee 3 § B Ge, svenids 7, San Joss (Acdo. Posia) 2021000
Canial s i SCHT-E000 ) Fee: 20H0-TOEG | Donaudas: comacsoafine-—o oon | Cefsnsoria del Clenis: defsnsodsdeicdlsnisfine-ooon

Cooraulle rrarit paglra YWl srerw ira-Croom

H‘h g i AT e b e we ety

200



e

RESGOE DEL TRASAND

INSTITUTO NACIOMAL DE SEGUROS

= SEGURC OBLIGATORIO DE RIESOCOS DEL TRABAID
PLANILLA DE EMISION

Poliza N* | |

T (1) N* IDENTIFICACION NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDS | TJ(2) SALARIC MEMSUAL OCUPACION
] ]
z |- -] D
s [~ -~
<]~ — |
o — |
= |
|-~ |
B ;l -~
|-l |
w |- — 1
T Y ]
o ]
n- -l |
ol =
15 ;l -~
18 ;l - =]
o ]
- — ]
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2 | - | -

TOTAL DE TRABAJADORES TOTAL DE SALARIOS
Comncaclon:

} Tipos o2 IdeniMoacion (T CH = Cedula Nacional, DU = DIMEX, NP = Numero de Pasapone, NT = Permiso de Trabajo
} Tipos de Jomada (TS TC = Tiempo Comgpleto, TM = Tlemgpo Medio, 00 = Ocaslonal contratado por dias, OH = Ocaslonal contratado por horas

Declan gue 13 Informacion aqul contenlda es verlalca, &5 completa ¥ fonma la base 500re 13 cual 52 fundamenta & Insteo para emir el seguro que solicho. Convengo que cualquier omision o Infarmacian
falsa o Inexacta pusde causar el rechazo de cualquier reclamacién y 3 nulidad del contrato. Asimismo entiendo gue |a falsadad u omision de cualquier Informacion podria resultar en un Intento de frawde

contra 2l Instnwin.

=

Firmia del Tomador del Seguro o Regresentanie

Mombre completo, identflcacion y puesto del Representante
(S0l para personas |uridicas)

Sl .. bt hul W Dt bn vl de 5 Eed.

Fuente: Instituto Nacional de Seguros 2021.
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Apéndice 11: Requisitos para inscribirse como Patrono Fisico ante la Caja Costarricense
del Seguro Social S o -

CAJA COSTARRICENSE DE SEGURO SOCIAL
__ DIRECCION DE INSPECCION
AREA DE GESTION TECNICA - SUBAREA PLATAFORMA DE SERVICIOS
TEL: ® 2105-4860 6 2105-4870

| REQUISITOS PARA INSCRIBIRSE COMO PATRONO FISICO

El tramite de inscripcién patronal se realiza de acuerdo con el lugar donde estd ubicada la actividad del
patrono.

En el caso de patronos cuyo lugar de trabajo corresponda a Oficinas Centrales de la Caja Costarricense de
Seguro Social, debe presentarse en la Subérea de Plataforma de Servicios del Area de Gestion Técnica de la
Direccién de Inspeccién, ubicada en el primer piso del Edificio El Hierro (Edificio de la Antigua Artistica), San
José, Calle 7'y 9, Avenida Segunda y aportar los siguientes documentos:

1. Original de la cédula de identidad. En caso de patronos extranjeros, presentar el original del documento de
identificacién migratorio, de no presentar el documento original traer fotocopia certificada por Notario
Publico de todos los folios del respectivo documento. Es deseable presentar el carné de asegurado del
patrono extranjero.

2. Fotocopia de la cédula de identidad de cada trabajador. En caso de personas extranjeras presentar el
documento de identificacién migratorio (pasaporte, cédula de residencia, carné de refugiado, entre otros).
Es deseable presentar fotocopia del carné de asegurado.

3. Llenar el Formato de Solicitud de Inscripcién o Reanudacion patronal (patrono Fisico), éste debe ser
firmado por el patrono o representante patronal.

