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Resumen

En Costa Rica no existe una empresa que se dedique en forma activa sobre las alertas
médicas, que es muy diferente a emergencias médicas, lo que implica que ofrecer este
producto sea un negocio disruptivo. El producto ofrecido es combinando un expediente
médico y/o un GPS que permiten ofrecer informacion en forma inmediata en una situacién de
emergencia, para un segmento de mercado de usuarios adultos mayores y nifios. Por tanto, el
objetivo de esta investigacion fue determinar la viabilidad técnica, administrativa, legal,
financiera y econdmica para empezar con este negocio. Se realiza una investigacién descriptiva
transversal con un enfoque mixto, recolectando informacion valiosa a través de una encuesta
gue permitio reafirmar la necesidad que se puede generar con este producto y conocer la
disposicidon de compra de los mismos. Se realizaron flujos y se sensibilizaron las variables
criticas, asi como varios escenarios que permitieron evaluar indicadores como el VAN, el TIR y el
costo beneficio, asi como el punto de equilibrio que dan como resultado la viabilidad positiva
en todas las areas. Se concluye que este negocio es tanto factible como viable, con el mercado
previsto y que tiene potencial para expandirse a otros mercados como los turistas.

Palabras clave: flujos, indicadores, sensibilidad, proyecto

Abstract

In Costa Rica there there’s no company that is actively dedicated to medical alerts,
which is very different from medical emergencies, which implies that offering this product is a
disruptive business. The product offered is combining a medical record and / or a GPS that
allow to offer information immediately in an emergency situation, for a market segment of
elderly users and children. Therefore, the objective of this research was to determine the
technical, administrative, legal, financial and economic feasibility to start this business. Cross-
sectional descriptive research is carried out with a mixed approach, collecting valuable
information through a survey that allowed to reaffirm the need that can be generated with this
product and to know the disposition of purchase of the same. Flows were made and critical
variables were sensitized, as well as several scenarios that allowed evaluating indicators such as
NPV, IRR and cost benefit, as well as the break-even point resulting in positive viability in all
areas. Itis concluded that this business is both feasible and viable, with the expected market
and that it has the potential to expand to other markets such as tourists.

Keywords: flows, indicators, sensitivity, project
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| Capitulo Introductorio



Tema

Viabilidad de plan de negocios para la creacién de una empresa de Alertas médicas y

conexos, en Costa Rica para implementar en el 2023

Antecedentes

Un estudio de viabilidad es un estudio en profundidad que trata de determinar la
rentabilidad de una idea de negocio. Este tipo de investigacidn también trata de determinar si
es posible convertir la idea en una empresa comercial y rentable. (Narvaez, s.f.). Las partes mas
comunes de un estudio de esta indole, son la investigacion de mercado, aspectos técnicos,
modelo de negocio y de gestién, asi como el analisis de otros aspectos técnicos en relacién a la

idea y las posibilidades de que la ejecucidon sea un éxito.

En Costa Rica se han hecho variedad de estudios de viabilidad para determinar si un
proyecto es rentable, tomando en cuenta varias lineas de estudio. Tal es el caso de Fideicomiso
Ruta Uno, donde presentan cuatro opciones de desarrollo de la carretera, analizando la
viabilidad social (cantidad de personas que transitarian segun los disefios), técnicas (en funcion
de sus disefios), financieras (tomando en cuenta costos de construccion otros costos asociados
como expropiaciones, rentabilidad), entre otros. Con esta informacién, pueden identificar cual
es la mejor opcidn a escoger, tomando en consideracidén esto contintan con el disefio del
Proyecto técnicamente viable con sus obras complementarias y de servicio con base en las
normas, los parametros técnicos, ambientales, ingenieriles, de seguridad y de calidad que rigen

el pais y las normas internacionales en esta materia.

Asi también el INS realizé andlisis de viabilidad para ofrecer un seguro agropecuario. El
seguro de cosechas tiene un gran potencial para mejorar el acceso al crédito mediante la
reduccion del perfil de riesgo de los agricultores solicitantes antes los bancos comerciales y otras
entidades financieras, por lo que se requiere apoyo del gobierno con un esquema de subsidios
para impulsar el vinculo entre el seguro de cosechas y el crédito. Esto implica muchos retos en
el area financiera, técnica, en implementar procesos administrativos mas flexibles, ampliar la
capacidad técnica entre otros. Por ello este estudio incluyé un analisis individual de factibilidad

en varios flancos como lo son viabilidad en el area politico-institucional, viabilidad de crear un



nuevo producto en la rama agropecuaria, y viabilidad de las entidades financieras que ofrecerian

este tipo de producto.

El Fondo Latinoamericano de Reservas (FLAR) estd constituido desde 1978 sus
integrantes son Bolivia, Colombia, Costa Rica, Ecuador, Peru, Uruguay y Venezuela. El FLAR es el
unico fondo regional de reservas de Latinoamérica y esta constituido como una organizacién en
la que sus miembros hacen aportes de capital para ayudarse en periodos de crisis de balanzas
de pagos o cambiarias, entendidas como los problemas que pueden afrontar los paises para
defender el tipo de cambio de sus monedas. (Estudio analiza la viabilidad de ampliar fondo
latinoamericano, 2014) En 2014 Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL)
realiza un estudio que analiza la viabilidad de ampliar el FLAR con un grupo de cinco paises de la
region, a saber, Argentina, Brasil, Chile, México y Paraguay, buscando expandir el tamafio y
cobertura al incluir a mas paises, por lo que analizaron las implicaciones y desafios de una
eventual ampliacion. Dentro de los estudios de viabilidad incluyeron términos de intercambio,

reservas internacionales y flujos de capitales.

Queda claro que los estudios de viabilidad son importantes para la toma de decisiones y
son un instrumento necesario antes de empezar un proyecto. Ahora bien, el tema trata sobre
la viabilidad de las alertas médicas, es necesario conocer sobre el tema de las alertas médicas

para lo cual se detalle el contexto de las mismas.

Actualmente la poblacidn de América Latina y el Caribe ha mostrado un incremento de
esperanza de vida, tal y como lo menciona la Organizacién de Naciones Unidas en el estudio
realizado en el 2018 llamado “Panorama de envejecimiento y dependencia en América Latinay
el Caribe” donde indican que en la actualidad (2018) el 11% de la poblacidn es mayor de 60
afios, para el 2030 se espera que sea el 17% de la poblacion y para el 2050 1 de cada 4
personas de esta regidn seran mayores de 60 afios y este dato regional contrasta con la
realidad costarricense. En este estudio Costa Rica muestra que el 92% de las personas mayores
de 70 aiios tiene enfermedades crdnicas, lo que genera una ampliacién de demanda en muchos
servicios que sean necesarios para esta poblacién en relacién a la atencidn y salud, entre otros

tépicos.



En este contexto donde aumenta la expectativa de vida, también hace que muchos de
ellos quieran mantener su independencia de movimiento, otros viven solos y otros tienen
familia que los deja solos durante el dia mientras trabajan, esto hace que los familiares
requieran ayudar a sus adultos mayores a sentirse seguros de que si requieren apoyo en casos

de emergencia tendran una asistencia oportuna.

En muchos paises funciona el sistema de alertas médicas con varias modalidades desde
la opcion en domicilio como méviles. Un sistema de alerta médica, es conocido como un
sistema de respuesta de emergencia personal (PERS), que permite conectarse rapidamente a la
ayuda médica en caso de una emergencia de salud. (Los mejores sistemas de alerta médica de
2022, 2022) Existe variedad de sistemas de alertas médicas, algunos incluyen dispositivo
transmisor, un centro de llamadas de emergencia y una consola que utiliza teléfonos fijos,
redes de celulares y/o GPS para conectar el transmisor con el centro de monitoreo, informacion
médica necesaria y vital de conocimiento para los que los atiende, entre otros. Estos sistemas

pueden proporcionar mas independencia a los seres queridos y tranquilidad a los cuidadores.

En este tema, en Estados Unidos existen varias empresas que brindan este servicio.
Revisando una encuesta realizada por Forbes Health publicada el 12 de julio 2022, muestra
como el 86% de los usuarios de estas alertas médicas indican que este sistema les ha salvado la

vida.

Imagen 1 Resultado de uso

Has a medical alert system ever saved you (or the
person you care for) from an incident?

Yes, probably from a potential catastrophe 50%
Yes, from an incident that could have escalated 36%
No 7%
Not sure 7%

S Forbes i 111+

Fuente: (Health, 2022)



Esta encuesta se realizd a 2000 personas estadounidenses que utilizan el sistema de
alertas. De estos el 30% utilizan el sistema en el hogar, el 30% el mévil y el 31% utiliza el que
tiene ambas modalidades. Dentro de esta encuesta, el costo es un punto importante, por lo que
el 40% de los encuestados indican que el monitoreo gratis es uno de los temas importantes. El

54% indican que se encuentran en una mensualidad entre $21 y $40 por el servicio.

Imagen 2 Precio de uso

How much do you (or the adult you care for) pay for
your medical alert system each month?

13% 13%

Lessthan $10 $10to $20 $21to $30 $31to$40 $41to $50 More than $50 Not sure

Source: OnePoll Forbes HEALTH

Fuente: (Health, 2022)

El uso de alertas médicas puede ser muy variado cubriendo varias necesidades como:
aviso a personas contacto, aviso a instituciones de emergencias, solicitud de ayuda al centro de

llamadas, recordatorio de toma de medicamentos, ubicacion, botédn de emergencias, entre

otros.

Es claro que estas alerta médicas no son solo para personas adultas mayores, ya que se

puede utilizar para todo tipo de persona, pero esta poblacidn puede tener una mayor

necesidad de un dispositivo que los apoye.



Los alcances de estas alertas van mas alla del drea médica, se busca seguridad fisica,
seguridad emocional, seguridad de movimiento, seguridad familiar, entre otros. Donde
seguridad es la sensacion de total confianza que se tiene sobre algo o alguien. Asi pues el tema
de alertas médicas brinda informacién vital para la atencidn y /o permite avisar a las personas

interesadas en conocer que un familiar con cierta condicidn necesita ayuda.

Planteamiento del problema

Cuando se habla de alertas médicas, se espera tener claridad de los servicios que se
ofrecen, sin embargo en Costa Rica no existen empresas que ofrezcan este tipo de servicios
completos como los expuestos en los antecedentes. Por esto la opcidn de tener una empresa
con este tipo de productos y servicios se debe evaluar si es viable tanto en el drea rentable
como en la funcionalidad. Sin perder de vista que la cultura costarricense no estd
acostumbrada a este tipo de productos, por esto es necesario definir algunos factores clave y
criticos a evaluar para determinar cuan factible es este tipo de empresa en el pais, asi como los

aspectos legales que pudieran incidir en este.

¢éCuales factores deben ser considerados para determinar la viabilidad del plan de
negocios para la creacidon de una empresa de Alertas médicas y conexos, en Costa Rica para

implementar en el 2023?

Justificacion

El objetivo de todo proyecto de emprendimiento es iniciar un negocio rentable,
productivo que aporte valor a la sociedad y que se mantenga en el tiempo. Es un sistema
integrado que incluye al emprendedor, las condiciones del mercado, la posibilidad de acceso a
los recursos financieros, a los programas y proyectos de apoyo a las pymes por parte del
gobierno, en fin es un engranaje que se puede utilizar para llegar a concretizar una idea de

negocio.



La necesidad de las alertas médicas existe pero no es solventada por ningun producto,
su demanda estd dormida. Es necesario, por tanto, despertarla y esto se puede hacer con una
linea de productos que solventen los requerimientos basicos, como lo es la informativa, hasta

las necesidades mas exigente como es tener un centro de llamadas.

En el pais no se cuenta con una empresa que brinde todos los servicios que implica las
alertas médicas. Existe un dispositivo de alerta médica en brazalete, pero que no ha sido
explotado como se podria, ademas existen otras opciones en el mercado de emergencias
médicas que incluyen servicios de ambulancia y atencién médica por teléfono, pero ninguna
ofrece mas servicios que permitan a los clientes tener un dispositivo de localizacién, ni llamadas
a emergencia. Por tanto es necesario empezar este proyecto en etapas: una etapa inicial donde
se brinden dispositivos de diversa indole pero moviles, para ir creando la cultura y la demanda;
la segunda etapa seria ofrecer este producto a los extranjeros dado que muchos de ellos si
tienen esta cultura, la tercer etapa es ofrecer los servicios de atencién con personal que

responda y lleve un control de movimiento.

Al entrar en este mar de oportunidades que es el emprendimiento, es indispensable
realizar un estudio que permita determinar la viabilidad y rentabilidad que presenta la idea
planteada, ya que todo proyecto implica inversiones tanto de dinero como de tiempo, por lo
gue con este estudio previo se logra disminuir la improvisacién minimizando los riesgo que trae

consigo el emprender.

Esta investigacidn permitiria dar una oportunidad de ayuda a muchas personas adultas
mayores que estan solas y con esto se sentirian seguras, asi como sus familiares, al tener una
opcién de una ayuda en caso de un percance. Ademas también ayudaria a personas de otras

edades pero con necesidades de aviso y ayuda en situaciones apremiantes.

La conveniencia de este estudio no solo es para la persona que quiere iniciar este
proyecto, sino para las familias costarricenses que se verian beneficiadas, al darle un a sus seres
gueridos una alternativa de ayuda para situaciones apremiantes donde requiera que les ayuden
y sus familiares no se encuentren cerca. Les brindaria seguridad, si bien no evita situaciones de
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emergencia, si les permite tener la ocasion de tener ayuda en forma oportuna o en su defecto

avisar a sus familiares para que ellos actien en forma rapida.

Los beneficiarios directos son los usuarios, las personas con algun padecimiento de
salud o alguna situacién de dependencia. Los beneficiarios secundarios son los familiares, que
les permite tener la seguridad de que en caso de algun contratiempo seran avisados en forma

inmediata.
Con las alertas médicas se pueden atender variedad de necesidades, tales como:

¢ Informe de enfermedades, alergias, informacién de contactos en caso de
emergencia entre otra informacién relevante.

e Deteccidn y seguimiento de la ubicacidn, utilizando un dispositivo con GPS,
brinddndole independencia en forma segura.

e Pedido de ayuda, con dispositivos que los conectan a un centro de ayuda o con
policia o bomberos.

e Prevencién de caidas, un tercio de las personas mayores de 65 afios se cae y
muchas veces no tienen a su familia cerca.

e Monitoreo de salud, donde algunos sistemas pueden monitorear los signos
vitales y enviar recordatorios de toma de medicamentos.

e Monitoreo de movimiento dentro del hogar.

e Servicios diarios de contacto, donde las empresas de monitoreo llaman al ser
guerido todos los dias.

e Monitoreo de seguridad en el hogar, esto corresponde a un sistema que detecta

el peligro de incendio, humo y mondxido de carbono.

Estos son algunas de las necesidades que puede satisfacer las alertas médicas, pero se

deben evaluar cudl de estas son las que se pueden generar demanda en Costa Rica.

Con esta investigacidn podria determinar si efectivamente Costa Rica es un buen
mercado para este tipo de productos, ya que este es bien recibido y utilizado en otros

paises como Estados Unidos, por lo que también el mercado de accidn puede ser la



poblacidn extranjera que viven en el pais y que si esta acostumbrados a este tipo de
productos, abriendo la posibilidad de ofrecer productos que se comercializan en otros

paises y que aqui todavia no estan disponibles.

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

eValorar la viabilidad de un plan de negocios para la creacion de una empresa que
ofrezca servicios en Alertas médicas y conexos, mediante_la aplicacién de instrumentos de
investigacidn para brindar un producto disruptivo de calidad que ofrezca ayuda de multiples

formas a todo tipo de personas y a su vez generar un nuevo emprendimiento.

Objetivos Especificos

¢ Determinar la viabilidad del proyecto mediante la realizacién de los estudios de

mercado, administrativo, técnico, legal y ambiental del nuevo negocio.

e Definir la rentabilidad financiera del negocio, mediante el analisis de proyecciones de

flujos de efectivo y los indicadores de viabilidad financiera.
e Desarrollar un andlisis de riesgo integrado de las diferentes etapas del proyecto.
e Disefar una estrategia para poner en marcha la nueva linea de negocio, de ser viable.

Alcance

Se estudiara la propuesta de creacidon de una empresa que ofrece productos de alertas
médicas y productos conexos en Costa Rica, de manera que se pueda conocer la factibilidad del
proyecto, a través de un enfoque primordialmente financiero en la primera de tres etapas, pero
gue engloba temas de conformacion del negocio, riesgo y estrategia, para posicionarse en el

mercado.



Delimitaciones

e Temporales
El estudio estd planeado para ser realizado en un periodo de cuatro meses,
comenzando en el mes de noviembre y terminando en febrero del afio 2023.

e Espaciales
La ubicacidn fisica para el desarrollo del proyecto es en todo Costa Rica, en
virtud de que el producto no estd en distribucidn en el pais, el mercado meta es
todo el pais.

e Teodricos
Para iniciar el negocio se va a aplicar la encuesta de mercado en la provincia de

San José, Cartago, Heredia y Alajuela.

Limitaciones

La mayor limitacidn existente es el tiempo, esto hara que algunos aspectos pueden
guedar fuera del andlisis. En esta linea la encuesta que se realizara se limitard a una cantidad

pequeiia, pero se buscara que sea representativa del mercado meta.
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Il Capitulo Marco Tedrico
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Un marco tedrico debe ser una exposicién coherente y ordenada de la teoria que
sustenta el trabajo. La minuciosidad, la transparencia y la claridad de este apartado le
permitiran al lector adquirir un cuerpo unificado de criterios para comprender y analizar la

problematica propuesta. (Etece, 2022)

El marco tedrico permite que el desarrollo de la conceptualizacién y contextualizacion
sigan un hilo conductor donde la informacidn mostrada ayuda a darle claridad al resto del
documento y le permite a los que no tienen conocimientos anteriores, tener una herramienta a

la cual acudir para darle sentido a lo que esta leyendo.

Marco Contextual

El entorno son factores que afectan a la empresa o proyecto directa o indirectamente y

en algunos casos puede ser incontrolable, por eso se analizan el macro y micro entorno.

El Macro entorno agrupa todos los factores que pueden tener impacto en el conjunto

de la poblacién y por tanto afecta en cierta medida la toma de decisiones. En estos no se puede
influir de ninguna forma. Entre estos estan la demografia, la economia, la cultura, el entorno

politico legal, la tecnologia.

En Costa Rica para el 2022 segun la Universidad de Costa Rica, en un estudio que realiza
junto con informacién del Inec, mencionan que para el 2022 habia medio millén de adultos
mayores de 65 afos y que para el 2035 se espera que el 14,9% cerda de 835.00 personas ya

superen esta edad.

Segun datos de la pagina web DatosMacro.com donde muestran datos de varios paises
en cuenta el nuestro presenta informacion desde 1960 y hasta 2021. Donde se puede ver la

siguiente informacion:
& Tabla 1 Esperanza de vida

Fecha 0-14 afios % 15-64 afios % > 64 afos %
2021 20,58% 68,78% 10,64%
2020 20,83% 68,92% 10,25%
2019 21,08% 69,04% 9,88%
2018 21,32% 69,13% 9,55%
2017 21,58% 69,17% 9,25%
2016 21,85% 69,18% 8,97%
2015 22,15% 69,17% 8,68%

12



Imagen 3 Piramide poblacién Costa Rica
Costa Rica: Piramide de poblacion
Paoblacion Diciembre 2021 »

ElH.
.
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20-24 afios
15-19 afios
10-14 afios

5-9 afios

0-4 afios

-10 -5 0 5 10
datosmacro.com

Donde la esperanza de vida se incrementa y es de 80 afios para los hombres y 83 anos
paralas mujeres. Lo que puede permitir ver que para el segmento de adultos mayores la cantidad
de personas en este segmento aumenta, esto se confirma con el cuadro anterior donde se ve

como va en aumento la cantidad de adultos mayores.

Por su parte el otro segmento son los nifios, en el cuadro anterior se muestra cémo va
disminuyendo el porcentaje de personas en este rango, pero sigue siendo un porcentaje

importante del total de la poblacién.