4. Indicar lugar o medio de notificaciones.

5. Brindar un correo electrénico para dar acceso a la presentacion de planillas en linea.

NOTA:

- Lapersona que realiza el tramite debe portar el documento de identificacion.

- El tramite debe realizarlo el patrono o autorizar a otra persona mediante nota. Debe aportar

copia del documento de identificacién de la persona autorizada.

DISTRIBUCION
PORCENTAJES DE COTIZACION PLANILLA PATRONAL

Conoepto Detalle Porcentaje

IVM Patrenal 5.25%

SEM Patronal 9.25%

e IVM Obrero 4.00%
SEM Obrero 5.50%

Asignaciones Familiares 5.00%

Cuota Patronal Banco Popular (LPT} 0.25%

Otras Instituciones IMAS 0.50%
INA Act No Agricola (S trabajadores) 1.50%

INA Act Agricola (11 trabajadores) 0.50%

Aporte Patrono Banco Popular 0.25%

e Fondo de Capitalizacién Laboral (LPT) (*) 1.50%

Lerde Proteeciia all pinds de Peasiones Gomplenventasias (LPT) ) 2.00%
Tracajador Aporte Trabajador Banco Popular (LPT) 1.00%
INS (LPT) 1.00%

Omision o Falsedad Datos Identificativos SEM 2% (salaric trabajador)
Omisién o Falsedad Datos Identificativos IVM 1% [salario trabajador)
B Presentacién tardia SEM 2% {total cuotas)
Presentacién tardia TVM 2% (total cuotas)

Subtotal (sin incluir INA y recargos) 35.50%
Total con INA Act Agricola (11 trabajadores) 36.00%
Total con INA Aet NO Agricola (S trabajadores) 37.00%

LR

LPT: Ley de Proteccién al Trabajador

de Octubre 0

Para consultas escribir a consultasinspeccion@ccss.sa.cr.
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- CAJA COSTARRICENSE DE SEGURO SOCIAL
DIRECCION DE INSPECCION
AREA DE GESTION TECNICA — SUBAREA PLATAFORMA DE
SERVICIOS
. TEL: R 2105-4860 6 2105-4870

Solicitud de Inscripcién / Reanudacion Patronal
Caja Costarricense de Seguro Social
PATRONO PERSONA FISICA

Fecha:

Sefiores
Caja Costarricense de Seguro Social

Presente

Yo , con nimero de identificacion

solicito la inscripcién ( ), reanudacion ( ) patronal en la Caja Costarricense de Seguro Social, por la actividad econémica de

El centro de trabajo se ubica en

El nombre comercial del negocio es: y tiene el numero
telefonico , fax , correo electrénico
Senalo el siguiente medio o) lugar para recibir notificaciones:

En caso de contar con Po¢liza de Riesgos del Trabajo del INS, detallar el numero de pdliza:

Solicitud de aplicacién del esquema Base Ajustada Salarial para Microempresas en el Seguro de Salud:

Deseo incorporarme al esquema de Base Ajustada Salarial: Si( ) No ()

a. Numero de cuenta IBAN en colones del patrono(a):

Los trabajadores que laboran al servicio del patrono se detallan a continuacién (indicar el nombre y apellidos de
los trabajadores tal como aparecen en el documento de identificacion. En el caso de extranjeros que posean

carné de asegurado, anotar como identificacién el nimero de seguro social):

NOTA: El tramite debe ser realizarlo por el Patrono o autorizar a otra persona mediante nota. El
autorizado debe aportar original y copia del documento de identificacién.

F-GF-USIN-034

203



CAJA COSTARRICENSE DE SEGURO SOCIAL
DIRECCION DE INSPECCION
AREA DE GESTION TECNICA — SUBAREA PLATAFORMA DE
SERVICIOS
TEL: ® 2105-4860 6 2105-4870

Modalidad de Dias
N° de Fecha de pago (Hora, Dia . ¢ Tiempo Descanso
o s Dia, 5 =
Nombre Completo iertificacién Hareat p b A Salario laborados Horario (Alimentacion)
; semana
Q Mes)
** Puede adjuntar otras hojas a esta d d mas trab o bien si plen una jornada de trabajo variable con las especificaciones respectivas.

Firma del patrono

Numero de Identificacion

Tel. Habitacion Numero Celular

Direccion casa de habitacion del patrono:

Fuente: Caja Costarricense del Seguro Social 2021.

F-GF-USIN-034
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Apeéndice 12: Requisitos para inscribirse como Patrono Juridico ante la Caja Costarricense
del Seguro Social

-

&y

CAJA COSTARRICENSE DE SEGURO SOCIAL

SUB-AREA PLATAFORMA DE SERVICIOS
TEL: ®2105-4860 6 2105-4870

DIRECCION DE INSPECCION-AREA DE GESTION TECNICA

L

REQUISITOS PARA INSCRIBIRSE COMO PATRONO JURIDICO —[

El tramite de inscripcién patronal se realiza de acuerdo con el lugar donde esta ubicada la actividad del patrono.

En el caso de patronos cuyo lugar de trabajo corresponda a Oficinas Centrales de la Caja Costarricense de Seguro Social,
debe presentarse en la Subarea de Plataforma de Servicios del Area de Gestion Técnica de la Direccién de Inspeccion,

ubicada en el primer piso del Edificio El Hierro (Edificio de la Antigua Artistica
aportar los siguientes documentos:

T
2
3.
4.
5.
6.
NOTA

), San José, Calle 7 y 9, Avenida Segunda y

Original de Certificacion de Personeria Juridica extendida por el Registro de Personas Juridicas o por un Notario
Publico, con no mas de un mes de emitida.
Fotocopia de la cédula de identidad de cada trabajador. En caso de ser extranjero aportar copia del carné de
asegurado y del documento de identificacion (ya sea cédula de residencia, carné de refugiado, o pasaporte).
Llenar el Formato de Solicitud de Inscripcion o Reanudacién patronal (patrono Juridico), éste debe ser firmado por
el patrono o representante patronal.

Indicar lugar o medio para notificaciones.

Brindar un correo electrénico para la presentacién de planillas en linea.
Deseable: en caso de contar con Péliza de Riesgos del Trabajo del INS, detallar el nimero de pdliza del INS.

: El tramite debe realizarlo el Representante Legal del patrono o autorizar a otra persona mediante nota. Debe

aportar copia del documento de identificacion de la persona autorizada.

Cargas Sociales recaudadas por la Institucién

Presentacién tardia SEM
Presentacién tardia IVM

DISTRIBUCION
PORCENTAJES DE COTIZACION PLANILLA PATRONAL
Concepto Detalle Porcentaje
IVM Patronal 5.25%
SEM Patronal 9.25%
GO IVM Obrero 4.00%
SEM Obrero 5.50%
Asignaciones Famihares 5.00%
Cuota Patronal Banco Popular (LPT) 0.25%
Otras Instituciones IMAS 0.50%
INA Act No Agricola (5 trabajadores) 1.50%
INA Act Agricola (11 trabajadores) 0.50%
Aporte Patrono Banco Popular 0.25%
- Fondo de Capitalizacién Laboral (LPT) (¥} 1.50%
Lay b Profeccxon 2 Fondo de Pensiones Complementarias (LPT) {¥) 2.00%
el adton Aporte Trabajador Banco Popular (LPTj 1.00%
INS (LPT) 1.00%
Omisién o Falsedad Datos Identificativos SEM 2% (salario trabajador]
Omisién o Falsedad Datos Identificativos VM 1% (salario trabajador!
Recargos

2% (total cuotas)
2% (total cuotas)

LPT: Ley de Proteccién al Trabajador

Subtotal (sin incluir INA y recargos)
Total con INA Act Agricola (11 trabajadores)

Total con INA Act NO Agricola (5 trabajadores)

ificados a partir de Octubre 2020

35.50%

36.00%

37.00%

Para consultas favor llamar al 2105-4860/210
0 escribir a consultasinspeccion@ccss.sa.cr.

5-4870.