Es evidente que los dos segmentos tienen potencial para incursionar en ellos

ofreciéndoles este producto.
Cultural

En nuestra cultura no se tiene arraigado el tema de las alertas médicas, inclusive el
término no es tan utilizado. Por eso este tema se debe de trabajar para ofrecer este producto
disruptivo desde las raices, eso quiere decir que se tendra que trabajar a los compradores, que
no son los usuarios finales, pero también se tiene que trabajar a estos ultimos para que

interioricen la importancia del uso de estos productos.
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El micro entorno incluye todos aquellos factores que tienen una vinculacion directa con

la empresa, o sea, son agentes que pueden afectar o variar la actividad que se desarrolla, pero,
aun asi, escapan al control (Macro y Micro Entorno, 2020). En estos se puede influir en cierta
medida, pero no actuar. Entre estos estan los proveedores, Competencia, Distribuidores,

Prescriptores, Intermediarios financieros.

En el caso de los proveedores, la mayoria de estos son de China, para el tema de los productos
tangibles, y no se tiene ningun tipo de influencia sobre ellos. Para las etiquetas son nacionales
con ellos se puede negociar para mejorar precios o tiempos. Sin embargo existe una posibilidad
de obtener algunos de los productos con GPS de forma local, dado que en un colegio técnico
del pais estan realizando dispositivos GPS en forma experimental, por lo que en caso de que ya
se logren obtener localmente se evaluaran los costos para obtenerlos en el pais ayudando a

otra microempresa.

La competencia y distribuidores, se indicara mas adelante al realizar el Modelo Canva.

Marco Conceptual
Permite ambientarse con definiciones y conceptos que son significativos y de utilizacién
en el desarrollo del proyecto de investigacién, con lo el panorama queda mas claro y amplio,

permitiendo una mejor comprensién del tema a tratar.

Proyecto

Un proyecto es, ni mas ni menos, la busqueda de una solucidn inteligente al
planteamiento de un problema tendiente a resolver, entre tantos, una necesidad humana.
(Sapag, 2012, pag. 1). Cuando se desarrolla un proyecto, se detalla los medios necesarios para
llevar a cabo la idea, indicando también el modo de realizarlo. Como lo que se desea es darle
la solucidn a un problema para concretar una idea, dentro de este proyecto se deben de

realizar algunos estudios que permitan saber qué camino seguir.

Para realizar un proyecto es necesario que este sea tanto viable como factible, por lo

gue es importante conocer el significado y diferencia entre estas palabras que muchas veces se
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utilizan como sindnimos, pero tienen sus diferencias. Segun la Real Academia Espafiola viable
se define asi: Dicho de un asunto: Que, por sus circunstancias, tiene probabilidades de poder
llevar a cabo (Real Academia Espafiola, s.f.). Por tanto un proyecto tiene viabilidad cuando tiene
probabilidades de llevarse a cabo porque existen las condiciones, conocimientos y tecnologia
para hacerlo. La viabilidad por tanto son las probabilidades de llevarse a cabo y concretarse
gracias a sus circunstancias o caracteristicas, ello indica que las evaluaciones que se realicen
incluirdn las caracteristicas particulares del proyecto a evaluar en funcién de las circunstancias,

mostraran el camino por donde se transitara.

Por su parte la Real Academia Espafiola define factible algo que se puede hacer (Real
Academia Espafiola, s.f.), indica es posible hacer, es mas que una probabilidad, da certeza del
resultado. Un proyecto es factible cuando aprueban varios estudios basicos, las cuales son
Evaluacién Técnica, Ambiental, Financiera, Socioecondmica, Comercial, Legal y organizacional,
sin embargo la profundidad con que se realicen cada uno de estos estudios variard segun el
proyecto a realizar. A estas evaluaciones se les pueden llamar viabilidades, que se deben de
analizar para indicar si el proyecto es factible. Con solo una de las evaluaciones que genere
conclusiones negativas, el proyecto deja de ser factible. Indica esto que un proyecto puede ser
viable en cinco evaluaciones pero no factible porque fallé en una de las evaluaciones, sin
embargo todo proyecto factible es viable. Por ejemplo si un proyecto es viable técnicamente
pero no financieramente o socioecondmica o cualquier combinacién donde una de ellas no es

viable, el proyecto no sera factible.

Estudio de Viabilidad: es un anélisis de investigacion en el que se tienen en cuenta todos
los factores relevantes que afectan al proyecto, incluyendo aspectos econdmicas, financieras,
técnicas, legales asi como los estudios de mercado, para determinar la probabilidad de completar

el proyecto con éxito. (Estudio de viabilidad de un proyecto éCémo realizarlo?, 21)

Con este estudio también se pueden identificar posibles problemas que pueden
aparecer al realizar el desarrollo de un nuevo proyecto. Se pueden dar diversos tipos de
viabilidad que se tienen que tomar en cuenta al definir la factibilidad de cualquier proyecto. El

realizar este estudio antes de realizar un proyecto, permite tener una perspectiva completa de

15



distintas alternativas de accidn al evaluar diferentes escenarios, asi como detectar riesgos y

distintos factores o circunstancias que podrian afectar el proyecto y alterar los resultados, por

lo que permite minimizar el riesgo. Sin embargo dependiendo del tipo de proyecto no todas las

evaluaciones son significativas. Existen diversos textos y autores tienen cantidad de

evaluaciones diferentes, pero esto se debe a que agrupan varias en una sola, sin embargo la

esencia es la misma, evaluar los aspectos relevantes segun el tipo de proyecto, que permita

minimizar los riesgos del mismo (Diaz, 2009, pdag. 28). El estudio del proyecto debe responder a

la pregunta de si es 0 no conveniente realizar determinada inversion para esto es necesario

contar con la informacién relevante para tomar cualquier decisién. El estudio de viabilidad

debe de simular lo que sucederia en el proyecto de ser implementado, de forma que permita

determinar o estimar los beneficios y costos que generaria como resultado de su ejecucion.

También se debe de buscar la viabilidad de la idea para lo que se cuestiona varios aspectos,

segun sea el proyecto.

Figura 1 Viabilidad de la idea

e iSeran los
beneficios del
producto
valorados por el

mercado meta?

Producto

¢ ¢De qué tamafio

¢ iSe tiene ¢ iSe cuenta con ¢ iEs valorado por

es el mercado? capacidad la tecnologia el mercado
¢Estd saturado? operativa, necesaria para final?
recursos y desarrollarlo?

condiciones para
Técnico
Operativo

Mercado

Tecnoldgico

e ¢Se tiene el
know how y
capacidad
administrativa
para este

Organizacio

nal

¢ ¢ Existe alguna
restriccion legal
que impida el
iniciar o
continuar con el

e itiene una
estructura
financiera

equilibrada, en

¢ iTiene injerencia
este proyecto en
el medio

ambiente?
¢ Positivo o

e ies capaz de
generar
beneficios que
compensen los
costos?

¢ (El proyecto es
acorde con los
principios y
valores de

quienes lo

Ambiental

Elaboracion propia (2022) Con datos tomados de (Sapag, 2012, pag. 26)

Para este trabajo se tomaran las siguientes:

e ¢Cumple con los
intereses de la
comunidad
internay
externa?

Viabilidad del Producto o servicio: Para evaluar la factibilidad del producto o servicio, el

emprendedor debe corroborar si sus beneficios seran valorados por el mercado meta (Ruiz,

2013). Para esto se podra hace una pequefia encuesta a posibles clientes potenciales lo que

16



permitira ver si el producto es aceptado y conocer sobre la percepcién del mismo. Esto se
puede completar con dos entrevistas a expertos de la industria que generaria informacién

valiosa para validar la informacién y eventualmente redefinir el modelo de negocio.

Viabilidad del Mercado e industria Con este estudio se busca comprender cudl es la
estructura de la industria en la que se quiere participar y los retos que esta presenta. El
analisis de la estructura y rentabilidad de la industria puede realizarse utilizando el modelo
de las cinco fuerzas de Porter a través de evaluar el poder de los competidores, clientes y
proveedores, asi como las barreras de entrada y la rivalidad de la industria. (Ruiz, 2013) Con
este analisis el objetivo es identificar si es realizable entrar en el mercado, al conocer la
cantidad de competidores, asi como la saturacién o debilidad de oferentes, visualizando

también el posible tamano del mismo y las fuerzas que se movilizan en este.

Viabilidad técnico-operativa: Este analiza las posibilidades materiales, fisicas o quimicas
de producir el bien o servicio que desea generarse con el proyecto. (Sapag, 2012) Es vital evaluar
técnicamente un proyecto para garantizar la capacidad de su produccion, antes de determinar
si son o no convenientes financieramente. En otras palabras es obligatorio conocer el proceso,
caracteristicas, funcionalidades y propiedades fisicas, para responder a la pregunta de si es

posible desarrollar eficientemente el proyecto.

Viabilidad Organizacion: El objetivo de este estudio es definir si existen las condiciones
minimas necesarias para garantizar la viabilidad de la implementacién, tanto en lo estructural
como en lo funcional. Este aspecto es vital ya que hace que se visualice la presentacion de un
estudio de viabilidad financiera con un doble objetivo: uno, estimar la rentabilidad de la
inversién y dos, verificar si existen incongruencias que permitan apreciar la falta de capacidad
de gestidn. (Sapag, 2012, pag. 26) Muchos emprendimientos fracasan porque no le dan la
importancia a este aspecto, porque no se preparan para gestionar bien el negocio cuando esté

en marcha.

Viabilidad comercial: esto se cumple si justifica la existencia de un mercado para el

producto/servicios previsto, y las ventas previstas son realistas con el planteamiento que se
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realiza de la empresa. (Rodriguez, 2017). Para realizar este analisis se debe de hacer un estudio de
mercado para encontrar el cliente potencial, y determinar que las ventas previstas pueden

llegar a ser reales.

Viabilidad econdmica: El proyecto es viable econdmicamente, si con los recursos que se
tiene la posibilidad de conseguir, se es capaz de generar beneficios y tener una rentabilidad lo
suficiente que compense los riesgos en los que se va a incurrir. (Rodriguez, 2017). Se realiza un
analisis de costo beneficio, tomando en cuenta todos los activos que se van a utilizar en el
proyecto. Con esto se utilizan indicadores que miden el retorno esperado de la inversién
realizada en un momento determinado.

Viabilidad financiera: El proyecto es viable, desde el punto de vista financiero si tiene
una estructura financiera equilibrada, en cuanto a endeudamiento, solvencia y liquidez.
Significa que, si con el dinero que se va a generar (tanto de los aportes de los socios, asi como
con el endeudamiento inicial y luego con los cobros por las ventas derivadas de la actividad) se
puede hacer frente, puntualmente, a los pagos. (Rodriguez, 2017). Esta realiza su analisis en
funcién de los recursos propios de la empresa, por lo que hace referencia a indicadores basados
en la estructura financiera del proyecto que permita afrontar los compromisos a adquirir. El
objetivo de este estudio es detallar el monto de la inversidn inicial requerida para comenzar la
empresa, tomando en cuenta todos los gastos e inversiones que se necesitan antes de operary
la capacidad que tendria para hacerle frente a estos en forma sostenida.

Es comun confundir la viabilidad econdémica y financiera, pero la primera se centra mas
en el beneficio esperado para el accionista, con indicadores que miden el retorno esperado de
la inversién que se realiza en un momento determinado, mientras que la otra se centra mas en
la propia marcha del negocio y la cantidad de recursos, asi como sus respectivas fuentes de
ingresos, que seran necesarios para continuar con la operativa. (Coll, 2021) Utiliza indicadores
basados en la estructura financiera del proyecto en estudio, proyectando situaciones futuras
gue permiten determinar y prever variables criticas que afectarian la buena marcha del
negocio.

Viabilidad Legal: Aqui se verifica si el proyecto cumple los requisitos legales que

contempla la normativa juridica. Para este andlisis, se debe tener en cuenta las leyes de
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dimension social, las de proteccidn al consumidor y las de dimensidon ambiental. (Garcia, 2021). Es
claro que de no tomar en cuenta este aspecto, se dejaria de lado un riesgo importante que
podria convertir un proyecto factible en uno que no lo es.

Viabilidad social: Condicién que evalla el impacto de un proyecto sobre diferentes
factores sociales: vidas salvadas, las afectaciones psicoldgicas a la sociedad, mejora de las
condiciones de vida y trabajo, entre otros. (Diaz, 2009) . En este punto es importante definir cudl
seria el efecto con el producto a ofrecer, y si los beneficios de este realmente suple una

necesidad existente.

Con el resultado del analisis de las diferentes viabilidades con resultado positivo se
puede decir que el proyecto es factible, pero si el resultado de una solo de estos anilisis es

negativo el proyecto no es factible.

Ahora bien, para realizar los estudios de viabilidad es necesario tener claro algunos

concepto que permitiran comprender mejor los resultados expuestos en este documento.

Administracion: es el proceso de disefiar y mantener un ambiente donde individuos,
gue trabajan juntos en grupos, cumplen metas especificas de manera eficiente. (Koonz-Weihrich-
Cannice, 2008). Este término es muy amplio, varios autores hablan del tema segin Henry Sisk y
Mario Sverdlik, administracidn es la coordinacién de todos los recursos a través del proceso de
planeacién, direccidn y control, a fin de lograr objetivos establecidos. La administracion es vista
como una técnica y un arte, técnica por ser un grupo de instrumentos, reglas, procedimientos y
conocimientos donde su objetivo es una aplicacion y utilidad de conocimientos; y como arte ya
gue se dice que arte es la virtud, o habilidad de hacer bien una cosa, por lo que la
administracidn es un arte muy creativo y exigente. Es saber cdmo hacer las cosas a la luz de la

realidad de una situacion.

Funciones de la Administracion estas determinan de forma anticipada cual es la

mision, visidon y los objetivos que se deben de alcanzar. Las cuatro funciones gerenciales
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alrededor de las cuales estd organizado el conocimiento administrativo en este libro son:

planear, organizar, personal, dirigir, controlar.

Figura 2 Etapas del Proceso Administrativo

PLANEAR
éQuésevaa
hacer?

CONTROLAR Etapas Proceso ORGANIZAR

éCémose ha .. . éCémosevaa
realizado? Administrativo hacer?

DIRIGIR
Hacer que se
haga

Elaboracién propia con informacion de (Experto, 2021)

Planear La planeacion es la primera funcidn administrativa. Consiste en analizar la
situacién de la organizacién, definir los objetivos o metas a alcanzar, establecer la estrategia
general que permita alcanzar esos objetivos y desarrollar planes de accidon que sefialen cémo
implementar las estrategias (Pacheco, 2021). Todo esto incluye también la toma de decisiones
entre todas las opciones de accidn a futuro. Esto indica que la accién de planear no consiste
solo en planea una consecucién de pasos a seguir esperando que estos se cumplan de forma
exitosa, sino que se debe de tomar en cuenta otras variables que pueda obstaculizar la
ejecucion de esos pasos, los cuales pueden afectar positiva o negativamente en los resultados.
Existen varios tipos de planeacidn, estos estan intimamente ligados con el nivel de la
organizacién que lo ejecute: estratégica, tactica, operativa o normativa. Los planes son el
resultado de la planeacion y son disefios detallados de lo que habrda de hacerse en el futuroy

las especificaciones necesarias para realizarlos.
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Organizar Esta es la segunda etapa del proceso administrativo, o sea, que cualquier
actividad de la empresa antes de ejecutarla debe ser planeada y organizada. La organizacion es
el establecimiento de una estructura intencional de roles para que las personas desempefien en
una organizacion. (Koonz-Weihrich-Cannice, 2008, pag. 30). Esto es una herramienta estratégica que
le permite agrupar y estructurar los recursos necesarios para que la empresa pueda realizar sus
funciones eficientemente, cuando se habla de recursos se refiere a personas, recursos fisicos y
financieros, que se necesiten para alcanzar los objetivos definidos en la empresa de mejor
forma. En resumen la organizacion coordina que las tares que hay que realizar, quien las hace,

cémo se agrupan, quien rinde cuentas, a quién las da y dénde se toman las decisiones.

[Planear + Organizar = Poner en orden las ideas y el propdsito ]

Dirigir Influenciar a las personas para que contribuyan a las metas organizacionales y de
grupo (Koonz-Weihrich-Cannice, 2008, pag. 31). Lo que implica que se base en el aspecto
interpersonal de la administracién. De modo que la funcién de dirigir una empresa tiene
implicitas tres labores: primero, la de decidir qué cosas se deben hacer; segundo, la de prestar
las condiciones para que los trabajadores ejecuten esas decisiones y, tercero, supervisar que la
manera en la que estos efectla su trabajo es la indicada. (Leal, 2018). Esta etapa es la que pone
en movimiento los lineamientos establecidos durante la planeacion y la organizacidn, con lo
gue se logran las conductas deseables de los miembros de la organizacién fomentando la moral
y por tanto la productividad. La calidad de la direccidn se ve reflejada en alcanzar los objetivos,

la ejecucidén de los métodos y en la eficacia de los sistemas de control.

Existen varios tipos de direccidn que son aplicados al momento de ejercer la direccién

de una empresa:

Figura 3 Estilos de Direccion

Estilos de Direccion
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Creacion propia con informacion de (Ester, 2010)

Controlar Medir y corregir el desempeno individual y organizacional para asegurar que
los sucesos se conformen a los planes (Koonz-Weihrich-Cannice, 2008, pag. 31). Significa que el
desempeiio se mide con base en las metas y los planes, donde la deteccién de
variaciones respecto a las normas establecidas ayudan a la correccién de estas acciones.
Si bien el control lo ejercen variedad de personas dentro de una empresa y de diversas
formas, este es una actividad inherente a la direccién. El control es un instrumento de
retroalimentacion de todo el sistema, que para operar depende de los tres paso previos,
anteriormente expuestos, pero sobre todo la planeacién, alli es donde se fijan las
expectativas y metas y sobre lo que se medira el rendimiento de la organizacién.
Ademas en este proceso se establecen estandares de calidad idoneos, se evalla y se
toman medidas correctivas pertinentes, pero ademas el control debe ser econémico,

flexible y preventivo.

El control tiene 4 fases:
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e Fase 1 Establecer estandares: se definen los parametros de medicion o evaluacién
que se aplicaran a la ejecucién del planteamiento. Estos tienen a su vez cuatro tipos
de estandares:

o de cantidad (volumen de produccidn, existencias, etc),
o de calidad (exactitud, logro del producto),

de tiempo {(tiempos de produccion)

o

o de costos (de ventas, produccidn, etc).

e Fase 2 Evaluacién del desempeiio: la medicion de los procesos administrativos.

e Fase 3 Comparacion de desempeiio: se coteja el desempeiio esperado con el
obtenido y se compara con los estdndares iniciales para determinar su
cumplimiento.

e Fase 4 Accidn correctiva: Se realiza un informe donde se indica todo lo encontrado
en la evaluacion y comparacién generando acciones necesarias para mejorar o

perfeccionar el proceso y las posibles soluciones.

Clases de control administrativo: Durante todo el proceso empresarial se ejercen diferentes

tipos de control a saber:
Figura 4 Clases de Control

*Previo a la accidn, identifica gastos, presupuestos , anticipa actividades a realizar y
Precontrol preve costos

ontro *Son controles de avance, supervisan el recorrido de los procesos patr tomar
Directivo medidas a tiempo, para lo que se requiere retroalimentacion adecuada

eEste se lleva a lo largo de todo el proceso empresarial, a cargo de los directivos y

Control a ;
del personal operario

corriente

Se realiza cuando ha finalizado la accién productiva, evaluando todo el recorrido y
realizando conclusiones. Se genera un informe con recomendaciones, sirviendo tambien

Control
Posterior para recompensar a los empleados

Creacion propia con informacion de (Equipo editorial, 2021) pdrrafo 11
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Mercadotecnia: Para empezar hay que aclarar que mercadotecnia en ingles se

escribe marketing. El marketing es una herramienta muy eficaz para la planificacién de las
acciones comerciales y su misidn es dar respuesta a las necesidades del mercado con los
productos adecuados, a través de los canales de distribucion mas eficaces, con el menor coste

posible y mediante una eficiente comunicacion. (Guillén, 2006, pag. XV)

La mercadotecnia es todo el proceso de mercadeo, que incluye una estrategia
planteada, la ejecuciéon de la misma que todo negocio debe de realizar para lograr el éxito al
incursionar en el mercado definido. EL marketing trata de influenciar los deseos de las personas

para que adquieran los productos de las empresas.

Plan de marketing: es el instrumento central para dirigir y coordinar el esfuerzo de
marketing; el cual opera en dos niveles: estratégico y tactico. (Kotler-Keller, Direccién de

Marketing, 2012, pdag. 36)

El plan estratégico de marketing consiste en establecer los mercados meta asi

como la propuesta de valor de la empresa con base en el andlisis de las mejores

oportunidades de mercado.

El plan tactico de marketing define las tacticas de marketing que abarca las

caracteristicas del producto, promocion, comercializacidn, fijacién de precios, canales de

ventas y servicio.

Mercado Es el conjunto de compradores reales y potenciales de un bien o servicio.
(Quiroa M., 2021). En este sentido estos pueden ser un grupo de personas o agrupaciones que
tienen una necesidad en comun por cubrir con un producto especifico, ademas debe de existir
un producto que satisfaga esas necesidades, donde los integrantes tengan poder adquisitivo y

voluntad de querer comprar un producto.

Existen varios tipos de mercados que es importante conocerlos:
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Figura 5 Tipos de Mercado

TIPOS DE MERCADOS
Mercado de Consumo

«Corresponde a todas las personas que compran bienens y servicios que lo ofrece una
empresa para su consumo Yy/o uso personal. Normalmente las compras son en
pequefios volumenesE. Leche para sonsumo personal

Mercado Industrial

+Formado por empresas que demandan productos con el fin de producir otros bienes o
servicios, por tanto compran insumos. Compras de alto volumens. Ej. Leche para
hacer helados

Mercado de distribuidor

«Este incluye a pesonas o empresas que adquieren los productos que vende una
empresa con el objetivo de revenderlos y tener una ganancia, el producto no tienen
ninguna transformacion. Compras por volumen segun sus clientes. Ej. Supermercado
que compra leche para revenderla.

Mercado de Gobierno

+Incluye todas las instituciones del sector publico que compran bienes y servicios tanto
a los fabricantes como a los distribuidoras para cumplir con sus funciones. Ej compra
leche para los comedores escolares

Mercado Institucional

«Es toda empresa del extrajero que importa los productos que ofrece y comrcializa una
empresa nacional, con el objetivo de consguier productos de mejor calidad y precio.

. Creacion propia con informacion de (Quiroa M., 2021)

La importancia de conocerlos radica en que le da vision para definir a cudl de los
mercados es al que se va a dirigir el producto. Dependiendo del producto se puede aspirar a

llegar a todos los mercados y para esto se debe de incluir dentro de los planes de la empresa.

Estudio de Mercado: es un proceso realizado para indagar en las preferencias de
potenciales compradores o interesados en un producto o servicio para tener un panorama claro
gue garantice la toma de decisiones acertada. (Robeiro, 2020) En este estudio se recolecta y
analiza informacion que permite identificar caracteristicas de un mercado y permite
comprender cémo funciona. Su objetivo es comprender el potencial del mercado, analizar la
competencia e iniciar actividades de marketing de una forma organizada. Es importante
escuchar al mercado y anticiparse a las expectativas de los consumidores para lograr tener

éxito, para esto es necesario.
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Tipos de Estudio de mercado.

Estudios de medicion: su objetivo es disponer de datos sobre su mercado, para esto es
necesario una muestra representativa de la poblacién para que los resultados se pueda estimar

de forma fiable.

Estudios para entender al consumidor: aqui el objetivo del estudio es analizar
comportamientos, motivaciones, opiniones de valoracidn de marca, diagndstico de imagen y

posicionamiento, entre muchos otros aspectos.

Estudio cualitativo: se utiliza para comprender opiniones y motivaciones,
desarrolla hipodtesis, recolecta informacién a través de técnicas no estructuradas,

y el tamafio de la muestra es pequena.

Estudio cuantitativo: se utiliza para cuantificar el problema mediante datos
numeéricos medibles para identificar patrones, la recopilacion se basa en datos
numéricos y estadisticos, por lo que el tamafio de la muestra es mayor a través de

encuestas.

Estudio para toma de decisiones: su objetivo es elegir entre varias hipodtesis la que tendra
el mejor rendimiento, identificando los factores que contribuirdn al éxito de la oferta de

producto.

Mezcla de Mercadeo: también llamada el Mix de marketing representan los cuatro
pilares basicos de cualquier y toda estrategia de marketing: Producto, Precio, Plaza y Promocidn.
Cuando las cuatro estan en equilibrio tienen a influir y a conquistar al publico. (Borragini, 2022) Este
mix permite definir un conjunto de acciones estratégicas y tacticas para promocionar e impulsar
las ventas de los productos en los mercados que incursiona. La esencia del marketing mix se
resume a producir y vender el producto adecuado, en el lugar apropiado, en el momento exacto
y al mejor precio. (Hotmart, 2021) . Si bien esto se ha actualizado, donde le incluyen otras pes,
como Persona, Procesos, Presencia, Productividad, en este trabajo se hablaran sobre las cuatro

principales.
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Producto: es cualquier cosa capaz de satisfacer un deseo o una necesidad, resultado de
un trabajo intencional. (Quiroa M. , 2019). Un mismo producto se puede para satisfacer
necesidades diferentes, por ejemplo el servicio de yoga, alguno lo tomara para hacer ejercicio
por una lesién, otros para liberar el estrés y alguno para meditacion, es el mismo servicio pero
las necesidades son diferentes, por eso es importante tener claro qué necesidades suple el
producto y cdmo este estd ligado integramente con las necesidades. El producto en si se de

visualizar como el aporte que realiza para los consumidores.

Por esto en tanto mas claro se tenga de qué clase de producto se tiene mejor serd el trato

gue se le dara en el resto del planteamiento y manejo del mismo.

Figura 6 Tipos de productos

TIPOS DE PRODUCTOS

Bienes y servicios

« Los bienes son productos que cuando se compra se adquiere la propiedad del bien. Ej. Vehiculo.
« El servicio solo satisface la necesidad pero no es propietario del producto. Ej. servicio transporte

Producto tangible e intangible

« Producto tangible es el bien que tiene existencia fisica o material. Ej. pantalon.
« Producto intangible: es un producto que no se puede ver ni tocar pero que satisface una necesidad. Ej.
servicio de internet

Producto de consumo y de uso

+ Producto de consumo, son los que luego de cubrir una necesidad desaparecen o pierden sus caracteristicas.
Ej. Productos desechables.
* Producto de uso son los que se pueden usar muchas veces manteniendo las caracteristicas

. De uso duradero: creados para una vida  Util larga Ej. carro
. Uso no duradero: puede ser usado varias veces porcon  vida  (til corta.
E.lapicero.

Materias primas, productos semiacabados y acabados

» Materias primas: son productos que no pueden consumirse en su estado original, deben ser transformados
para ser utilizados. Ej. la harina

» Productos semiacabados: son los que estén casi listos y necesitan algiin un proceso para que el usuario final
lo utilice.Ej muebles para armar

* Productos acabados: son los productos que llegan al mercado totalmente listos para utilizarlos por el
consumidor final. Ej. una cocina

Producto domésticos e industriales

« La diferencia en estos es el uso, es un mismo producto que los usuarios son diferentes. Ej. jab6n en polvo
* Producto doméstico: es cuando lo compran para uso de la familia. Ej. jab6n para lavar la ropa de la familia.
* Producto industrial: es un producto que es de uso comercial. Ej. jabdn en polvo en un hospital

Productos de conviccion, comparacion y de conveniencia

« Estos se diferencian en el precio y tiempo de decisién de compra.

« Producto de conviccién son productos de alto precio, donde los compradores estan convencidos de la calidad
y beneficios que adquieren'y estan dispuestos a pagar para ello. Ej. compra un rolex

« Productos de comparacion: son los productos donde los compradores antes de comprar comparan los precios
y calidades para decidirse. Ej. Comprar tenis

« Productos de conveniencia: estos productos son de bajo costo y no toman mucho tiempo para la toma de
decision de compra. Ej. productos desechables.

Creacion propia con informacién de (Quiroa M., 2021) 27



Portafolio de productos: Aqui se incluyen de manera ordenada todos los productos y
servicios que vende una empresa. Con este portafolio se puede conocer cuales son las fuentes
de ventas, los beneficios de la empresa y su perspectiva de crecimiento (Ineedd, 2021). Este debe
de hacerse de forma clara, directa y competitiva, destacdndose ante la competencia y llegar al
cliente con las respuestas de posibles preguntas, se puede decir que puede constituirse en
herramienta de ventas. El tener un portafolio de productos tiene varios beneficios entre los que
estdn: visualizacion de lineas completas de productos, aporta datos relevantes al equipo de
gestion, mejora la asignacién de recursos, da una visualizacién mas clara para desarrollar
productos innovadores, al poder identificar tendencias del mercado luego del analisis del

resultado de este portafolio, entre otras ventajas..

La estructura del portafolio va en funcidon de agrupar productos de cada linea por

modelos, precios y tamafios.
Por su parte la dimensidn del portafolio se divide en cuatro dimensiones:

e Amplitud: es la cantidad de lineas de producto que tiene la empresa

e Longitud: es la cantidad de productos dentro de cada linea

e Profundidad: son la variedad de productos dentro de cada longitud, por ejemplo
color, tamaio, modelo.

e Consistencia: es que tan afinen son las lineas de productos con respecto al uso

final, por ejemplo los canales de distribucion, proveedores, usuarios, entre otros.

Precio: es el segundo pilar del marketing de producto. No solo es encontrar la cifra
perfecta sumando el costo variable por producto, los costos fijos necesarios para producirlo, el
margen de beneficio que deseas obtener y el precio adoptado por la competencia, va mas alla.
El precio monetario puede definirse como una relacién que indica el monto de dinero necesario
para adquirir una cantidad determinada de un bien o servicio. El precio es la expresiéon monetaria
del valor y, como tal, ocupa un papel central en el intercambio competitivo. Desde el punto de
vista del cliente, el precio que cada uno esta dispuesto a pagar mide la intensidad de la necesidad
y la cantidad y naturaleza de la satisfaccion que se espera. Desde el punto de vista del vendedor,

el precio al cual éste estara dispuesto a vender mide el valor de los componentes incorporados
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en el producto, y al que afiadira el beneficio que espera alcanzar. (Lambin-Gallucci-Sicurello, 2009). Un
sistema de intercambio puede tomarse el comportamiento de compra donde la busqueda de

satisfaccion y el sacrificio monetario se compensan uno al otro.

Precio como una medida de valor, el precio debe reflejar el valor de las satisfacciones que
genera el producto para el comprador, esto hace que la percepcidn del comprador con respecto
al precio versus beneficio provocan que estos aspectos se deben de tomar en cuenta al momento
de definir precios y no una simple suma de factores numéricos que se vieron incluidos en su

creacion.

Plaza: es la forma en la cual un bien o servicio llegard de una empresa a las manos del
consumidor final. (Grapsas, 2017), conocida también como distribucién. En este punto se involucran
varias actividades en el proceso de distribuciéon fisica como lo son la manipulacidn,

almacenamiento, transporte, entre otros.

Dentro de la plaza estdn los canales de distribucidon que se refieren a los caminos que se
deben de utilizar para que el producto llegue al consumidor final por medio de la distribuciéon

gue incluye a los agentes, minoristas y mayoristas. Para esto se dan tres canales:

e Canal Directo: va del productor o fabricante al consumidor final, sin
intermediarios. Ej dentista.

e Canal Corto: cuando hay solo un intermediario entre el fabricante y usuario final.

e Canal largo: cuando al menos hay cuatro niveles: fabricante, mayorista, minorista
y consumidor final, aunque puede existir en el proceso mas intermediarios, como

agentes, almacenes, revendedores, etc.

Para esto se deben de realizar estrategias de los canales de distribucidn, que variara segun
el tipo de producto y el mercado al que se dirige, y dependiendo de ello se debe de elegir Ia

modalidad de distribucion dentro de estas:

e Distribucion exclusiva: El productos escoge un intermediario autorizandolo
para la venta en forma exclusiva en cierta regiéon, comprometiéndose a no

vender productos de la competencia. Este tipo de distribucidn es utilizada
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cuando se requiere lealtad del distribuidor y un alto grado de control sobre la
actividad.

e Distribucion intensiva: el fabricante vende al maximo de intermediarios
posible. Se utiliza para generar gran disponibilidad del producto en el mayor
numero de puntos de venta.

e Distribucidn selectiva: cuando el fabricante vende a través de un grupo

seleccionado de intermediarios. Se utiliza para valorizar el negocio.

En el tema de plaza también se incluyen establecimientos o puntos de venta, o cualquier

medio que le permita al vendedor facilitar a los consumidores la adquisicién del bien.

Promocion: Es una herramienta del marketing que busca interferir en el comportamiento
y las actitudes de las personas a favor del producto o servicio ofrecido por una empresa. (Coutinho,
2017) Busca dar a conocer el producto, si no se conoce no se compra. Esta herramienta busca
alcanzar los objetivos especificos de informar, persuadir y recordar, para esto se tienen ciertas

herramientas, como se muestran en la siguiente tabla:

Figura 7 Tipos de Promocidn

TIPOS DE PROMOCION
Publicidad

*Es un conjunto de estrategias de comunicacién para compartir una solucién
comercial a un publico de posibles consumidores, para atraer y captar la atencion
de las audiencias y convencerlas de adquirir un producto o servicio.

Promocion de ventas

*Es un conjunto de técnicas que incluyen incentivos o actividades para estimular el
deseo de compra y maximizar la compra o venta del bien.

Eventos y experiencias

*Son eventos donde el cliente puede estar en contacto y experimentar con el bien.

Venta personal

*Se promueve el bien a través de la interaccion directa entre el vendedor y el
consumidor final

Marketing Directo

e*Promueve el producto al consumidor a través de medios que permiten la
comunicacién en forma directa. Ej. internet, e-mails, etc.

Relaciones publicas

*Es la que mas impacto tiene, y se aplica a través de participacion en actividades

Creacién propia con informacion de (Coutinho, 2017)
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Oferta: es la cantidad total de bienes y servicios disponibles en el mercado libre. Las
empresas atienden las necesidades de los clientes ofreciendo una propuesta de valor, un
conjunto de beneficios que satisfagan esas necesidades. La propuesta de valor intangible se hace
fisica por medio de una oferta que puede ser una combinacién de productos, servicios,
informacidén y experiencias. (Kotler-Keller, Direccion de Marketing, 2012). Asi pues para disefiar
un producto, se debe de analizar qué oferta de valor es la que se estd proponiendo para que

tenga una buena aceptacién y que genere demanda.

Demanda: es la necesidad real de determinados bienes o servicios que tienen potenciales
socios comerciales como empresas u hogares particulares. La demanda del mercado de un
producto es el volumen total que compraria un grupo de clientes definido en un periodo de

tiempo y un area geogréfica definido, dado el medio ambiente (Kinnear-Taylor, 2000)

Existen varios tipos de demandas:

Figura 8 Tipos de Demandas

Tipos de demandas

+ A los consumidores
les desagrada el
producto y podrian
incluso pagar para
evitarlo.

Demanda
negativa.

Los consumidores no
son conscientes 0 no
tienen interés en un
producto.

Demanda
inexistente.

«Las compras de los
consumidores varian
de acuerdo con la
estacion, el mes, la
semana, el dia o
incluso segln la hora

Demanda
irregular.

«os consumidores
compran
adecuadamente todos
los productos que se
colocan en el
mercado.

Demanda
completa.

*Los consumidores
podrian compartir una
necesidad fuerte que
no puede ser
satisfecha por un
producto existente.

Demanda
latente.

«Existen mas
consumidores que
quisieran adquirir el
producto que los que
es posible satisfacer.

Demanda
excesiva.

Creacion propia con informacion de Fundamentos de (marketing, 2021),

+Los consumidores
compran el producto
con menor frecuencia
o0 dejan de adquirirlo.

Demanda
decreciente.

+Los consumidores
pueden verse atraidos
por productos que
tienen consecuencias
sociales indeseables

Demanda
malsana.




Con esta informacion las personas especialista en marketing deben determinar la causa o
causas del estado de la demanda y con ello definir el plan de accidon para modificar la demanda

en beneficio de crecimiento del producto.

Hay que tener claro que antes de empezar un proyecto se debe de analizar el mercado y
confirmar que existe un deseo real especifico de un producto y no solo una necesidad general
gue no implica un deseo de satisfacerlo. Por tanto se deben de dar las dos cosas, la necesidad y

el deseo de satisfaccion de dicha necesidad para generar demanda.
Necesidades: son estados de carencia percibida

Deseos: son formas que adquieren una necesidad moldeada por la culturay la
personalidad del individuo- Los deseos se convierten en demandas cuando son
respaldados por el poder de compra. El deseo representa la creencia del consumidor de
gue el producto satisface una necesidad basica e mejor forma que otros productos

también disponibles en el mercado

La oferta y la demanda son determinantes en la planificacién del futuro de una empresa,
Lo que determinar el éxito y el fracaso de un producto son las necesidades actuales del
mercado (demanda) y la situacion real (oferta), lo que implica que la estimacién correcta de la
oferta y demandan es fundamental para todo negocio. Existen diversos métodos para analizar
estos conceptos en relacién al producto, tales como estudios de mercado, encuestas a clientes,

analisis econdmico de cdmo ha evolucionado los precios y la produccién.

Estimacion de Demanda: es la prediccidn de la forma futura de la demanda de un
producto. (Técnica o método de estimacion de demanda més efectiva., 2012) La demanda se traduce en
ventas, o sea, los prondsticos de ventas toman como base los calculos de la demanda, lo que
genera que toda la empresa se mueva en la misma direccién basandose en esta informacién
para toma de decisiones asi: el departamento financiero la utiliza para definir la inversiéon
necesaria para cubrir la estimacion, asi mismo el departamento de produccién para definir la

capacidad y niveles de produccidn, también el departamento de compras toma esta
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informacidén como base para adquirir materias primas necesarias para responder a esta
demanda estimada y el departamento de recursos humanos la utiliza para contratar
trabajadores. El realizar un cdlculo errado o muy lejos de la realidad le genera a la empresa
resultados negativos en todos los departamentos antes mencionados, generados por el exceso
de inventario no colocado, por lo que el calculo de la estimacidn es de sumo cuidado. Por tanto
es de vital importancia la estimacion no basdandose en las percepciones sino en la demanda real

del producto.

Para poder realizar de forma mas concienzuda la estimacién de demanda es necesario
conocer algunos términos importantes: como cudl es la Demanda Actual de un producto, para

lograr esto hay algunos pasos que recomienda en ArteSap:

1. Define el mercado: primero conocer el mercado, entendiendo los
productos sustitutos por precio o por caracteristica, asi como tomar en
cuenta los cambios disruptivos que puedan cambiar los habitos de
consumo, para esto es necesario estar al tanto del comportamiento del
consumidor y de las tecnologias emergentes, que puedan generar
sustitucion del producto de la empresa.

2. Divide la demanda total de la industria en sus componentes principales:
un mismo producto puede ser demandado por diversos sectores, por
ejemplo una computadora, puede ser requerida para el hogar, para la
oficina, para comercio, para juegos, para estudiantes, entre otros, estos
son segmentos a los que se les debe de determinar la demanda en forma
separada porqgue los habitos de compra son diferentes, esto permite
definir mejor la demanda que se quiere pronosticar.

3. Realiza prondsticos sobre qué impulsa la demanda de cada segmento:
también analiza cdmo puede cambiar en el futuro. “Lo mejor para
predecir la conducta futura es la conducta pasada” (Artesap, 2021). Es
necesario revisar y analizas datos estadisticos, andlisis histéricos y lo que
ha generado grandes cambios. Se debe de revisar como se ha

comportado la demanda de productos similares al producto que se
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quiere lanzar al mercado y su aceptacion, asi como evaluar el porqué de
su aceptacién o no, buscando tendencias.

4. Realizar analisis de sensibilidad para saber cémo se determina la
demanda, que permitan saber si las suposiciones son reales y los riesgos
gue esto conlleva. Esto permite ayudar a disminuir los errores en las
proyecciones. Para esto se varian los supuestos y el posible impacto de
estos cambios, como modificaciones en la tecnologia, asi que se deben de
localizar las areas de riesgo estratégico, donde el plan estratégico de la
empresa debe cambiar solo si la demanda esta muy por debajo del

prondstico de referencia.