E-GF-USIN-019
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CAJA COSTARRICENSE DE SEGURO SOCIAL
= DIRECCION DE INSPECCION
AREA DE GESTION TECNICA — SUBAREA PLATAFORMA DE
SERVICIOS
TEL: & 2105-4860 6 2105-4870

Solicitud de Inscripcion / Reanudacién Patronal
Caja Costarricense de Seguro Social
PATRONO PERSONA JURIDICO

Fecha:

Sefiores
Caja Costarricense de Seguro Social

En calidad de Representante Legal de la sociedad
Cédula Juridica , inscrita en el Registro Publico bajo el Tomo Folio
Asiento . Solicito la inscripcion () reanudacion () patronal de dicha sociedad en la Caja Costarricense

de Seguro Social.

El centro de trabajo se ubica en

El nombre comercial del negocio es:
La sociedad desarrolla |a actividad de

y tiene el

numero telefénico: fax: correo electrénico para recibir la planilla

es: . La direccion o medio para notificaciones es:

En caso de contar con Pdliza de Riesgos del Trabajo del INS, detallar el numero de pdliza:

Solicitud de aplicacién del esquema Base Ajustada Salarial para Microempresas en el Seguro de Salud:

Deseo incorporarme al esquema de Base Ajustada Salarial: Si( ) No ( )

a. Numero de cuenta IBAN en colones del patrono(a):

Los trabajadores que laboran al servicio del patrono se detallan a continuacion (indicar el nombre y apellidos de
los trabajadores tal como aparecen en el documento de identificacion. En el caso de extranjeros que posean

carné de asegurado, anotar como identificacién el nimero de seguro social):

NOTA: El tramite debe ser realizarlo por el Patrono o autorizar a otra persona mediante nota. El
autorizado debe aportar original y copia del documento de identificacion.

F-GF-USIN-U3Z
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CAJA COSTARRICENSE DE SEGURO SOCIAL
DIRECCION DE INSPECCION
AREA DE GESTION TECNICA — SUBAREA PLATAFORMA DE
SERVICIOS
TEL: ® 2105-4860 6 2105-4870

Modalidad de = =
o Dias Tiempo
Nombre Completo i den:‘iﬁ::ci b ﬁf‘cr::sie Ocupacion paggé:'“k::a. Bia, Salario laborados Horario Descanso
9 il oha Iﬁes) semana (Alimentacién)
** Puede adjuntar otras hojas a esta solicitud d mas trabajad o bien si cumplen una jornada de trabajo variable con las especificaciones respectivas.

Firma del patrono

Numero de Identificacion

Tel. Habitacion Numero Celular

Direccion casa de habitacion del patrono:

Fuente: Caja Costarricense del Seguro Social 2021.

F-GF-USIN-032
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Apéndice 13: Solicitud de Patente Comercial, Licencia de Licores y de Espectéculos

Publicos de la Municipalidad de San José

§ Municipalidad de san Jose bt ]

Seccién de Patentes MSJ-SP-P01-SP-PRO1-FM03

Solicitud de Patente Comercial, Licencia de Licores y de
Espectéculos Publicos

Fecha de Liberacion: 06/02/2018 [ Versién: 3.1 Pégina: 1de2
Tramite para licencia: Comercial Espectdculo publico | I
(Marcar con X) Licores Otros:
DECLARACION JURADA

1.DATOS DEL SOLICITANTE (Sea persona fisica o juridica
Nombre del Solicitante:
Documento de identificacion #:

En caso de persona juridica, representante legal:
Teléfono:

Sefialo como lugar o medio para recibir notificaciones: Fax Direccidn en el Cantén Central de San

José

Correo electrénico:

Nombre Comercial del Negocio o Local:
Se solicita licencia para (actividad especifica):
Se solicita licencia de espectaculo publico para (actividad especifica):

Direccidn exacta del Local: Calle Avenida Distrito
Otras sefias:
Edificio Piso, Local Teléfono Fax

1. DATOS PARA CALCULO DE LA PATENTE COMERCIAL

a. Fecha inicio actividad enesteCanton ___ /_ /  / b. # de Empleados:

Dia Mes Afo
c. Condiciones del Local: Excelente Buena Regular Deficiente Mala
d. Estimacién mensual de ventas (en colones) e. Inventarios (en colones)

11l. DATOS DEL DUENO DE LA PROPIEDAD O TITULAR DEL DERECHO SOBRE EL INMUEBLE O LOCAL (Llenar solo en
caso de tramites de licencia de licores)

Nombre del propietario:
Documento de identificacion #:

En caso de persona juridica, representante legal:
En calidad de: (] Propietario(_] Poseedor(_J Usufructuario(_JArrendatario () Comodatario (_J Cuenta en lote
o inmueble con permiso de construccién aprobado y pagado #:

de fecha ;
e ofe sk sk sk sk ok sk o ok ok e ok ke ok ok ok ok sk ok sk sk sk ok 3k Sk ke ok ke ske sk ok sk sk sk sk ok ok o ok e ok ke ke ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok 3k ok ok ok Sk sk sk sk Sk Sk Sk ok ok e ok sk ok ok 3k ok ok ok sk ok e ok ol ok ke ke ok ok ok ok ok ok ok ok ok

Nosotros los abajo firmantes, de calidades antes mencionadas, apercibidos de las penas con que se castiga
el delito de perjurio (De 3 meses a 2 aiios de prisién segtin art 311 del Cédigo Penal) declaramos bajo fe de
juramento que la informacién anotada anteriormente en lo que corresponde a cada uno; es verdadera.

Firma del Solicitante. S Altenticante
Documento de Identificacion #
Carné

Firma del duefio o titular del derecho sobre la propiedad o local
Documento de Identificacion # (solo para tramite de licores)

Firmay sello
Yo el solicitante AUTORIZO a:
Documento de identificacion #: para que presente y retire Timbre Colegio
documentos con respecto a este tramite. de Abogados
Firma del autorizado

NO LLENE ESTE ESPACIO, ES PARA USO DE LA MUNICIPALIDAD

Formulario recibido por: alas horas del dia / / /
Cantidad de folios recibidos: Nombre y firma del funcionario:
Nhenwmian imnmac Aal nlatafarmictas

208



wiu IIUI’JG\IIUGU VT vall vyuoo -
ﬁ Seccion de Patentes MSJ-SP-P01-SP-PRO1-FM03
Solicitud de Patente Comercial, Licencia de Licores y de
Espectaculos Publicos
Fecha de Liberacién: 06/02/2018 [ Versién: 3.1 Pagina: 2de?2

I. REQUISITOS GENERALES LICENCIA COMERCIAL

1. Formulario de ite para p i las: Firmado por TODOS
los involucrados y autenticadas por un abogado. No obstante, si las firmas se
realizan en presencia del Plataformista, no es necesaria la autenticacion,
dejandose constancia de ello. (Ley de Patente 5694 junio de 1975 art. 1).
2. En caso de sociedades aportar P fa Juridica vigente Original o
copia certificada, con tres meses de expedida como méximo. Ley de licores
#9047, art.8 inciso a). Reglamento Municipal de Licores art.26 inciso a).
3. Contrato de Péliza de Riesgos del Trabajo y recibo al dia o exoneracién
a nombre del solicitante. (Cédigo de trabajo arts. 193,194).
4. Permiso Sanitario de Funcionamiento (PSF) del Ministerio de Salud o
Certificado Veterinario de Operacion (CVO) de SENASA, segln lo determine
la actividad principal del comercio. Corresponderd a SENASA la emision del
CVO en aquellas actividades en las que medie manipulacién animal (Articulo
56 de la Ley General del Servicio Nacional de Salud Animal N® 8495); en las
dema4s actividades le correspondera al Ministerio de Salud la emisién del
PSF. (Decreto ejecutivo #6755 Reglamento a la ley de Patentes del
0/01/1977 art. 16).
Certificado de uso de suelo (C.U.S) vigente. (Reglamentos de
7 Desarrollo Urbano de san José RDU, art. 11 del Reglamento de
Disposiciones Generales, Gaceta #29 del 11/02/2014).
6. Constancia de la Caja Costarricense del Seguro Social de estar al dia
con las cuotas obrero-patronales o documento de exoneracién (Ley
constitutiva de la CCSS art.74).
7. Constancia de estar al dia con los tributos municipales (Decreto
ejecutivo #6755 del 20/01/1977 art.10).
8. Constancia de estar al dia con el Fondo de Asignaciones Familiares
(Ley #5662, Ley de Desarrollo Social y asignaciones Familiares arts. 15,22).
9. Estar inscrito como sujeto pasivo ante la Administracion Tributaria,
estar al dia en el pago de impuestos, periodos y montos de las deudas
respecto de las cuales haya vencido el plazo legal para el pago de la
obligacién tributaria y encontrarse al dia en la presentacién de las
declaraciones una vez vencidos los plazos establecidos por ley (Ley para
mejorar la lucha contra el fraude fiscal #9416 Art. 18 bis y 131 bis, Gaceta
244 del 14/12/2016).