Con esto se puede definir el mercado, en el dmbito de la demanda, para tener una nocién de
cudl es la cantidad a la que se puede aspirar a vender. De no hacerlo se puede topar con un
mercado potencial y disponible demasiado pequeiio que no sea rentable para la empresa.

Cuando se tiene un producto este evaluar en funcién de 4 tipos de mercados:

Figura 9 Clases de mercado del producto

Mercado potencial

*Es el grupo de consumidores que presenta un nivel de interés
suficientemente elevado por la oferta del mercado y que tenga ingresos
sufiicientes y acceso al producto

Mercado Disponible

*Es el grupo de consumidores que tienen interés , ingresos y acceso a una
oferta en particular, sin ningun tipo de barreras

Mercado meta:

*Es la parte del mercado calificado que la empresa decide atender.

Mercado penetrado:

*Es el grupo de consumidores que adquieren el producto de la empresa

Creacion propia con informacion de (Artesap, 2021)

Parte del proceso de estimacién de demanda se debe de definir tres aspectos

fundamentales:
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1. Nivel espacial: definir si es en el mundo, un pais, una provincia o solo un
sector

2. Nivel del producto: informacion sobre ventas totales, ventas de la industria,
de una empresa, de un segmento, de una linea de producto, por forma de
producto, entre otros

3. Nivel de tiempo: a corto, mediano o largo plazo. (Kotler-Keller, Direccién de

Marketing, 2012)

Tanto para el estudio previo como para la estimacidn se deben de definir estos tres niveles.

Existen muchas formas de estimar la demanda y varia segun el producto, si es nuevo en el
mercado o no, entre otros aspectos, pero si es de vital importancia, analizar las estadisticas de
cémo ha sido el movimiento en el pasado de productos iguales o similares, para poder definir la

estimacion de demanda, aunque a veces esto sea dificil de conseguir.

Se pueden hacer varias estimaciones:

e Potencial del mercado: es la estimacién razonable de posibles ventas de un producto o
grupo de productos para todo un sector de un mercado, durante un periodo concreto y
bajo condiciones ideales de demanda.

e Potencial de ventas: se refiere a las posibles ventas que pueda tener una empresa en
concreto y de forma razonable en una zona y periodo determinado.

e Prevision de ventas: es la estimacion razonable de un producto en unidades fisicas o

monetarias (EQI, 2012)

Estrategias de estimacion de demanda: corresponde a planes a ejecutar para obtener la

informacién necesaria de la demanda:

e Encuestas: Una de las mas utilizadas, Utiles para obtener datos del mercado metay
puede revelar la realizar de las expectativas y temores, con estas se logra conocer

los habitos de consumo
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e Experimento de mercado: tiene dos versiones uno real y otro simulado donde se
analizan las reacciones de los consumidores variados, segun lo preparado para el
experimento.

e Analisis de regresion dependen de las estadisticas para crear una imagen completa
de la demanda futura del consumidor basa en variables independientes especificas,
aqui se hace una comparacion entre una variable dependiente y una independiente.

(Keat-Young, 2021)

Las 5 fuerzas de Porter

Dentro de este estudio de mercado, se puede utilizar una herramienta como lo es el Estudio

de Porter, de Michael Porter que propone analizar las 5 fuerzas, que son:

Figura 10 Las cinco fuerzas de Porter

Amenaza
nuevos
competidores

Amenaza de
productos
sustitutos

Rivalidad de
competencia

Poder de Poder de
negociacion negociacion
de de
proveedores compradores

Elaboracién propia con informacion de (Alonso, 2022)
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1. Amenaza de entrada de nuevos competidores: se analiza qué tan dificil es entrar al
mercado a un nuevo competidor, esto indicard como sera la amenaza para la
empresa, por ello es importante analizar de manera continua el mercado y actualizar
los precios y ofertas, si las hubieran. Para evaluar si los nuevos competidores son
una amenaza, es importante tomar en cuenta varios factores:

e Barrera de entrada de la industria: que tiene que ver con la dificultad que
encuentran las empresas para entrar a la industria, estas barreras pueden
estar relacionada con el grado de inversidn necesaria para el ingreso, asi
como las barreras legales, fiscales, canales de distribucion entre otros.

e Economias de escala, cuanto estas no son fuertes es facil que otras empresas
accedan a la industria.

2. Rivalidad entre competidores existentes: la competitividad de una empresa se
reduce cuanto mayor sea el nUmero de organizaciones que ofrecen productos
iguales o similares. Se debe de valorar el grado de rivalidad de los competidores en
funcién de:

e Bajadas de precios (¢ pueden los competidores bajar los precios facilmente?,
¢Cual es la estructura de costos de la industria?)

e Estrategia de marketing y campafas de publicidad (¢ Cuales son los objetivos
estratégicos de la competencia?)

e Introduccién de nuevos productos (écomo se diferencian los productos?)

3. Amenaza de productos y servicios sustitutos: Cuando en el mercado existen
productos con una buena relacién calidad-precio o con un costo reducido, estos
pueden sustituir a otros, por lo que provoca inestabilidad en la empresa dado que la
rentabilidad del producto se ve afectada. Los productos sustitutos se pueden
convertir en una fuerza intensa y convertirse en una amenaza cuando:

e Ofrecen una mejor calidad (¢Cual es la relacion calidad/precio del producto
sustituto?)
e El costo por cambiarse no es elevado

e El precio es inferior al ofrecido por la empresa que lo estudia.
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4. Poder de negociacion del proveedor: los proveedores pueden ser una amenaza para
la rentabilidad de las empresas, sea por monopolio de la industria, por costo elevado
al querer cambiar de proveedor, o si estos quisieran ser participantes del mercado
local. Por eso es importante ampliar la cantidad de proveedores. El poder de los
proveedores sera determinante en funcién de:

e Elgrado de concentracion de proveedores de nuestro producto o materias
primas. (¢Esta laindustria de proveedores mas concentrada que la industria
del producto?)

e El costo que implica cambiar de proveedor sea elevado

e Que no existan muchos proveedores que ofrezcan el producto o servicio

5. Poder de negociacion del cliente: donde los clientes se asocian entre ellos para
obtener mejora en productos y limiten el precio, Para evitar esto es importante
crear una propuesta de valor que diferencie a la empresa de los competidores,
aumentar la calidad de los productos y hacer visible esta diferencia con campanas de
marketing. (Universidades, 2022) Para determinar que los clientes tienen realmente
una fuerza en el mercado es cuando:

e Son pocos pero compran en cantidades importantes (¢Qué volumen de
compra efectuan los grupos de clientes?)

e Cuando los productos son muy parecidos y hay muchos disponibles.
(¢pueden los clientes acudir a otro tipo de productos sustitutos?)

e Cuando el cambio de proveedor o marca y no tiene ningun costo

Estudio Técnico

En el andlisis de la viabilidad financiera de un proyecto, el estudio técnico tiene por
objeto proveer informacion para cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de
operacion pertinentes a esta area. Determinaran los requerimientos de equipos de fabrica para
la operacién y el monto de la inversién correspondiente. Las interrelaciones entre decisiones de
caracter técnico se complican al tener que combinarse con decisiones derivadas de los

restantes estudios particulares del proyecto (Sapag, 2012, pag. 96). En resumen, segun Gabriel
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Baca, “se pretende resolver las preguntas referente a donde, cudndo, cuanto, como y con qué
producir lo que se desea, por lo que el aspecto técnico operativo de un proyecto comprende
todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio proyecto”
Aqui también se indica el tamafio éptimo de la planta para cumplir con los objetivos definidos.
Con cada uno de los elementos que conforman este estudio se elabora el analisis de la
inversion para conocer la viabilidad econdmica. El resultado de este estudio debe de
combinarse con el resultado de los otros estudios realizados en un proyecto de evaluacion,

tales como el estudio de mercado, administrativo y financiero.

Alcances de un proyecto: es establecer limites al proyecto y definir con precisién los
objetivos, plazos y entregables del proyecto que se desean lograr. Con esto se asegura de lograr
las metas y objetivos del proyecto (Martins, 2022). La declaracién del alcance debe detallar lo
gue se hard y explicar el porqué de cada uno de ellos. Por tanto esta declaracidn debe indicar:
objetivos del proyecto, los recursos con los que se cuenta, cudles seran los entregables y
ademas lo que queda fuera del alcance del estudio a realizar, esto es marcar el marco de

accion.

Corrupcién del alcance de un proyecto: Cuando los entregables de un proyecto
exceden el alcance del mismo. (Martins, 2022) Para evitar que se dé la corrupcidn que atrasa el

avance del proyecto e inyecta estrés, es necesario definir claramente los alcances.

Ingenieria Bésica: Se debe llegar a determinar la funcién de produccién éptima para la
utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la produccion del bien o servicio
deseado (Sapag, 2012) Aqui se debe de hacer una descripcidn detallada del producto, incluyendo
sus especificaciones, asi como la descripcion del proceso de manufacturacién. Con el fin de

definir los requerimientos que lo haga funcionable

Modelo Canvas : Por eso es importante estructurar el negocio para lo que se pueden
utilizar varias herramientas, una de ella es CANVAS, este es un modelo visual para ordenas las
ideas al definir el modelo de negocios, donde se divide en los clientes, la oferta, la

infraestructura y la viabilidad econdmica. La division total es de 9 segmentos:
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Figura 11 Modelo Canvas

4 . 4 . . 7
+Como? :Qué? ;Quién?
Actividades .
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Clave: qué al p. 4 clientes: como
. actividades clave valor: que conseguir y Segmento
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quienes son y clientes 6 necesidades mercaco:
tus socios, /| satisface y qué 4 ) 211‘;;11:2 :luién
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8 7 2 3) 1

Estructurade costos: cuales son los costes, F uentes de ingresos: como ganar dinero,
recursos y actividades mds caras cuanto estan dispuestos a pagar
v
+Cuanto?

Elaboracidn propia con informacién en (Clavijo, 2022)

Segmentos de mercado (1)

Aqui se analiza y anota quién es mi cliente, a quien se dirige, detallando los segmentos,
Es importante anotar los clientes que son rentables y eventualmente se pueden agrupar por
necesidades o comportamientos. Existen varios segmentos de clientes o mercados como: nichos
de mercado, mercado segmentado, diversificado o multilateral, lo importante es definirlo para

disefiar el modelo de negocios.

Propuesta de valor (2)

Aqui se detalla las necesidades que cubre en el segmento de mercado, responde a la pregunta
¢Qué valor s ele proporciona a los clientes? Estd enfocado al valor que se ofrece adecuado a sus

necesidades, valores cualitativos o cuantitativos, tales como:

e Novedad: suplir necesidades que no se podian percibir que tenian, por no tener ninguna
oferta
e Mejora de rendimiento: productos mas eficientes
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e Personalizar: adaptada a las necesidades

e Precio: ofrecer precio menor a lo que esta en el mercado
e Marca: encontrar valor en la exclusividad

e Entre otros

Ademas se detallan los productos que se ofrecen y como se diferencia de la competencia. Esta

diferenciacidon nos permitira ver cudl es la ventaja competitiva.

Canal (3)
Se responde a la pregunta ¢ Cémo tendrdn acceso al producto? Se analizan los canales
gue prefieren los segmentos de mercado, cuales canales tiene mejores resultados, cuales son

mas rentables, cdmo se integran en las actividades diarias de los clientes
Estos canales tienen 5 fases:

e Informacion: dar a conocer los productos y servicios de la empresa

e Evaluacidn: facilitar la evaluacion de la propuesta de valore realizada por el
segmento

e Compra: como se puede adquirir el producto

e Entrega: la forma como se entrega la propuesta de valor

e Post venta: servicios de atencidn ofrecidos pos venta

Asi como también los canales directos e indirectos, buscando el equilibrio para lograr la

integracion adecuada ofreciendo una experiencia excelente sin afectar los costos

Relacion con el cliente (4)

Es pensar cual seria la relacidn con los clientes o diferentes segmentos de mercado, asi como su
costo y como se integra en el modelo de negocio. El tipo de relacidn de la empresa repercute en
la experiencia del cliente por lo que se debe de definir si es atencidon personal o automatizada.
Estas relaciones se pueden enfocar en captar clientes, en la fidelizaciéon de los mismos o en

estimular las ventas.
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Fuentes de ingresos (5)

Aqui se definen cdmo generar recursos con los productos existentes, donde se debe de indicar
los precios, y se debe de establecer cudnto crees que estan dispuestos a pagar los clientes por lo

gue se ofrece, buscando la rentabilidad pero teniendo siempre al consumidor en presente.

Se revisan cdmo pagan actualmente y como les gustaria pagar, ademads cuanto reportan las
diferentes fuentes de ingresos al total de ingresos y por qué el consumidor quiere pagar el precio

del producto.

Actividades clave (6)

En este punto se establecer todas las actividades para llevar a cabo la propuesta de valor. Aqui
se indica la produccion, presentar la solucién de problemas y la plataforma a utilizar. Se debe
de responder a la pregunta ¢ Qué actividades importantes requieren las propuestas de valor,

canales de distribucidn, relaciones con clientes y fuentes de ingreso?

Las actividades se pueden clasificar asi:

e Produccidn: son las actividades relacionadas con disefio, fabricacidén y entrega de un
producto en grandes cantidades o con una calidad superior.

e Resolucién de problemas: son las actividades que buscan encontrar soluciones nuevas a
los problemas individuales de cada cliente

e Plataforma o red: estd relacionado con modelos de negocio relaciona con plataformas

de red, de contactos, software o las marca.

Recursos clave (7)

En este apartado se responde a la pregunta ¢Qué recursos clave requieren las propuestas de
valor, canales de distribucion, relaciones con clientes y fuentes de ingresos? Se trata de
identificar talento tangible o intangible que sean vital en el proceso para que funcione. Se debe

de detallar qué se necesita para desarrollar la propuesta, la relacién con el cliente y el canal.
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Algunos recursos pueden ser:
e Fisicos: redes de distribucion, vehiculos, maquinaria
e Intelectuales: marcas, patentes, bases de datos
e Humanos: el valor humano que ayuda a funcionar a la empresa
e Econdmicos: garantias econdmicas, dinero en efectivo, lineas de crédito

e Los recursos pueden ser propios, alquilados, prestados u obtenerlos de los accionistas.

Socios clave (8)

La pregunta aqui es ¢Cudles van a ser las alianzas estratégicas para desarrollar el modelo de
negocio esperado? Se deben de tener claro y definir los socios y proveedores que estardn
presente en el negocio y que ayudan a su funcionamiento. En otras palabras ¢Con quién se va a

compartir el viaje?, es importante tejer una red de contactos valiosos en los que confiar.

Existen 4 tipos de asociaciones:

Alianzas estratégicas entre empresas que no son competencia
e Coopeticion: alianza entre empresas que son competencia
e Joit Ventures:, empresas que juntas crean un nuevo plan de negocios

e Relaciones cliente-proveedor para garantizar la falibilidad en los suministros

Estructuras de coste (9)

Aqui se definen los costos mds importantes de las actividades relacionados al modelo de negocio,
se definen cuales son los recursos y las actividades mas caras. Es importante tener opciones para
bajar el precio del producto, o trabajar en la creacién de valor para el consumidor para cuando

sea necesario ajustar costo y precios.

Teniendo claro la estructura del negocio por medio de Canvas se pueden identificar las

variables importantes a analizar
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El analisis de costos que se presenta como conclusién del estudio técnico consiste en la
determinacion y distribucion de los costos de inversién fija, diferida y el capital de trabajo, en
términos totales. En la ingenieria basica es una propuesta de solucidn a necesidades detectadas

en el ambito empresarial, social, individual, entre otros, por lo que se debe de incluir:

e Descripcion del producto: La descripcidn del bien o servicio debe mostrar
las especificaciones fisicas del producto. Para ello serd necesario identificar
la materia prima (insumos) que se utilizaran y los procesos tecnoldgicos
necesarios para su fabricaciéon. En el caso de empresas de servicio, también
se tiene que describir detalladamente en que consiste dicho servicio.

e Descripcion del proceso: Con este elemento se pretende describir la
secuencia de operaciones que llevan al bien a transformarse en un
producto terminado. En él se pueden incluir tiempos y requerimientos y
para su mejor presentacién y entendimiento se sugieren los diagramas de
flujo los cuales sirven para mostrar los espacios y la transformacién de los

materiales hasta llegar a su ultima presentacién. (Lopez, 2015)

Inversion: es la cantidad de dinero necesaria para poner a operar un proyecto. Esta
podrd estar integrada por capital propio, créditos de empresas financieras y de proveedores. El

capital total para operar el proyecto se compone de dos partes:

e Capital Fijo: cantidad de dinero necesario para construir la planta de proceso en
su totalidad, con sus servicios adicionales necesarios para ponerla a producir, en
resumen es la suma del valor de todos los activos de la planta, tanto los tangible
(maquinaria, incluye su montaje, edificios, etc) y los intangibles (patentes, gastos
de puesta en marcha, gastos de organizacién, etc).

o Capital de trabajo: es el dinero necesario producir, luego de tener la maquinaria

instalada y la puesta en marcha iniciando. (zagarramurdi, 1998)

Costos de operacion: también llamados costos de produccion, estos son los costos

necesarios para mantener un proyecto en funcionamiento. (Zagarramurdi, 1998)
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Gastos: que son todos las erogaciones necesarias para que no estan ligadas directamente

con la producciéon, como los servicios publicos, el personal, marketing entre otros.

Financiamiento: identificar la necesidad de requerir fondos de terceros, donde la tasa de

interés cobra relevancia

Ingresos: Cémo se van a dar los ingresos, se deben definir si se vende un bien en
combo, en forma individual, o de alguna manera especifica que sea necesario aclarar para

establecer cémo se va a tener los ingresos que le daran vida al negocio.

Realizando el modelo canvas con toda la informacién antes expuesta, permite conocer
los aspectos clave del negocio, cémo se relacionan y compensan entre si, de una forma visual,
directa y estructurada el negocio global, lo que le permite a la empresa adaptase al cambio del

mercado y les permite a los miembros de la organizacion conocer y enfocarse en el negocio.

Estudio Financiero

En el estudio financiero se ordena y sistematiza la informacién de cardcter monetario
gue proporcionaron las etapas anteriores, elabora los cuadros analiticos y datos adicionales
para la evaluacidn del proyecto y estudia los antecedentes para determinar su rentabilidad.
(Sapag, 2012, pag. 196) En este estudio los indicadores son muy importantes, no solo obtenerlos

sino también interpretarlos de la forma correcta para la toma acertada de decisiones.

Indicador: es un factor o una variable que puede ser medida de manera objetiva. Se
utiliza para evaluar de forma fiable los cambios obtenidos o los progresos alcanzados por un
proyecto para lograr sus resultados y objetivos. (Herrera R., 2010). Existen variedad de

indicadores, para la evaluacidn de proyectos se pueden utilizar algunos de estos:

¢ Indicadores econdmicos: ofrecen informacidn sobre la evolucién de la actividad
econdmica de una empresa. En estos se pueden incluir: el costo de ventas y el
costo del personal en relacién con los beneficios por ventas; rentabilidad, la
incidencia de los gastos financieros en relacion a los beneficios; rentabilidad bruta

y neta y el indice de eficiencia productiva (capacidad de generar ingresos).

45



e Indicadores financieros: facilitan el analisis detallado del desempefio de la
empresa mostrando la capacidad para alcanzar y mantener el equilibrio
financiero. En estas podemos encontrar el apalancamiento (capacidad de
responder a deuda financiera en relacién con el capital), la liquidez; ROI
(capacidad de la empresa de remunerar tanto el capital propio como el capital de
terceros); ROE (rendimiento sobre el capital), rotacion de existencias, rotacién de

capital circulante (veces que se reproduce a través de las ventas) y flujo de caja.

Para realizar la evaluacion de la viabilidad de un proyecto en el area financiera se debe de
realizar andlisis financiero que implica algunos indicadores especificos para verificar si es o no

viable el proyecto.

Analisis financiero: Este estudio tiene como objetivo principal, ordenar y sistematizar la
informacién financiera que proporcionan el Estudio Técnico. Aqui se elaboran cuadros
analiticos para evaluar el proyecto y determinar su rentabilidad. El sistematizar esta
informacidn radica en identificar y ordenar los puntos de inversién, costos, gastos y los ingresos

gue se derivan de los estudios. Se toma en cuenta los siguientes aspectos:
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Figura 12 Aspectos de Andlisis Financiero de un proyecto

ASPECTOS DE UN ANALISIS FINANCIERO DE UN PROYECTO

ePuede ser necesario invertir en ampliaciones, reposicidén del equipamiento o
adiciones de capital de trabajo. Es importante tener un calendario de inversiones
y reinversiones, se puede elaborar en informes para cada uno de ellos, antes y
durante la puesta en marcha.

Costos:

eSe calculan con la informacidn de practicamente todos los estudios anteriores. La
evaluacién del proyecto se realiza sobre la estimacién del flujo de caja de los
costos y beneficios.

Ingresos:

eResultan de la informacion de precios y demanda proyectada, los mismos se
calculan en el estudio de mercado, de las condiciones de venta, estimaciones de
ventas de residuos y del célculo de ingresos por venta de equipos cuyo reemplazo
esta previsto durante el periodo de evaluacién de proyecto.

Gastos de Administracion:

eHerramientas, recursos y el personal necesario para llevar a cabo el proyecto.

Gastos de Comercializacion:

eRefiere a los que nos cuesta vender nuestros productos y/o servicios. Marketing y
Departamento Comercial.

Gastos Financieros:

eCorrespondientes a la adquisicion de préstamos necesarios, dentro del plan financiero
de un proyect, permitiendo conocer la factibilidad financier del proyecto.

Depreciaciones:

*Se aplican debido al deterioro de herramientas o materiales usados en las
actividades del proyecto. Por el uso de los recursos materiales.

Amortizaciones:

eTiene por objetivo determinar la pérdida periddica del valor de los activos de un proyecto.

Balance de Apertura:

eDetalla lo que disponemos en el momento del comienzo del proyecto. El estado
de situacién financiero durante la apertura identifica los activos, pasivos y el
capital contable en ese momento y lo compara con las estimaciones de ingresos y
gastos. Clave para saber si el proyecto tiene futuro o no.

Presupuesto de Caja:
eMovimientos de dinero. Dénde y cuanto nos costara realizar transacciones de dinero.

Elaboracién propia con informacién de (¢ COMO REALIZAR EL ESTUDIO FINANCIERO DE UN PROYECTO?, s.f.)
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Figura 13 Aspectos de Andlisis Financiero de un producto

ASPECTOS DE UN ANALISIS FINANCIERO DE UN PROYECTO

Balance General proyectado:

*El mismo se realiza cada afio y corresponde a la organizacidn de activos, pasivos y capital
contable proyectado en ése afio concreto.

Razones Financieras:

eTécnicas, indices y métodos de evaluacion financiera de proyectos.

Punto de Equilibrio:

¢ Ingresos y gastos que necesitamos para cubrir la ejecucién del proyecto. Punto en el cual no
pierdo ni gano.

Flujo Neto de Efectivo:

eCantidad neta total de dinero que tendra el proyecto durante todo su ciclo de vida, teniendo en
cuenta la tasa interna de retorno, rentabilidad, VAN, TIR e IR.

Costo de Capital:

eCorresponde al valor del capital econémico.

Valor Actual Neto (VAN):

e|ndicara lo que ganariamos a dia de hoy.

Tasa Interna de Retorno o Rentabilidad (TIR):

eCorresponde a la media de los rendimientos futuros estimados de una inversion. Nos dird si es
oportuno reinvertir. Para ello, el Valor Actual Neto debe ser igual a cero.

indice de Rentabilidad (IR):

e|ndica cuantas veces estamos ganando lo invertido.

Analisis de Sensibilidad:

*Pone a prueba extrema el proyecto. Situaciones limite que puede soportar el proyecto. Ver qué
ocurriria en los distintos escenarios supuestos.

*Ver como afectaria cada escenario hipotético a la rentabilidad del proyecto.

Analisis Unidimensional:

#Se vera si lo invertido es igual a lo gastado. Si podemos sustentar el proyecto sin ganar
beneficios. Encontrando el equilibro de supervivencia del proyecto.

Elaboracién propia con informacién de (¢ COMO REALIZAR EL ESTUDIO FINANCIERO DE UN PROYECTO?, s.f.)
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Estados financieros Los estados financieros son documentos que recogen todas las
operaciones de las empresas durante un periodo determinado, son un instrumento
importantisimo para el diagndstico patrimonial y econdmico de una empresa. (IEN, 2020) Estos
reflejan su situacién econdmica y patrimonial brindando una imagen general, facilitando la
toma de decisiones, basandose en informacidon econdmica de calidad para analizar la evoluciéon

del negocio al compararlo con periodos precedentes. Los principales son:

1. Balance General o de situacion. Este balance forma parte de las cuentas anuales
qgue las empresas elaboran al término de cada ejercicio contable. Revela la situacién
econdmica y financiera del negocio en un momento determinado, incluyendo sus
activos (bienes y derechos, ya sean inversiones a largo plazo, existencias, realizables
y disponibles), pasivos (deudas y obligaciones exigibles a corto o largo plazo) y el

patrimonio neto (fondos propios y subvenciones).

2. Estado o Cuenta de resultados del ejercicio. Resume las operaciones de la actividad
econdmica de la empresa durante un periodo de tiempo determinado. Permite
valorar la rentabilidad del negocio y saber si se estdan cumpliendo los objetivos
financieros ya que refleja los beneficios antes y después de aplicar los impuestos,

tras restar los gastos y pérdidas a los ingresos.

3. Estado de cambios en el patrimonio neto. Este tipo de estado financiero refleja los
movimientos en las partidas que conforman el patrimonio de la empresa. Incluye el
estado de ingresos y gastos reconocidos, asi como los cambios ocurridos en los
mismos, las variaciones que han causado los socios o propietarios y los ajustes al

patrimonio debido a cambios en la aplicacidn de los criterios contables.

4. Estado de flujos de efectivo. Informa sobre las variaciones del efectivo y el
circulante que tiene la empresa en un periodo determinado, por lo que permite
determinar su capacidad para generar efectivo, conocer el origen y destino del

efectivo y estimar las necesidades de liquidez. Incluye los pagos y cobros
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relacionados con la actividad principal de la empresa, asi como las actividades de

inversién y financiacion. (Eserp, 2020)

Analisis de Rentabilidad La rentabilidad de un proyecto se basara principalmente en el
beneficio econdmico que aportard un producto o servicio. (Sapag, 2012) Rentable es toda
inversiéon en la que el valor de los rendimientos que proporciona es superior al de los recursos
que utiliza. Para determinar la rentabilidad de una inversion, o para decidir entre varias
inversiones alternativas en términos de rentabilidad, se emplean indicadores de rentabilidad

tales como el Valor Actual Neto, la Tasa Interna de Rentabilidad o el periodo de retorno

Valor Actual Neto: Al calcular un VAN se busca determinar cuanto valor o desvalor
generaria un proyecto para una compafiia o inversionista en el caso de ser aceptado, la tasa
utilizada representa el nivel de riqueza compensatorio exigido por el inversionista, por lo que el
resultado del VAN entrega el cambio en el nivel de riqueza por sobre lo exigido en

compensacion de riesgo, pues mientras mayor sea el riesgo, mayor sera la rentabilidad exigida.

(Sapag, 2012, pag. 252) u
av=31 &,
r=1(1 + iy ;

Donde

e Yt representa el flujo de ingresos del proyecto,
e Etsusegresos e 10 la inversion inicial en el momento cero de la evaluacién.

e |eslatasade descuento

w VAN<O @ VAN=0 £ VAN>O

El proyecto no El proyecto El proyecto
produce lo produce produce mas de
minimo justamente la lo exigido
exigido de la renta que el

inversion, es el inversionista

monto que le exige de la

falta para inversion

cumplir al

menos lo

minimo
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Criterio del valor actual neto: plantea que el proyecto debe aceptarse si su valor actual
neto (VAN) es igual o superior a cero, donde el VAN es la diferencia entre todos sus ingresos y

egresos expresados en moneda actual.

Tasa Interna de Retorno: El criterio de la tasa interna de retorno evalta el proyecto en
funcién de una Unica tasa de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios
actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual (Sapag,
2012, pag. 253) La tasa asi calculada se compara con el costo de capital utilizado por la empresa o
inversionista para el descuento de los flujos proyectados

. ¥, — E,
=1(1 + ?}

—I,=0

TIR < tasa de descuento . TIR »= tasa de descuento
' de la empresa ' de |la empresa

Se rechaza el proyecto Se acepta el proyecto

Criterio de la tasa interna de retorno: evalla el proyecto en funcién de una Unica tasa de
rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son
exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual. Como sefialan Biermany
Smidt, 4 la TIR “representa la tasa de interés mas alta que un inversionista podria pagar sin
perder dinero, si todos los fondos para el financiamiento de la inversion se tomaran prestados y
el préstamo (principal e interés acumulado) se pagara con las entradas en efectivo de la

inversién a medida que se fuesen produciendo”.

Costo de Capital o Tasa de descuento: El costo de capital corresponde a aquella tasa

gue se utiliza para determinar el valor actual de los flujos futuros que genera un proyecto y
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representa la rentabilidad que debe exigirsele a la inversidon por renunciar a un uso alternativo
de los recursos en proyectos de riesgos similares (Sapag, 2012, pag. 273). La tasa de descuento del
proyecto, o tasa de costo de capital, es el precio que se paga por los fondos requeridos para
cubrir la inversion. Representa una medida de la rentabilidad minima que se exigira al proyecto,
segln su riesgo, de manera tal que el retorno esperado permita cubrir la totalidad de la inversion
inicial, los egresos de la operacidn, los intereses que deberan pagarse por aquella parte de la
inversiéon financiada con préstamos y la rentabilidad que el inversionista le exige a su propio

capital invertido.
Existen varios medios para obtenerla:

1. Utilizar la tasa de rentabilidad o costos de proyectos similares o de la misma
actividad.
2. Modelos de valoracidn de activos financieros como CAPM o WACC

3. Esagregar un factor de correccién por riesgo a la tasa de mercado.

Sin embargo para definir la tasa de descuento, en caso de varios proyectos, se debe
también de tomar en cuenta el riesgo de cada proyecto y a mayor riesgo mayor tasa, por tanto
la definicion de esta tasa deberia estar ligada al riesgo que implica realizar un proyecto en

particular.

Periodo de recuperacion: El periodo de recuperacion de la inversion (PRI) es un indicador
que mide en cuénto tiempo se recuperara el total de la inversion a valor presente. Puede revelarnos
con precision, en afios, meses y dias, la fecha en la cual sera cubierta la inversion inicial. (Esan,

2017)

s
BN

PR =
Donde

e PR, periodo de recuperacion, indica el nimero de periodos necesarios para
recuperar la inversion inicial
e g inversidn inicial

e BN son los beneficios netos generados por el proyecto en cada periodo
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Analisis de flujos de efectivo El flujo de efectivo es un informe en el cual se
identifican las fuentes y usos del dinero en efectivo, de manera que se puede conocer
en detalle cdmo es que se obtiene el dinero y cdmo o en qué se gasta. El analisis del
flujo de caja es el estudio del movimiento de dinero en efectivo en un negocio para
determinar los patrones mas adecuados tanto para cobrar como para pagar. Con este analisis
se puede determinar el efectivo disponible durante el mes. Es como una radiografia que nos

muestra el camino que recorre el dinero desde que ingresa a hasta que sale, y su analisis

permite identificar el mal uso que se pueda estar haciendo de los recursos.

Analisis de Riesgo: El Riesgo es la variabilidad que presentan los flujos de caja efectivos
respecto de los estimados en el caso base. Es necesario hacer la diferencia con la incertidumbre
gue caracteriza a una situacién en la que los posibles resultados de una estrategia no son
conocidos y, en consecuencia, sus probabilidades de ocurrencia no son cuantificables. Asi pues
un inversionista puede invertir sabiendo que hay varios escenarios que se pueden dar, lo que

lleva un riesgo y pero si no sabe qué puede esperar eso es invertir con incertidumbre.

Punto de Equilibrio: También conocido como analisis costo-volumen-utilidad, muestra
las relaciones basicas entre costos e ingresos para diferentes niveles de produccidn y ventas,
asumiendo valores constantes de ingresos y costos dentro de rangos razonables de operacién.

(Sapag, 2012, pag. 98).

1= p_y
Donde:

e q, la cantidad producida y vendida;
e P, el precio;
e V, el costo variable unitario o CVMe

e F, los costos fijos totales.
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Analisis de Sensibilidad un analisis de sensibilidad que permita medir cuan sensible es
la evaluacion realizada a variaciones en uno o mds pardmetros decisorios. Se pueden dar estas

opciones:

e Andlisis unidimensional, la sensibilizacion se aplica a una sola variable
e Andlisis multidimensional se examinan los resultados que se producen por la

incorporacion simultanea de dos o mas variables relevantes.

Analisis de Escenarios: es una metodologia que permite estudiar situaciones de riesgo
o incertidumbre, al momento de tomar la decisidn e inversion. (Ley, 2020). Estos se disefian
basandose en distintas decisiones que se pudieran tomar a lo largo de la vida del proyecto
cambiando una variable y manteniendo las otras. Existen variables como duracién del proyecto
de inversidn, la inversién inicial, o la evolucién de los ingresos o gastos, pueden afectarse

externos al proyecto, incluyendo la evolucidn de la coyuntura econémica.

Los escenarios a analizar son:

Figura 14 Escenarios para estudio

Escenario mas probable o caso base:

*Es el escenario que se espera que tenga lugar con mayor probabilidad. Las
hipdtesis para la estimacion de las variables que intervienen en la determinacion
de los Flujos Netos de Caja se han hecho tratandose de ajustar a lo que se espera
gue acontezca a lo largo del horizonte de planificacion del proyecto de inversion.

Escenario optimista:

eTomar valores que mejoran las previsiones iniciales recogidas en el “escenario mas
probable”. Por ejemplo: reduccién del valor de la inversion inicial, incremento de
la cifra estimada de ingresos, reduccidn de los gastos operativos...

Escenario pesimista:

eTomar valores que empeoran las previsiones iniciales a lo largo del horizonte del
proyecto. Por ejemplo: aumento del valor de la inversidn inicial, reduccién de la
cifra estimada de ingresos, incremento de los gastos operativos..

Creacion propia con informacién de (Ley, 2020)
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Plan de negocio: es una estrategia documentada sobre los objetivos y planes de una

empresa. Describe el plan de comercializacidn, proyecciones financieras investigacion de

mercado, propdsito comercial y la declaracién de misién. (Moreno, 2022). Los objetivos de un

plan de negocios son:

Resumir la estrategia a largo plazo de la empresa para ejecutarla
Asegurar el financiamiento de los inversionistas

Pronosticar demandas comerciales

Este permite dar visibilidad para lograr la meta y controlar los escenarios, variables y

factores que se unen para que la empresa logre el éxito. Este documento puede llegar a ser de

40 paginas, sin embargo para presentarlo a inversionistas debe ser conciso que debe incluir:

9.

Nombre de la compaiiia y una descripcion breve. (iExplicar el concepto de
negocios con claridad y persuasion es esencial!)

Oportunidad o problema en el mercado a atender

¢Coémo atiende el producto/servicio el problema u oportunidad?

¢Quiénes son los competidores actuales o potenciales y cual es la ventaja
competitiva de la compania?

Descripcion del mercado meta en términos de sus atributos demograficos
(género, nivel de ingresos, edad, etc.) y su tamaiio

Estrategia de marketing para llegar al mercado meta y un estimado de la
penetracidon de mercado proyectada en los primeros cinco afios.

Modelo de negocios y piedras angulares estratégicas.

Resumen de los ingresos y utilidades proyectados basados en la penetracién al
mercado meta, el crecimiento del tamafio del mercado y los gastos estimados
paralosanos1a5

Descripcidn del equipo administrativo y su experiencia relevante

10. Cantidad de dinero necesario de los inversionistas y para qué propésito
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11. Estado actual de la empresa (por ejemplo, etapa de desarrollo del producto,
patentes, contratos, ventas actuales, nivel de utilidades, capital/deuda adquirida

hasta ahora, etc.) (Koonz-Weihrich-Cannice, 2008)

Estudio Legal

Busca identificar la existencia de alguna restriccidn legal a la realizacién de una inversion
en un proyecto. (Bocher, 2019) Este estudio debe de realizarse al inicio de la formulacién del
proyecto para evitar hacer todos los analisis y que luego por un tema técnico legal no sea

viable.
Dentro de estos se deben de considerar:

e Tipo de empresa que se pretende crear
e Marco Juridico que la ampara

e Requisitos legales y de operacién de la empresa

Al realizar este estudio se identificaran una gran cantidad de derechos y obligaciones
provenientes de los contratos que se suscriban y de cada ley que atafie al negocio. Por tanto
los efectos econdmicos de este estudio sobre el flujo de caja son bastantes, estos van desde la
constitucion legal de la empresa, su implementacidn y operacién, el marco legal influird sobre la

proyeccion de costos y beneficios.
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lll Capitulo Marco Metodoldgico
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GENERALIDADES

Segun Balestrini (2006) el marco tedrico o la metodologia de un proyecto corresponde a
un conjunto de procedimientos légicos tecno-operaciones implicitos en todo proceso de
investigacion con el objeto de ponerlos de manifiesto y sistematizarlos (p.125). Asi también
Angel Azuero menciona que Arias (2012 p.16) sefiala que el marco metodoldgico es el
“conjunto de pasos, técnicas y procedimientos que se emplean para formular y resolver
problemas”. Por lo tanto un marco metodoldgico debe de describir los distintos métodos vy
técnicas que se utilizaran y que permitan obtener la informacidn requerida. Este es una parte
esencial de la investigacion que debe de redactarse con un lenguaje sencillo y entendible para
todos, debe incluir desde los métodos e instrumentos que se utilizaran en la investigacién en
curso como el disefio de la investigacion, técnicas de recoleccidén de datos hasta la codificacidn,
analisis y presentacion de los datos, de forma que el lector conozca el cémo se desarrollara esta
investigacion. Todo esto respaldado por el criterio de expertos en la materia, sirviendo para

responder al “como” de la investigacion.

Paradigma

Segln Roberto Hernandez-Sampieri (2018) El paradigma es un conjunto de
concepciones y premisas acerca del mundo y los métodos y técnicas que se consideran
apropiadas para conocerlo e investigarlo (p.4) Segun al Real Academia Espanola paradigma
significa la teoria o conjunto de teorias cuyo nucleo central se acepta sin cuestionar y que
suministra la base y modelo para resolver problemas y avanzar en el conocimiento. Existen

diferentes tipos de paradigmas de investigacion:

o Paradigma Positivista o naturalista: Cuantitativa, tiene un alto interés en la

verificacidon de conocimiento a través de predicciones.

o Paradigma Realista: se centra en la descripcidén y compresion del fendmeno,

cuestiona la realidad y se centra en su comprensién.

o Paradigma Hermenéutico o Cualitativo: le interesa un estudio concienzudo, lo

importante es la interpretacion de lo que se estudia en funcién del contexto.

(Ballina, 2013)
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La investigacion en curso esta en el contexto positivista y se muestra a través de analisis
financieros para lograr el objetivo general de valorar la viabilidad de un plan de

negocios

Enfoque de la investigacion
Segln Herndndez et al (2006) la investigacidn es un conjunto de procesos sistematicos,
criticos y empiricos que se aplican al estudio de un fenédmeno o problema con el resultado (o el

objetivo) de ampliar su conocimiento (p 4).

El enfoque comprende todo el proceso investigativo y las etapas y elementos que lo
conforman, lo cual implica que cada enfoque tenga caracteristicas particulares respecto a
diversos aspectos de la investigacion (Solis, 2019) Cada tipo de investigacion implica
recoleccidn, analisis e interpretacidn de datos con caracteristicas propias de cada investigacion

dado que tienen metas y datos particulares.