ADEMAS DE LOS REQUISITOS GENERALES DEBE PRESENTAR LOS
REQUISITOS PARTICULARES SEGUN ACTIVIDAD

Compra y Venta: Aportar 3 declaraciones juradas en documento publico o
privado de comerciantes del ramo sobre los antecedentes del solicitante
referidas a su ética comercial. (Ley #6122 del 17/11/1977, Ley para
Garantizar al Pais mayor Seguridad y Orden art. 18).

Bancos, Financieras, Mutuales y Puestos de Boisa: Contar con el visto
bueno de la Superintendencia General de Valores (SUGEVAL). Ley Orgénica
del Banco Central #7558 del 27/11/1995 art. 115, Ley #7732 del 17/12/1997
art. 3.

Régimen de Pensiones: Contar con el visto bueno de la Superintendencia
General de Valores (SUPEN). Ley #7523 del 07/07/1995 art. 33, 38 inciso e).

Salas de Juegos: Las salas de juego podran instalarse en establecimientos
independientes dedicados exclusivamente a esta actividad. Deberan sefialar
el tipo de juegos por utilizar siendo permitidos solamente los juegos y
méquinas de habilidad y destreza y los(as) autorizados(as) por ley. Esta
actividad queda sujeta a inspeccién. (Ley de Juegos No.3 del 31/08/1922,
Reglamento a la Ley de Juegos, decreto ejecutivo 3510-G del 24/01/1974
arts. 5,8,28; Ley de Proteccion de los Nifios, Nifias y las Personas
Adolescentes contra Ludopatia # 8767 del 01/09/2009 art.27 y Reglamento
de M4quinas para Juegos decreto ejecutivo 7881-G del 03/01/1978 art. 7).

Venta y alquiler de peliculas: Visto bueno del Ministerio de Justicia y
Gracia, declaracién jurada de que no se expondra peliculas de tipo
pornogréficas si se ubica a menos de 400 metros de centros educativos.
(Reglamento Municipal 72 de San José para la Definicién de Conductas que
se consideran contrarias a la Ley, Moral y Buenas Costumbres, 16/09/2003
art. 1, Ley espectaculos Publicos, Materiales Audiovisuales e Impresos N°
7440 del 11/10/1994 art. 1,11, su reglamento decreto ejecutivo 26937-J del
27/04/1998).

Casinos: Aportar calificacion del ICT del hotel donde se ubique igual o
superior a cuatro estrellas. (Ley N°9050 del 09/07/2012 art.3).

Moteles, Hoteles sin registro, Hoteles de paso, Casas de alojamiento
ocasional, Salas de masaje, “Night Clubs” con servicio de habitacion y
similares: Documento del IMAS que acredite su Inscripcién y. calificacién
previa (Ley #9326 art.1 del 19/10/2015, Ley de Impuesto a los Moteles y
Lugares afines).

Parquqp Publico: Cartén de capacidad del MOPT (Reglamento de espacios
pﬂblicf_s, vialidad y transporte de los RDU art.11).