Enfoque cuantitativo Usa la recoleccion de datos para probar hipétesis, con base en la
mediciéon numérica y el andlisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y
probar teorias (Hernandez 2010 pag 4) En este tipo de enfoque el proceso de investigaciéon
utiliza una légica deductiva, o sea va de lo general (teorias) hacia lo particular (datos). Se utiliza

el paradigma positivista

Los andlisis cuantitativos se interpretan a la luz de las predicciones iniciales (hipdétesis) y
de estudios previos (teoria). La interpretacidn constituye una explicacion de cémo los

resultados encajan en el conocimiento existente (Creswell, 2005).

Enfoque cualitativo Utiliza la recoleccion de datos sin medicién numérica para descubrir
o afinar preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion. (Hernandez 2010 pag 7). En
este tipo de enfoque el proceso de investigacion utiliza una légica inductiva (explorar y
descubrir para luego generar perspectivas tedricas), o sea, va de lo particular a lo general

realizando construcciones tedricas con coherencia en el descubrimiento y no en la
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comprobacion de teorias como pasa en el enfoque cuantitativo. Se utiliza el paradigma

naturalista.

Enfoque mixto: Los métodos de investigacidon mixta son la integracién sistematica de los
métodos cuantitativo y cualitativo en un solo estudio con el fin de obtener una “fotografia” mas
completa del fenémeno. Estos pueden ser conjuntados de tal manera que las aproximaciones
cuantitativa y cualitativa conserven sus estructuras y procedimientos originales (“forma pura de
los métodos mixtos”). Alternativamente, estos métodos pueden ser adaptados, alterados o
sintetizados para efectuar la investigacién y lidiar con los costos del estudio (“forma modificada

de los métodos mixtos”) (Chen, 2006; Johnson et al., 2006).

En este estudio se realizara un enfoque mixto para lo que se utilizara el enfoque
cuantitativo para determinar la rentabilidad financiera y el riesgo relacionado al proyecto de
inversién, para lo que se utilizaran pruebas estandarizadas para presentar los datos. También se
utilizard el enfoque cualitativo en la medicién de factores que influyen en forma directa a la
competencia, gustos y preferencias, la percepcion de los clientes todo esto para definir la mejor
estrategia de negocios. Al ser un enfoque mixto los resultados finales se deben de integrar en

busca de mezclar los datos que permitan analizarlos en forma integral.

Tipos de investigacion

Dependiendo del tipo de problema a solucionar, los objetivos, la hipétesis e incluso la
vision del investigador asi se establece el tipo de investigacidn a realizar. Por ello es importante
conocer cada uno de los tipos de investigacidn para que a la luz de las necesidades se pueda
elegir el que mejor permita lograr los objetivos. Existen varios tipos de investigacién que se
podrian realizar, segin Cesar Augusto Bernal (2010), se tienen los siguientes tipos de

investigacion:

Histdrica: Segun Salkind (1998) la “la investigacidn histdrica se orienta a estudiar los
sucesos del pasado. Analiza la relacién de esos sucesos con otros eventos de la época y con
sucesos presentes” (p. 12). En sintesis, se busca entender el pasado y su relacién con el

presente y el futuro.
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Documental: La investigacién documental, que consiste en un analisis de la informacion
escrita sobre un determinado tema, con el propdsito de establecer relaciones, diferencias,
etapas, posturas o estado actual del conocimiento respecto al tema objeto de estudio. Las
principales fuentes de informacidn en este tipo de investigacidn son: documentos escritos
(libros, periddicos, revistas, actas notariales, tratados, conferencias escritas, etcétera),
documentos filmicos (peliculas, diapositivas, etcétera) y documentos grabados (discos, cintas,

casetes, disquetes, etcétera).

Descriptiva, aquella que resefia las caracteristicas o los rasgos de la situacion o del
fendmeno objeto de estudio. La realizacion de este tipo de investigacion se soporta
principalmente en técnicas como la encuesta, la entrevista, la observacién y la revision

documental.

Correlacional, que tiene como propdsito mostrar o examinar la relacion entre variables
o resultados de variables. Examina relaciones entre variables o sus resultados, pero en ningun
momento explica causas o consecuencias. Su principal soporte es el uso de herramientas

estadisticas.

Explicativa o causal, tiene como fundamento la prueba de hipétesis y busca que las
conclusiones lleven a la formulacién o al contraste de leyes o principios cientificos. Se analizan

causas y efectos de la relacién entre variables.

Estudio de caso, también conocido como el método del caso, consiste en estudiar en
profundidad o en detalle una unidad de analisis especifico, tomado de un universo poblacional.
El caso o unidad de analisis puede ser una persona, una institucion o empresa, un grupo,
etcétera. Las principales fuentes para la obtencién de la informacién, en el estudio de caso, son
las personas directamente relacionadas con el caso o la unidad de andlisis y documentos de
toda indole validos que contengan informacién sobre el caso. Las técnicas mas utilizadas y
adecuadas para el estudio de caso son la observacién estructurada, las entrevistas, los
cuestionarios, los diarios, las autobiografias, los documentos personales, la correspondencia,

etcétera.
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Experimental, que se caracteriza porque en ella el investigador actla conscientemente
sobre el objeto de estudio, en tanto que los objetivos de estos estudios son precisamente
conocer los efectos de los actos producidos por el propio investigador como mecanismo o

técnica para probar sus hipotesis.

Seccional o transversal, aquella en la cual se obtiene informacion del objeto de estudio

(poblacién o muestra) una Unica vez en un momento dado.

Longitudinal que, a diferencia de la investigacién seccional que obtiene datos de un
objeto en una sola oportunidad, obtiene datos de la misma poblacion en distintos momentos

durante un periodo determinado, con la finalidad de examinar sus variaciones en el tiempo.
Figura 15 Tipos de Investigacion

TIPOS DE INVESTIGACION

Historica

* Analiza eventos del pasado y busca relacionarlos con otrso del presente
Documental

* Analiza informacidn escrita sobre el tema objeto de estudio.
Descriptiva

*Resefia rasgos, cualidades o atributos de la pobalcion objeto de estudio
Correlacional

*Muide el grado de relacién entre variables de la poblacién estudiada
Explicativa

*Da razones del porqué de los fenébmenos
Estudio de caso

+ Analiza una unidad especifica de un universo polablacional
Seccional o Transversal

*Recoge informacion del objeto de estudio en una unida oportunidad
Longitudinal

«Compara datos obtenidos en diferentes oportunidad o momentos de una
misma poblacion, con el proposito de evaluar cambios

Experimental

* Analiza el efecto producido por la accion o manipulacién de una o0 méas
variables independientes sobre una o varias dependientes

Elaboracion propia con informacion tomada de (Bernal, 2010, pag. 110)
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El estudio en marcha ser hara con un tipo de investigacion explicativa, donde que
buscarad las causas, condiciones o contingencias que puedan afectar en la determinacién de la
viabilidad de la implementacién de la idea de negocio planteada en este trabajo. Para esto se
realizaran estudios de mercado, técnico, legal, administrativo y claramente la rentabilidad
financiera para entrar en el negocio de las alertas médicas y que pueda desarrollarse de forma

exitosa.

Diseno de la investigacion
Segln Robert Sampieri (2010), el disefio de la investigacion es un Plan o estrategia que

se desarrolla para obtener la informacién que se requiere en una investigacion.

Dentro del enfoque cuantitativo se tienen 2 vertientes experimentales y no

experimentales

¢ Investigacion Experimental segin Creswell (2009) lo denomina como estudios
de intervencion, porgue un investigador genera una situacion para tratar de
explicar cdmo afecta a quienes participan en ella en comparacion con quienes no
lo hacen

¢ Investigacidon no experimental Segun Sampieri corresponde a estudios que se
realizan sin la manipulacidn deliberada de variables y en los que sélo se observan
los fendmenos en su ambiente natural para después analizarlos. Estos se

subdividen en Transeccionales y Longitudinales.

e Los disefios transeccionales realizan observaciones en un momento
Unico en el tiempo. Que también se subdivide segun cdmo se
recolecten los datos, asi:

o Exploratorios cuando se recolectan datos sobre una nueva darea
sin ideas prefijadas y con apertura

o Descriptivos cuando recolectan datos sobre cada una de las
categorias, conceptos, variables, contextos, comunidades o

fenémenos, y reportan lo que arrojan.
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o Correlaciones cuando ademads describen vinculaciones y
asociaciones entre categorias, conceptos, variables, sucesos,
contextos o comunidades vy si se logra establecer procesos de
causalidad entre tales términos se consideran correlacionales-

causales.

Los diseiios longitudinales realizan varias observaciones en dos o0 mas
momentos o puntos en el tiempo. Estos a su vez se subdividen segun la
poblacion que se estudia:
o De tendencia (trends) Si estudian una poblacién
o De analisis evolutivo de grupo (cohorte): si analizan una
subpoblacion o grupo especifico
o Panel: si se estudian los mismos participantes son disefios

panel. (Sampieri, 2010, pag. 160)

Figura 16 Disefios no experimentales

Disefios No
Experimentales

Transeccionales Longuitudinales

Exploratorios De tendencia

Descriptivos

Correlacionales-

Causales

Elaboracion propia con informacion de (Sampieri, 2010, pdg. 165)
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El disefio de la investigacion mencionada es para el enfoque cuantitativo y en vista de
gue se va a realizar el estudio bajo el enfoque mixto, se debe de utilizar una parte del estudio
cuantitativo, es que se muestra la informacion antes expuesta, por lo que en este contexto se

realizard una investigacion no experimental transeccional.

Sujetos de estudio

Los sujetos de estudio son aquellas personas o grupos de personas que forman parte de
los colectivos cuyas caracteristicas, opiniones, experiencias, condiciones de vida, entre otros
rasgos y atributos cobran interés particular para investigaciones con enfoque cuantitativo o
cualitativo. (Solis, 2021). Los sujetos de estudio serd el medio por el cual serd analizado el

objeto de estudio.

Algunos otros autores como Lizardo Carvajal mencionan que para definir este término
es necesario tener claro que deben de relacionarse el sujeto y el objeto de estudio. Donde el

sujeto es quien piensa al objeto. El objeto lo define como lo que es pensado por el sujeto.

Poblacion o universo

Segun Jany (1994), poblacién es “la totalidad de elementos o individuos que tienen
ciertas caracteristicas similares y sobre las cuales se desea hacer inferencia” (p. 48); o bien,
unidad de analisis. Para definir esto es necesario tener claro las caracteristicas de contenido,

lugar y tiempo.

e Poblacién infinita Segun Bernal es cuando no se conoce el niumero total de la

poblacién N (p 164)

e Poblacidn finita es cuando se conoce el niumero total de la poblacion N

Sin embargo otros autores indican que para una poblacién menor a 100.000 sujetos de
estudio es esta es finita y para un monto mayor a esta es infinita, asi lo menciona Pedro Lépez y

Sandra Fachelli en su libro Metodologia de la Investigacién Social Cuantitativa

En este estudio la poblacidn es finita, corresponde a todas las personas en Cartago, que
tengan necesidad de monitorear a un familiar indefenso lldmese adulto mayor o menor de

edad, y que con el dispositivo, que se desea ofrecer, obtengan un beneficio de poder estar en la
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disponibilidad de ayudarlos en caso necesario y de saber donde se encuentran para mejorar su

seguridad.

Muestra

La muestra es, en esencia, un subgrupo de la poblacidén. Es la parte de la poblacidn que
se selecciona, de la cual realmente se obtiene la informacién para el desarrollo del estudio y
sobre la cual se efectuaran la medicion y la observacion de las variables objeto de estudio

(Bernal, 2010, pag. 161)
Existen dos tipos de muestras, probabilisticas y no probabilisticas.

e En muestras probabilisticas, es donde todos los componentes de la poblacién

tienen la misma posibilidad de ser elegidos para la demostracion estadistica, esta
determinada por las caracteristicas de la poblacién y el tamafio de la muestra,
asi como por una seleccién arbitraria o mecanica de las unidades de muestreo
y/o analisis .

e En muestras no probabilisticas en estas no depende de la probabilidad sino de

factores relacionados con las caracteristicas de la investigacidn o los objetivos

del investigador.

En el caso de estudio se realizara el muestreo probabilistico dado todos los ciudadanos
adultos mayores y ninos tendran la misma probabilidad en ser parte de la muestra a estudiar
para evaluar la necesidad existente y la posibilidad de crear la necesidad de monitorear a la

familia que eventualmente podria requerir ayuda.

Tamaio de la muestra

Como se menciond la muestra es un subconjunto de la poblacién y comprende un
numero de elementos o sujetos que componen una muestra representativa de la poblacién. Es
representativa porque tiene un nivel de confianza y un margen de error. De los resultados de la

muestra se infieren a la poblacion.

Para definir el tamafio de la muestra es necesario conocer el total de la poblacién

siempre que esta sea finita, y aplicar la siguiente férmula
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Donde:

B Nx Zi*xpx*q
e2x(N—1)+Z2xp=q

n

o n=tamafo de la muestra buscado

o N=Total de la poblacién

o Z

O
(]
1l

parametro estadistico que depende del nivel de confianza (NC)

error de estimacion maximo aceptado

o p=probabilidad de que ocurra el evento estudiado

o q=(1-p) probabilidad de que NO ocurra el evento

Explicando estos términos brevemente

o n=tamafio de la muestra buscado, es el nUmero de elementos o sujetos

extraidos de una poblacidn, es lo que se quiere calcular.

o N=Poblacién: individuos o elementos en los cuales se pueden presentar

caracteristicas susceptibles de estudio. Es la poblacién a estudiar.

o Z=pardmetro estadistico que depende del nivel de confianza

Nivel de confianza es el grado de certeza, o sea, la probabilidad,
expresada en porcentaje con el que se pretende realizar la
estimacidén de un parametro a través de una muestra. Existe una
tabla de valores de la Z segun el nivel de confianza que se quiere
tener de los datos.

Existe una tabla estadistica de los valores de Z segun el porcentaje
de confianza que se desee en la investigacidn, que es definido por

el investigador:

Tabla 2 Nivel de Confianza

Nivel de Confianza Y4

99,70% 3,00

99,00% 2,58

98,00% 2,33

96,00% 2,05

95,00% 1,96

90,00% 1,645

80,00% 1,28

50,00% 0,674 67

Cuadro tomado de (Tamafio de la muestra paso a paso, s.f.)



o e=error de estimacién maximo aceptado: es la cantidad de error de

muestreo aleatorio resultado de la investigacidn. Esto lo coloca el

investigador, con el criterio de certeza que se quiera de la investigacion

o p=probabilidad de que ocurra el evento, es la probabilidad de éxito o

proporcién esperada. Para definir p es necesario revisar investigaciones

pasadas, de no tenerlas se asume un 50% de probabilidad de éxito y un

50% de fracaso.

o g=(1-p) probabilidad de que NO ocurra el evento, probabilidad de

fracaso.

Para realizar el calculo de la muestra y aplicar la férmula antes indicada, se debe definir

la poblacién, y para esto se toma informacién del Censo 2011 realizado por el Inec, y envista de

gue esta informacidn es de hace 11 aios, se toma la siguiente informacion para trabajar:

Se toma la informacién de los adultos de 45 afios a 74 aiios, dado que los de 45 a este

afo ya son adultos entrando a adultos mayores con posibilidades de requerir ayuda para

localizacion o para informacidon de enfermedades. Ademas se toman datos de nifios de

0 a 14 afios, cubriendo a los que salen del mercado meta (menores de 18 afios) con los

nuevos nacimientos.

Para los efectos de este estudio, se toma la poblacidon mayor y nifios que serian los

usuarios del producto en estudio.

Tabla 3 Poblacion en investigacion

Detalle %
Total Poblacién

Adultos mayores de 4 afios a 75 afios 24,30%
Nifios de 0 a 14 afios 23,95%

Total de poblacién en investigacion

Elaboracion propia (2022)

Montos
504.754
122..652
120.901
243.554

Con esa informacion y esperando tener un nivel de confianza del 95%, y probabilidad de

éxito del 50%, dado que este producto es nuevo, se resume todas la variables determinadas en

la Tabla 4.

68



Tabla 4 Tabla resultados poblacion

Variable Valor
N 243.554
z 1,96
P 50%
q 50%
e 5%

Elaboracion propia (2022)

Con los valores dados, se sustituyen en la férmula asi:

N = 243.554% 1.962%0,50%0,50
0,052%(243.554—1)+1,963%0,50%0,50

n= 384

Dando como resultado que la muestra es de 384 personas para aplicarles la encuesta.

Fuentes de Informacion

Una fuente de informacion es todo aquello que nos proporciona datos para reconstruir

acceso de la informacion. (Gonzélez, 2015, pag. 3)

Figura 17 Tipos de fuentes de informacion

hechos y las bases del conocimiento, son un instrumento para el conocimiento, la busqueda y el

TIPOS DE FUENTES DE INFORMACION

Fuentes Primarias

eEstas contienen informacidn original, en otras palabras son de primera mano, son el
resultado de ideas, conceptos, teorias y resultados de investigaciones. Contienen
informacidn directa antes de ser analizada o interpretada por otra persona.

elas principales fuentes primarias son: libros, monografias, publicaciones periddicas, documentos oficiales o
informes técnicos de instituciones publicas o privadas, tesis, entre otros

Fuentes Secundarias

*En estas la informacidn ya ha sido procesada de una fuente primaria. El proceso de esta informacion se
pudo dar por una interprecacion, un analisis, como la extraccié y reorganizacion de la
informacion de la fuente primaria

eAlgunas fuentes secundarias son: Diccionarios, atlas, anuarios, censos, enciclopedias, indices,
base de datos, entre otros.

Fuentes terciarias

eEste tipo de fuente son las que recopilan fuentes de informacion primaria o secundarias.
Estas fuentes son utilizadas para buscar datos o para obtener una idea general sobre
algun tema.

e Algunas de estas fuentes son: bibliografias, directorios, donde se encuentra la referencia de otros documentos que
contienen nombres, titulos de revisas y otras publicaciones.

Elaboracion propia con informacidn de (Gonzélez, 2015, pag. 3)
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Para elegir la fuente de informacion se requiere apertura, observacion y analisis y

relacionar la utilidad de la informacion con la meta de investigacion.
En esta investigacion se utilizaran fuentes de informacidn primaria y secundaria.

Las fuentes primarias de informacidn se obtendran de la encuesta a realizar a la muestra
de la poblacidon meta, ademas de las cotizaciones necesarias para la preparacion de la estructura
de costos y cualquier otra informacién necesaria a recabarse para elaborar este estudio. En
cuanto a las fuentes de informacion secundarias seran todas las que se relacionen con proyectos
similares, si los hubiese en el pais, asi como planes de negocios que se asemejen a lo requerido

para este proyecto.

Variables

La variable es una caracteristica, cualidad o propiedad observada que puede adquirir
diferentes valores y es susceptible de ser cuantificada, medida o evaluada en una investigacion.
Para ser nominada como tal, debe tener la posibilidad de variar entre dos valores, como minimo.
(Oyola-Garcia, 2021). Al existir una variable este debe de ser medida para confirmar la veracidad

o no de su valor, por eso debe de tener indicadores que permitan darle validez a las mismas.

Un indicador: es un indicio, sefal o unidad que permite estudiar y cuantificar una
variable, mostrando cémo medir cada uno de los factores o rasgos presentes en una dimension
(es) de la variable. Los indicadores: consisten en lo medible, verificable, el dato, el hecho.

(Cordero, 2015)

Para esto se muestra el cuadro adjunto donde se identifican las variables y sus

indicadores.
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¢ Cuales factores deben ser considerados para determinar la viabilidad del plan de negocios para la creacién de una empresa de Alertas médicas y conexos, en Costa Rica para implementar en el 2023?

Tabla N° 1
Tabla de Variables

Objetivo General: Valorar la viabilidad de un plan de negocios para la creacion de una empresa que ofrezca servicios en Alertas médicas y conexos, mediante la aplicacion de instrumentos de investigacion
para brindar un producto disruptivo de calidad que ofrezca ayuda de mdltiples formas a todo tipo de personas y a su vez generar un nuevo emprendimiento

Objetivo Especifico

Variable de estudio

Definicién Conceptual

Indicadores

Definicion
Operacional

Definicion Instrumental

Determinar la viabilidad del proyecto
mediante la realizacion de los estudios de
mercado, administrativo, técnico, legal y
ambiental del nuevo negocio.

o Definir la rentabilidad financiera del
negocio, mediante el analisis de proyecciones
de flujos de efectivo y los indicadores de
viabilidad financiera.