Espeétéculo Publico: Aportar la autorizacién expedida por el Teatro
Nacicnal (Decreto ejecutivo #277762-HC del 16/01/1999 Reglamento para la
aplicacion del Impuesto sobre espectaculos Publicos.

Visto Bueno del Ministerio de Justicia y Gracia (Ley espectaculos Publicos, |

Mat.eriales Audiovisugles e Impresos N° 7440 del 11/10/1994 art 1,11 y su

Il. REQUISITOS PARA LICENCIA DE LICORES (Art. 8 Ley N°
904

1. Formulario: Firmado por TODOS los involucrados y
autenticadas por un abogado. No obstante, si las firmas se realizan
en presencia del Plataformista, no es necesaria la autenticacion,
dejandose constancia de ello. (Ley #9047 art. 8, Reglamento
Municipal de Licores art. 26 inciso a), Gaceta N°110 del
10/06/2013).

2. Las p fisicas: Deberan ser mayores de edad, con plena
capacidad cognoscitiva y volitiva (Ley #9047 art.8 inciso a).

3. Certificacién de Personeria Juridica y de composicion de su
capltal acclonarlo: En caso de socledades deberd presentar la
personeria original o copia certificada, con tres meses de expedida
como méaximo. Ley #9047 art. 3,8; Reglamento Municipal de
Licores, art. 26 inciso b), Gaceta N° 110 del 10/06/2013.

4. Titular de un derecho en la propiedad: Demostrar ser el
propietario, poseedor, usufructuario o titular de un contrato de
arrendamiento o de comodato de un local comercial apto para la
actividad que va a desempeiiar, o bien, contar con lote y planos
aprobados por la municipalidad para la construccién del
establecimiento donde se usaré la licencia y contar con el pago
correspondiente del permiso de construccion. (Ley #9047 art.8
inciso b).

5. Permiso Sanitario de Funcionamiento: Que acredite que el
local donde se expenderan las bebidas cumple con las condiciones
requeridas por el Ministerio de Salud (Ley #9047 y art.8 inciso c).

6. En caso de las licencias clase C: Ajustarse a lo dispuesto en el
art.8 inciso d) de la Ley #9047, y art. 3, 26 inciso f) del Reglamento
Municipal de Licores.

7. Obligaciones al dia: Estar al dia en todas las obligaciones
municipales, asi como la péliza de riesgos laborales y obligaciones
con la CCSS y Asignaciones Familiares- FODESAF. (Fundamento
legal apartados 6,7,8 de Requisitos generales licencia comercial).
8. Impuesto de cerveza: Comprobante de estar al dia en el pago
de impuestos de Cerveza a favor de la Junta de Educacién de San
José (Reglamento Municipal de Licores art.26 inciso d), Gaceta N°
110 del 10/06/2013 y art. 39 del Cédigo de Educacién).

9. Estar inscrito como sujeto pasivo ante la Administracién
Tributaria, estar al dia en el pago de impuestos, perfodos y montos
de las deudas respecto de las cuales haya vencido el plazo legal
para el pago de la obligacién tributaria y encontrarse al dia en la
presentacién de las declaraciones una vez vencidos los plazos
establecidos por ley (Ley para mejorar la lucha contra el fraude
fiscal #9416 Art. 18 bis y 131 bis, Gaceta 244 del 14/12/2016).

10. Declaratoria de Interés Turistico: Aportar copia certificada de
la Declaratoria de Interés Turistico del Instituto Costarricense de
Turismo (ICT) en caso que solicite una licencia Clase E.
(Reglamento Municipal de Licores art. 26 inciso €), Gaceta N°110
del 10/06/ 2013.
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Administracion Tributaria :

Debe presentar la debida inscripcion ante la Administracion Tributaria como
-ontribuyente; siendo que dicha inscripcién debe corresponder para la actividad que se
sretende patentar ante este municipio.

A la vez, el solicitante debe demostrar que se encuentra al dia de sus obligaciones
tributarias, asi como que no sea OMISO en la presentacion de las declaraciones tributarias.

Fuente: Municipalidad de San José 2021.
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