* Desarrollar un analisis de riesgo integrado
de las diferentes etapas del proyecto.

 Disefilar una estrategia para poner en
marcha la nueva linea de negocio, de ser
viable.

Fuente: Elaboracion propia con datos extraidos de los objetivos especfficos

Factibilidad del proyecto

Rentabilidad del proyecto

Riesgo

Estrategia del negocio

Un estudio de viabilidad es un anlisis de
investigacion en el que se tienen en cuenta
todos los factores relevantes que afectan
al proyecto para determinar la
probabilidad de completar el proyecto
con éxito. (Infinita)

La rentabilidad, en sentido amplio, es
elrendimiento  generado  por una
determinada cantidad de capital invertido
en un periodo de tiempo determinado
(Aguirre, 2022)

Segin  Gitman (2012)Medida de la
incertidumbre en torno al rendimiento que
ganard una inversion o, en un sentido mas
formal, el grado de variacion de los
rendimientos relacionados con un activo
especffico. (p 287)

La estrategia de una compafiia consiste en
las medidas competitivas y los
planteamientos comerciales con que los
administradores  compiten de manera
fructifera, mejoran el desempefio y hacen
crecer el negocio. (Thompson, 2012, p2)

Viabilidad técnica, Viabilidad
financiera, Viabilidad
administrativa, Viabilidad del
mercado, Viabilidad Legal

TIR, VAN,ROI
Periodo de recuperacion,
Relacion Costo Beneficio,

Rentabilidad financiera y
econdmica

Analisis de sensibilidad,
Andlisis escenarios por etapas,
Punto de equilibrio en cada
etapa

Plan de negocios

Encuesta para
determinar el
mercado meta

Metricas
estandarizadas

Metricas
estandarizadas

FODA

Evaluacion por medio de
encuestas y observaciones para
establecer el estudio de
mercado, administrativo, técnico,
legal,y econémico

Flujo de efectivo

Flujo de efectivo

Evaluacion de los ambientes
interno y externo que puedan
afectar el proyecto
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Técnicas e Instrumentos

Por medio de instrumentos y técnicas de recoleccién de datos no existentes para

determinar la viabilidad del proyecto se requiere obtener todos los datos necesarios.

Encuesta

Es una técnica de recoleccion de datos que consta de una serie de preguntas
estandarizadas hechas a una muestra representativa de la poblacién de donde se busca
obtener informacion, es una técnica util para cualquiera que busque recopilar datos (Question

Pro, s.f.)

Figura 18 Tipo de Encuestas

TIPOS DE ENCUESTAS
Segun Objetivos

*Encuestas descriptivas: Buscan crear un registro sobre actitudes o condiciones presentes en
un momento determinado

*Encuestas analiticas: Su objetivo es explicar y describir un problema buscando la solucidn.

Segun Forma de Aplicacién

*Encuesta Online: cuestionario por internet

eEncuesta por correo: cuestionario por un servicio postal o correo electrénico
*Encuesta telefénica: cuestionario aplicado via telefénica

*Encuesta en persona: encuesta cara a cara

Segun la recuencia de aplicacion

*Encuestas transversales: se aplican a una pequefia muestra en un marco temporal reducido
eEncuestas longitudinales: recopilan datos durante un periodo prolongado.
eHay 3 tipos de encuestas:
eTendencia: para comprender como cambia la inclinacién de las personas con el tiempo
eDe Panel: encuestas al mismo grupo a lo largo de los afios
eDe Cohortes: Encuestas donde las personas cumplen criterios especificos
*Encuesta retrospectiva: responden preguntas para informar sobre acotecimientos del
pasado

Segun tipo pregunta y respuesta.

*Respuesta abierta: el encuestado responde con libertad
*Respuesta cerrada: el encuestado elige entre posibles opciones.

Elaboracion propia con informacion de (Question Pro, s.f.)

Para los efectos de la investigacidn se realizara una encuesta analitica, se aplicara online
y por correo, es una encuesta transversal y con respuesta mixta tanto abierta como cerrada, que
permitan obtener datos precisos para que apoyen cada uno de los estudios que se van a realizar,
esperando que arrojen la mayor cantidad de informacién veraz
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Validacion de instrumentos

La validacion de un instrumento de investigacion se refiere al proceso de evaluar las
preguntas de la encuesta para asegurar su confiabilidad. (Pasos para validar un instrumento de
investigacion, s.f.). Esta se puede hacer presentdandosela a un experto y/o aplicando la encuesta

a la familia y evaluar los resultados para verificar si las preguntas va en la linea del objetivo.

Para este estudio se realizard la prueba con los familiares y se contard con la validacién

de la metoddloga Licda. Nancy Ramirez Corrales.

Tratamiento de informacion recolectada

Este proyecto es de enfoque mixto al utilizar tanto el enfoque cuantitativo como el
cualitativo, se utilizara la recopilacién de datos relevantes que permitan lograr los objetivos
planteados en la investigacién. Al ser un enfoque mixto se deben de triangular la informacion
obtenida uniendo todos los datos obtenidos para realizar propuestas para un negocio viable y

lograr extraer toda la informacion relevante para el proyecto,

Plan de tabulacion
Recopilada la informacion obtenida de los instrumentos tanto cuantitativos como
cualitativos se ingresaran los datos proporcionados de las hojas de Excel para presentarlo por

medio de cuadros, tablas y graficos.

El instrumento utilizado serd la encuesta y el plan de tabulacidn consiste en reunir toda

la informacién para poder cumplir con los objetivos propuestos.

Plan de Analisis
El fin principal de esta investigacidn es el cumplimiento de los objetivos planteados para
este estudio, esto se logra por medio del analisis de los datos obtenidos con los estudios

realizados para tener resultados relevantes y completos para hacer un plan de negocios.

El plan de negocios debe dar respuesta al problema plantead, brindando resultados y
respuesta a los objetivos planteados, logrado por la triangulacién e integracién de los datos

obtenidos.
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IV CAPITULO IV ANALISIS DE LOS RESULTADOS
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En virtud de que esta investigacion es para determinar la viabilidad de un plan de
negocios, la investigacion implica la preparacion de varios estudios que se complementan entre

si y que con esto posibilitan el cumplimiento del objetivo de investigacion.

Estudio de mercado

Un estudio de mercado es una investigacion para analizar la viabilidad comercial y
econdmica de una idea, un proyecto empresarial, un producto o un servicio. (Infoauténomos,
2022) Un estudio de Mercado se encarga de recolectar y analizar los datos del mercado al que
la empresa quiere ingresar. Por su parte una investigacidon de mercado es el método por el cual
se obtienen los datos para una situacidén concreta en la empresa y tener criterios para una

decision efectiva.

Al realizar el estudio de mercado en esta investigacion se busca definir aspectos basicos
e importantes para la determinacién de los indicadores que eventualmente seran evaluados

para promover el producto de forma asertiva.

En este estudio se describiran e interpretaran los resultados logrados a través del

trabajo de campo al aplicar la encuesta “Encuesta para Alertas Médicas” (Apéndice 2 y 3)

ANALISIS DE DATOS DE LA ENCUESTA

Estimacion de la demanda

Con la informacidn recolectada se puede decir que si existe interés por este producto,
pero la estimacidn es dificil ya que es un producto disruptivo, existe un mercado potencial al
tener un 30% aproximadamente de la poblacidn que al que se puede llegar (20% nifios y
adolescentes y 10% adultos mayores). El producto es accesible y cubre necesidades que incluso

las personas no saben que la tienen porgue no hay un producto que la solvente.

Parte de lo importante para este producto es aportar a los clientes seguridad, y para ello
se evalla si las personas que viven en una provincia y trabajan en otra les puede generar una
percepcion de mayor seguridad dado que la distancia que deben de desplazarse, en caso de

emergencia, del lugar de trabajo al lugar donde viven, es un sentir de angustia importante, por
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eso se consulta sobre estos dos factores para tratar de visualizar si este factor incide en el resto

de preguntas de la encuesta.

Grdfico 1 Provincia en la que vive

PROVINCIA EN LA QUE VIVE

Alajuela
San José 3%
19%

Puntarenas
3%

Heredia
6%

Cartago
69%

Elaboracidn propia con informacion de la encuesta realizada (2022)

Grdfico 2 Provincia en la que trabaja

PROVINCIA EN LA QUE TRABAJA

Alajuela
3%

San José
30%

Cartago

0,
Puntarenas 0%

3%
Heredia
14%

Elaboracidn propia con informacién de la encuesta realizada (2022)
Lo que muestran estos graficos es que el 69% de los encuestados viven en Cartago pero
no todos trabajan en esta provincia, con lo que indica que una parte podria tener un interés en

obtener un dispositivo que les brinde cierta seguridad en caso de emergencia.

El interés no solo se da si se vive y trabaja en provincias diferentes, pero esta situacién

hace que el interés sea mayor por las distancias. Al ver esta informacién en detalle como en el
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cuadro adjunto se visualiza como muchas personas no trabajan en el lugar que vive, pero en

esta encuesta la mayoria trabajan donde viven.

Grdfico 3 Provincia en la que trabaja vrs en la que vive

Trabsia Vive Provincia en la que trabaja vrs en la que vive
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Elaboracidn propia con informacion de la encuesta realizada (2022)

Conocimiento de Alertas Médicas

Como se ha mencionado anteriormente, el concepto de alertas médicas no es muy conocido en
Costa Rica y con esta encuesta se quiere comprobar si esto es cierto o no, y estos son los

resultados de la encuesta:

Grdfico 4 Conocimiento de alertas médicas

CONOCIMIENTO DE ALERTAS MEDICAS

mNo
mSi

Elaboracion propia, con datos extraidos de encuesta aplicada (2022)
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El resultado de la encuesta muestra como solo el 17% de los encuestados conocen algo del
concepto de alertas médicas y el 83% mencionan que no conocen nada de este tema. Para
tener mayor claridad de la percepcidn y conocimiento de este tema con los encuestados se
realizan otras preguntas que buscan completar qué tan nuevo es este concepto para luego

disefar estrategias para abordar este mercado.

Cuando se les pregunta a los que si conocen sobre alertas médicas, qué informacién conocen
solamente el 16% respondieron que si conocian y segln sus respuestas se puede ver solo un
33% de ellos conocen realmente de lo que se trata las alertas médicas, los otros tienen una

nocién diferente.
Tabla 5 Qué informacion conocen de alertas médicas

(Qué informacion conocen de Alertas médicas
Servicios de ambulancia privada
Nuevos y tratamientos medicos
Nuevos productos inteligentes
Dispositivos electronicos que emiten una alerta si un adulto mayor sufre un accidente.
Zona de emergencia
Placas

Elaboracidn propia, con datos extraidos de encuesta aplicada (2022)

Ahora a los que no tienen conocimiento alguno de alertas médicas se les preguntd qué
idea tienen en este sentido y el resultado arroja que el 55,5% si tienen una nocién de las alertas
médicas en la que consiste el producto a ofrecerse y el 44,5% la nocion que tienen esta lejos de
en lo que consiste las alertas médicas. Eso indica que hay trabajo por hacer para dar a conocer

en forma certera el concepto de este producto.

Tabla 6 Idea al escuchar alertas médicas

Idea al escuchar Alertas Médicas

Recordatorio sobre tratamientos 2,8%
Ayuda médica-servicio médico casa 13,9%
Emergencias médcas 16,7%
Prevencion por alergias o padecimientos 22,2%
Plataforma de salud 5,6%
Dispositivos con alarma en caso emergencia 22,2%
Brazaletes 11,1%
Persona sola 2,8%
No tiene idea 2,8%

100,0%

Elaboracidn propia, con datos extraidos de encuesta aplicada (20223)
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Competencia

AANANTAT ATPRTA0 MARIAL O DA

El resultado de la encuesta sobre el conocimiento de
las alertas médicas en el pais muestra que muy pocas personas ‘ mNo
conocen este producto en el pais, pero al preguntar al 11% de wsi
los encuestados el nombre de la posible competencia, la

respuesta fue Emergencias Médicas y otros solo mencionaron

89%

reloj inteligente. Emergencias médicas no es una alerta
Elaboracion propia, con datos extraidos de encuesta aplicada (2022)

médica. Lo que indica que los productos que han en el pais no

estdn posicionados, es claro que aqui puede darse que el segmento de mercado no sea el

mismo al que ellos van dirigido.

Para esto se realiza una revision de los productos en el mercado nacional y se

encuentra lo siguiente:

En el pais solamente se encontrd un proveedor llamado Tu Vital que tiene cerca de 10
afios en el mercado, a éste le hicieron varios reportajes hace 8 afios, se la hicieron mas que

noticias de canal 7, en las noticias de canal 6 y un reportaje en el Financiero.

Al revisar su pagina de internet no tiene movimientos desde hace 8 afos, presenta

videos de clientes de hace 8 aifos y no se encuentra pagina de Facebook.

Este producto fue ofrecido por Pamela Alfaro, la cual tiene trabajo fijo en una empresay

este negocio es uno adicional.

No se logra conseguir publicidad del producto
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Estos son los productos que ofrecen

Imagen 4 Productos competencia CR

Brazalete Colgante Pets
Uso: Tuvitaf® Health, Kids & Sport Uso: Tuvital® Health Uso: Tuvita® Pets

* € * &

\x‘ » 4
s35.qo $29.95

* ¢ » ¢
* € » €

Tomado de la pdgina www.tuvital.com

En este punto es necesario analizar algunos aspectos importantes como son las 5

fuerzas de Porter:

Amenaza de entrada de nuevos competidores: Esta amenaza esta latente, ya
gue si bien en Costa Rica no hay mas que una empresa con la oferta de estos
servicios ya existen empresas internacionales que ofrecen este producto, sin
embargo podrian ver el mercado nacional como demasiado pequefio para tener
una ganancia considerable para ingresar. En este sentido podria eventualmente
hacerse algunas alianzas si fuese necesario.

Rivalidad entre competidores existentes: En este momento solo existe un
competidor nacional, que no ha realizado mucha promocién y al darse cuenta de
la competencia (SOS Trébol QR) podria empezar a tratar de abarcar masy
despierte su actitud de inactividad.

Amenaza de productos y servicios sustitutos: La amenaza mas grande es que los
brazaletes con alertas médicas lo pueden comprar en internet con y sin cddigo

QR, ademas los GPS los pueden comprar pero sin el expediente médico.
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e Poder de negociacion del proveedor: por el momento se compraran algunos
dispositivos en China, pero se debe de buscar otros proveedores y de
preferencia locales sin que esto interfiera mucho en el costo.

e Poder de negociacion del cliente: el cliente no tiene poder de negociacidn, sin
embargo la propuesta de valor intenta hacer sentir seguridad a los compradores
de que sus familiares tiene un dispositivo que les serd muy util en caso de

emergencia.

Mercado meta

Para estos productos la demanda es Grdfico 6 Familiares Adultos mayores autosuficientes
inexistente, donde los consumidores no son FAMILIARES A\?ULTOS MAYORES AUTOSUFICIENTES
, o misma

3%

conscientes de su necesidad. Con la .
Abuelitos

33%

encuesta se logra ver que existe un

mercado potencial y disponible. Por tanto
Padre

en es importante conocer los familiares 14%

ninguno

adultos mayores autosuficientes que serian 5%

Hermanos
Madre 3%

unos de los posibles usuarios de los 17%

Nota: Elaboracién propia, con datos extraidos de encuesta aplicada (2023)
productos, los consumidores serian los familiares que les compran este dispositivo para velar
por la seguridad de sus familiares adultos mayores autosuficientes, en especial el tema del GPS,

dado que al ser autosuficientes, pueden salir solos y tener algin episodio que requieran ayuda

donde el GPS toma un papel importante, asi también el expediente médico.

Grdfico 7 Hijos menores de edad

HIJOS MENORES DE EDAD

Otro de los segmentos usuarios del producto es el de los nifos

y adolescentes, para su localizacidn, por eso es importante
m No
conocer la cantidad de hijos de la muestra. Este muestra que oS

|

solo el 25% tiene hijos menores de edad, en este algunos no

tienen hijos y otros los hijos ya son adultos. Sin embargo existe

Elaboracion propia, con datos extraidos de encuesta aplicada (2022)

una cantidad importante de menores de edad que existen en este momento, por lo que
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significa que hay que focalizar la promocién en lugares con alta cantidad de menores de edad.

Esto implicar disefiar estrategias para llegar a los padres con hijos en estas edades.

Aunado a esto es vital conocer el interés que existe por un producto que satisfaga necesidades
gue hasta este momento no estaba siendo suplida. Como son dos lineas de producto, uno el
del expediente médico y otro el de la ubicacidn a través de un GPS, se les pregunta sobre el
interés por conocer la ubicacion mostrando que el 83 % de los entrevistados les interesa ubicar
a sus seres queridos, sin importar la edad. Por su parte es mucho mayor el interés en que se
conozca la condicidn de salud por lo que el 100% de los encuestados ven este tema como una

prioridad.

Grdfico 8 Interés de informar y ubicacion

Intereses de informar y ubicacion

Interes informar condicién

slud ———

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Interés Ubicacion

Eno Hsi

Elaboracion propia, con datos extraidos de encuesta aplicada (2022)
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Ahora bien ya sabiendo que existe un interés, la
disposicién de compra es del 83% de los
encuestados, a este punto se puede decir que
existe un alto grado de colocacién, pero al ser un
producto disruptivo, para que esto se dé es
importante una buena promocion, ya que al
conocerse de una forma asertiva, se incentivaria la
necesidad y por tanto se incrementa la posibilidad

de compra.

Grdfico 9 Disposicion de compra

DISPOSICION DE COMPRA

Elaboracién propia, con datos extraidos de encuesta aplicada (2022)

En virtud de que si existe intencidn de compra, se pregunta en las dos lineas una donde

solo sea un dispositivo con el expediente médico y otra donde tengan intenciéon de comprar un

dispositivo con gps. Por tanto a la primera pregunta se tiene que

la mayoria con un 31% una

intencién de comprar el dispositivo si cuesta ¢.15.000, sin embargo todavia hay una cantidad

significativa que comprarian si el valor del dispositivo cuesta entre 20.000 y 25. 000 colones, y

una cantidad muy baja para precios superiores a 30.000 colones.

Grdfico 10 Intencidn de compra dispositivo con QR

INTENCION DE COMPRA DISPOSITIVO CON QR
Ningun
¢35 000,00 8g°;: °
6% ¢15 000,00
31%

¢30 000,00
14%

¢25 000,00
19% ¢20 000,00

22%

Nota: Elaboracidn propia, con datos extraidos de encuesta aplicada (2022)
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Esta misma linea la intencién de compra de dispositivos con GPS que claramente tienen
un precio mayor dado que implica tecnologia, los resultados nos dicen que el 83,3% esta
dispuesto a comparar un dispositivo de GPS entre 35.000 y 45.000 colones, pocos estarian
dispuestos a pagar hasta 55.000 colones, pero ninguno de los entrevistados pasaria de ese
monto, o sea los rangos de 65.000 y 70.000 colones nadie estaria dispuesto a pagar por uno de

estos dispositivos.

Grdfico 11 Intencion de compra dispositivo GPS

INTENCION DE COMPRA DISPOSITIVO GPS

¢70 000,00; .
Ninguno;

0,0%
{65 000,00; / 8,3%
{55 000,00; ___0,0%

83%

¢45 000,00;|
22,2%

¢35 000,00;
61,1%

Elaboracion propia, con datos extraidos de encuesta aplicada (2022)

Producto
El producto consiste en un dispositivo que le permita a la ubicacién del portador asi como
tener a lamano la informacién médica relevante para que en caso de una emergencia los cuerpos

de socorro en el lugar de atencién dispongan de informacion para su atencién.

El producto a ofrecer es un bien tangible, de consumo y de uso y son productos de

conviccién sobre el valor agregado que tendran al obtener uno de los productos ofrecidos.

Se pretende empezar con un portafolio de productos asi:
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Tabla 7 Portafolio de productos

Portafolio de productos

Amplitud: 3 porque son lineas de productos: brazalete, gps y llavero

Longitud: 2 porque son dos productos de cada una de las dos primeras lineas.

Profundidad: 2 porque se ofrecen dos colores en cada uno de las lineas

Consistencia: las lineas son consistentes porque tienen en comun el uso del expediente
médico.

Elaboracién propia (2022)

Promocion
Este producto se promocionard via internet, por Facebook, Instagram, tick tock, asi

como por correos electronicos masivos con las cdmaras de comercio.

Ademas se hardn visitas a escuelas para dar charlas sobre la seguridad de los nifios y
como ellos deben de ser desconfiados con los extrafios, ademds que deben de organizarse en
familia y tener una palabra clave, sumado a esto este dispositivo los ayuda en todo momento,

tanto por una emergencia como para localizar a los hijos.

Por su parte para los adultos mayores se crearan campafas de concientizacidn sobre
como los adultos mayores necesitan salir y poder tener la seguridad de que si requieren algo o
por su edad tienen alguna laguna mental momentdnea tienen la opcion de pedir ayuda o si se

sienten mal puedan pedir ayuda.

Tabla 8 Tipos de Promocion

Tipos de Promocién a Utilizar

Publicidad Se haran estrategias para llegar a los consumidores finales.
Promocién de Se harian promociones en las escuelas a travez de charlas sobre la seguridad que deben
ventas tener los nifios y los adultos mayores

Marketing Directo Se publicard en las redes sociale y se promocionara en las asociaciones de desarrollo

Relaciones Se explicaria al personal de socorro el uso del c6digo QR para que cuando vean
publicas los productos de la empresa en alguna persona lean el QR y aprovechen esta

ilelldllliellld

Elaboracidn propia, (2022)
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El costo de la promocion inicialmente sera de cero, dado que los medios para realizar la
divulgacion del producto seran sin costo dado que seran realizados por la misma fundadora de
la empresa, especialmente en las redes sociales y se le dara seguimiento con los insight que
puedan dar una luz para mejorar las decisiones tanto de promocién como de atacar al mercado
meta, y poder generar demanda. En este sentido este producto tiene poca competencia y por
tanto se debe de promover la demanda ya que esta es inexistente. El deseo de compra no es
comprobado todavia pero si existe una necesidad que no ha sido atendida de forma adecuada

por la competencia actual

Plaza
Este producto se venderia directamente por la pagina de la empresa para entrega a
domicilio con el costo del transporte pagado por el cliente, asi como por venta a farmacias y

algunos supermercados.
Para este se utilizardn dos canales de distribucion:

e El Canal Corto, aqui se distribuirad directamente a las farmacias y supermercados,
en este sentido se hard una campana de incursién en estos establecimientos
para colocar el producto y que los posibles clientes tengan acceso al mismo.

e El Canal Directo, ya que se pondran a vender por internet a través de las redes

sociales y de la pagina web, para llegar en forma directa a los consumidores.

Y la distribucidn serd selectiva, se escogerd un grupo determinado de intermediarios

para valorizar el negocio. Este puede cambiar segln sea la aceptacion del producto.

Este lo realizard serd de una persona que realice la gestién de venta y colocacién del

producto en el canal corto, mds una comisién del 5% por venta en firme.
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Precio
Para definir el precio es necesario tomar en cuenta varios aspectos dado que se
importard el producto desde China, por lo que se deben de tomar en cuenta todos los costos

asociados a la nacionalizacién y otros que indicaré a continuacion:

Arancel Aduanero, los aranceles aduaneros son tasas sobre las importaciones

impuestas por las autoridades aduaneras sobre las mercancias que entran en un pais.

(Iconteiners, s.f.)

Para hacer el tramite de adunas se requieren algunos documentos que acompanien a la

declaracion:

Figura 19 Documentos para la importacion

DOCUMENTOS PARA IMPORTACION
Bill of landing (BL) o conocimiento de embarque:

*E| Bill of Lading es un documento que sirve como evidencia del contrato de
transporte entre el expedidor y la naviera. Es emitido por la naviera o su agente y
en él se hace constar que se ha recibido la mercancia para ser transportada al
puerto de destino a bordo del buque indicado, y bajo las condiciones acordadas
entre el vendedor y el comprador de la mercancia. (¢Qué es el Bill of Lading?, s.f.)
Incluye, tipo de mercaderia transportada, vendedor o exportador, buque en el que
se transporta, compaiiia naviera, transitario, expedidor, consignatario, entre otros

Packing list o lista de carga o empaque:

*Es un listado de todo lo que se va a exportar, incluyendo el contenido, peros y
medidas de cada bulto. (Packing list: qué es y como rellenarlo, s.f.)

Factura comercial:

*Es un documento legal emitido por el vendedor (exportador) al comprador
(importador) durante la transaccidn internacional y funciona como una prueba de
la venta entre comprador y vendedor. (¢Qué es la factura comercial y para qué
sirve?, s.f.). Incluye precio, el valor, y la cantidad de las mercancias vendidas, asi
como las condiciones de compra venta acordadas entre el comprador y el
vendedor, incluyendo las condiciones de pago, costo de seguro y costos de
transporte si los hubiera.

Elaboracién propia, con informacion de (|C0ntei ners, Sf)

Arancel Aduanero

El total del arancel aduanero se llama deuda aduanera y corresponde a la cantidad que debe

pagar un importador a las autoridades aduaneras por las mercancias. Normalmente el que se
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paga es ad valorem, existen otros pero para situaciones particulares y dependiendo del pais. En

este caso se tomarad el ad valorem.
Esta compuesto por tres factores

1. Elvalor en aduana de la carga
2. Eltipo impositivo o arancel aplicable

3. El origen de la mercancia

Figura 20 Aspectos para cdlculo deuda aduanera

ASPECTOS PARA CALCULO DEUDA ADUANERA
Valor aduanero de la carga:

*Es la base sobre la que se calcula la fiscalidad de una importacién. Este se basa en
la cantidad de dinero que el comprador ha pagado al vendedor por las
mercancias, incluyendo incluyendo todos los costes implicados en el transporte
de las mercancias hasta el punto de importacion, o sea CIF y dependiendo del
Incoterm utilizado se deben de hacer ajustes

El arancel aplicable a un producto importado

eDepende de la clasificacion del producto en un sistema llamado ‘sistema
armonizado’ (nomenclatura global internacional), que organiza todos los posibles
productos en codigos. Cada cddigo implica un tipo impositivo (%) se debe de
aplicar sobre el valor aduanero para calcular el pago de aranceles.

Origen de la mercancia:

*En funcion de la procedencia de las mercancias, las restricciones y los aranceles a
la importacion pueden variar, por lo que normalmente se solicita un certificado
de origen.

Elaboracién propia, con informacion de (ICO ntein ers, Sf)

Se adjunta la siguiente tabla resumen del costeo de los productos, con la siguiente

informacién en resumen:
Costo Total producto primario, que esta formado de:

e Costo del producto,
e Shipping,
e Transporte a Costa Rica cuando sea necesario,

e Transporte interno
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e Costos aduanales que incluyen la nacionalizacion.

Costo Expediente médico:

e Costo del App: se le suman $3,00 para recuperar la inversion del App, la cual se
recuperara cuando se vendan 3.333 unidades.

e Creacion del Cédigo QR

e Impresién del Cédigo QR segun corresponda (laser sobre acero inoxidable o

calcomanias metalizadas)

Se incluye costos de re empaque porque varios de los productos vienen en caja y se

debe de re empacar para que salgan con la marca de la empresa.
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Tabla 9 Costeo Producto

Foto
Producto
producto

Colgante -——"
con placay ;m:_
cadena s )
Llavero ’

-

I
Brazalete 1 ?
VYV
-
Brazalete 2

Gps 1

Gps 2 .> -')

Gps 3

Detalle

Placa acero inoxidable

Llavero con foco, luzde
emergencia, sonido fuerte
de emergencia

brazalete dessilicone con
placa de acero inoxidable

brazalete de silicone con
placa de acero inoxidable

GPS, con boton SOS,
comunicacion bilateral

GPS, con boton SOS,
comunicacion bilateral, con
llamadaa911

GPS, llamada bidireccional,
boton SOS

Nota: Elaboracidn propia (2023)

Costo total
del
producto

nrimarin

$5,79

$14,41

$4,33

$4,33

$51,15

$35,59

$43,19

Costo exp

médico

$6,00

$5,50

$6,00

$6,00

$5,50

$5,50

$5,50

Costo
empaque

$3,00

$3,00

$3,00

$3,00

$5,00

$5,00

$5,00

Total costos
producto
final

$14,79

$22,91

$13,33

$13,33

$61,65

$46,09

$53,69

% ut

35%

20%

50%

50%

20%

20%

20%

Utilidad

$5,17

$4,58

$6,66

$6,67

$12,33

$9,22

$10,74

Precio final
sin tax de
ventas

$19,96

$27,50

$19,99

$20,00

$73,98

$55,31

$64,43

Tax

$2,59

$3,57

$2,60

$2,60

$9,62

$7,19

$8,38

Precio final

$

$22,55

$31,07

$22,59

$22,60

$83,60

$62,50

$72,80

Dado que segun la encuesta las personas no pagarian mas c. 45.000 se elimina de la malla de productos el GPS 1

Precio final
en COLONES

13 645,60

18 797,94

13 668,04

13670,26

50577,27

37 813,03

44 046,11
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ESTUDIO TECNICO

Como se explicd al inicio del documento, este estudio buscara determinar los
requerimientos de equipo y operacionales, asi como la inversion requerida para llevar a cabo el

proyecto.
Este proyecto consta de varios aspectos:
El producto tiene dos partes:

a) El producto en si que puede ser un brazalete o un articulo con GPS

b) Cddigo QR que re digirad a una ficha médica donde se podra llenar para disponer de
toda la informacidn relevante para la atencidn primaria de emergencias. Este debe
de tener una clave para el ingreso de informacidn para que en caso de robo del
dispositivo no puedan cambiar los datos. En el apéndice 2 se vera la ficha médica,

en su caratula principal y en el apéndice 3 se mostrara abierto los campos a llenar.

Para realizar el vinculo entre el Cédigo QR y el expediente médico se debe de hacer una
APP para que sea el enlace cada vez que se lea este cddigo. Esto implica que se debe de
soportar este App con varios complementos para que funciones como lo son el Hosting, el
dominio, entre otros, asi como la creacidn de dicha App. Para ejecutar esto es necesario tener

claro los requerimientos para el Expediente Médico:
Grdfico 12 Expediente Médico

Disefio del
Expediente
i Creacion del
app
al Complementos osone
C— software

Certificado

Seguridad SSL

QR al APP .
Codigo QR Calcomania

metalizada

Impresion laser

. . Acero
Elaboracion propia, (2022)

inoxidable
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Para que el expediente médico funcione con el cddigo QR, se debe de crear una APP
para que sea la que lleve los datos a la persona que lea el cédigo QR y para esto se
necesita adquirir otros complementos para que funcione tales como Hosting,

dominio, certificado de seguridad SSL, entre otros.

La creacidn de un APP tiene un costo estimado de $10.200 de inversién, donde
segln Pixan Talks(2020) Ver Anexo 1, en una App sencilla se invierten de 500 a 700
horas a razon de $34,00 hora en América Latina, y en vista de que el App es bastante
sencillo se estima una inversion en tiempo de 300 horas con lo que el costo de la
App es de $10.200. Esta App sera utilizado para los cddigos QR, sin embargo
también se puede vender en Play Store, para lo que se debe de pagar $25,00 para

tener derecho a venderlo en esta plataforma.

Para poner a funcionar el App son necesarios los complementos que son comprados
con un solo proveedor en internet por un costo mensual de $20,00. También se
debe de tener una Base de Datos donde el App llegara y tomara la informacion

cuando lean el codigo QR. Con esto se hard una pagina y se ligara el App.

La compra de los cddigos QR estaticos se pueden obtener gratis en cantidad
ilimitada, pero estd delimitado a 1000 escaneos al mes. Si supera esta cantidad de
escaneos al mes se debe de pagar $7.00 al mes. Por eso se le cargara al producto
$1,00 de costo por emitir cédigos QR a partir del segundo afio de estar el producto

en el mercado.

Los dispositivos serdn traidos desde China y en el pais se reprocesan, donde se les
imprime el cédigo QR para que tengan acceso al expediente médico. En el caso de los
dispositivos sin el GPS, se les imprime el codigo y se venden en una caja, el costo de la emisién,
impresion y empaque se adjuntan en la tabla 3 Por su parte los dispositivos con GPS, se
imprime el cédigo QR en una calcomania metalizada y se re empacan ya que ellos vienen en

caja desde el fabricante.
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El disefio del expediente médico se muestra en el Apéndice 2 y 3, para este también se
cred un logo con colores especificos para que pueda ser identificado formalmente la empresa y

el producto.
Logo

Se tiene el logo de un trébol de cuatro hojas simbolizando esto una oportunidad de
suerte para los que lo tienen este producto, porque pueden prever y ayudar a sus familiares en

caso de requerirlo.

Figura 21 Logo

<4
~ :

rﬁ.ﬂ-bu {, 4 (ut{

Creacion propia, (2022)

Son los colores de la empresa a crear, donde cada color significa los beneficios que tiene

el producto:
Azul: por la posibilidad de localizacién en caso de emergencia de ubicacién
Rojo: por la informacidn relevante en caso de emergencia de salud.
: por la informacidn sobre las enfermedades y uso de medicamentos

Negro: por los otros usos que se le puede dar como el de viajero, que le permite ser

ayudado en otro pais.

Técnicamente el proyecto es viable y factible, el producto permite desarrollar todas las
facetas, el objetivo es claro, de mostrar un dispositivo que ayude a las personas a sentirse mas
segura de que cuenta con un producto que le aporta localizacion e informacion oportuna a los

medios de atencién médica de emergencia.
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Aplicacion Modelo Canvas

Segmento de mercado (1)

Existen dos segmentos y estos son los adultos mayores y adultos con hijos, interesados
en tener a mano y en forma oportuna su expediente médico para emergencias asi como la
posibilidad de localizarlos a tiempo real, esta localizacidn puede ser para casos de emergencia
como para la seguridad de los familiares. Este/o padres mayores que eventualmente requieran
ayuda o necesidad de ubicarlos. Inicialmente se ofrecerd en Cartago, para luego extenderse a

todo el pais.

Propuesta de Valor (2)
Con este producto, que es novedoso en el mercado, se busca ofrecer seguridad y
tranquilidad a los familiares responsables de atender a otras personas, como lo son los hijos y

padres adultos mayores, para ser localizado y ayudado por su expediente médico.
Se ofrecen dos lineas de productos:

e Linea de expediente médico, donde se ofrecen productos como brazaletes,
colgantes, que permiten ofrecer el expediente en una forma rapida y eficiente.

e Linea de localizadores satelitales (GPS) que permite ubicar a los usuarios y les da
la seguridad de poder localizarlos en tiempo real. Esta linea se combina con el

expediente médico por medio del cédigo QR

Canal (3)

El producto sera accesible a muchas personas por varios medios:

Se divulgard por redes sociales, asi como por charlas en escuelas, colegios y centros
diurnos, en este Ultimo caso la charla es para los familiares de los asistentes a estos centros. En
las escuelas y colegios se intentara concientizacién a los nifos, adolescentes y sus padres sobre

lo importante que es estar localizados asi como de indicar los padecimientos.
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Se mantendran encuestas en forma recurrente para dar un sondeo con los compradores
activos y los compradores potenciales, sobre el producto, en busca de mejora y de afianzarse

en el mercado.

El producto estara disponible en farmacias y supermercados, asi como por internet, en
este Ultimo caso se puede hacer una negociacion con algunas empresas financieras que quieran
financiar por medio de tasa cero, tarjeta de crédito o lineas de crédito para que este producto

sea accesible para la mayor cantidad de personas.

La entrega de los productos se hara directamente en el lugar de compra en el caso de
compra en farmacias y supermercados, y por Correos de Costa Rica a los comprados en linea,
con un cargo por el envio. Para esta venta a esas empresas se requerird de una persona medio

tiempo.

Relaciones con el cliente (4)

Las relaciones con los clientes va a ser combinada, se automatiza con las ventas por la
web y por terceros como los supermercados y farmacias, pero se hard personal, por el servicio
post venta. Se les ofrece autoservicio porque cada cliente puede llenar en forma auténoma el

expediente médico.

En el caso de los servicios post venta, se mantendra una linea dedicada a colaborar en
llenar el expediente y hacer que funciones de forma correcta el GPS. Para esto se destinara un

Whatsapp al que podran recurrir, para todo tipo de ayuda y al que se les contestaran a todos

Fuentes de Ingresos (5)

Los ingresos seran generados por la venta de los productos de emergencias médicas y
de GPS. Sin embargo que se tiene que hacer una App que con ella permita darle vida al
expediente médico porque por medio de ella se activaran los cédigos QR. Es por esto que

también se pondra a la venta en Play Store, para recuperar la inversion.
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Tabla 10 Precio de productos

Producto Foto Precio sin  Precio con Precio final
producto IVA IVA en COLONES
Colgante =t
n
con placay m- $19,96 $22,55 13 645,60
cadena Ve

Llavero $27,50 $31,07 18 797,94

Brazalete 1 $19,99 $22,59 13 668,04

Brazalete 2 $20,00 $22,60 13670,26
\\

Gps 2 ei ) $55,31 $62,50 37 813,03

Gps 3 (W $64,43 $72,80 44 046,11

Elaboracion propia, (2022)
En vista de que se tiene que hacer una App para que funciones el expediente médico, se puede
vender en play store, para ello se debe de pagar $25,00 en forma mensual para tener el App en

venta en esta plataforma, el nombre del App es SOS Trébol QR.

Se ofrecera la opcién de diversos medios de pago como lo son paypal, transferencias,

depédsitos o efectivo.

Actividades clave (6)
Dentro de las actividades clave estan la creacion de la App que permitira que el cédigo

QR se conecte con la base de datos que guardara la informacion que cada persona ingrese a su
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expediente médico, por tanto también se debe de disefiar el expediente médico para que

incluya la informacion importante y relevante para los cuerpos de auxilio,

Otra actividad clave es el grabado del cédigo QR en los brazaletes y la impresion del
mismo en calcomania metalizada para los otros productos que no tienen acero inoxidable.
También estd el re empaque, dado que algunos productos se compran en caja como lo son los

GPS, se debe de re empacar luego de pegarles la calcomania.

Recursos clave (7)

La empresa requiere algunos productos clave que son vitales para la actividad misma y

el éxito del producto:

PERSONAL:

Es necesario personal para varias actividades:

e Una persona que le dé mantenimiento a la WEB para realizar las ventas por esta
via

e Una persona que realice la gestion de impresiéon en masa del cédigo QR en las
diferentes versiones, asi como para el re empaque. En vista que el proceso de
impresidén y re empaque no es diario, sino una labor que se puede hacer al inicio
y luego al realizar reabastecimiento de los productos, esta persona se encargaria
también de las otras funciones como lo son charlas a centros educativos, entrega
y venta con comisiones.

e En cuanto a costos, el app se contratara por objetivo y el resto de las funciones
las realizara una sola persona.

e El costo de estas personas se indica en el Estudio Administrativo.

INFRAESTRUCTURA: para desarrollar este negocio es vital la Web y una Oficina con
bodega para guardar el producto, como se trata de productos pequefios, al inicio el lugar

necesario para guardar los productos no es muy grande, con una oficina es suficiente. Sin
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embargo como es una empresa Pyme, este bodegaje se realizara en la casa de la duefia, por lo
gue no se va a tomar un monto representativo de ¢.30.000 mensual. El costo de la web se

incluira en el apartado de tecnologia.

CAPITAL: Aporte personal de los socios sera el 80% del costo del APP necesario para el

expediente médico. El costo total del App es de $10.200, por tanto el aporte de capital sera:

Capital Social (aportes) 4 936 800,00

El costo del app esta explicado renglones arriba en el Estudio Técnico con detalle.

TECNOLOGIA: Para poder ofrecer la funcionalidad del cédigo QR se requiere el tener una
base de datos de forma que cuando lean este cddigo, devuelva la informacion de la personay
gue ella tenga la posibilidad de modificarlo n veces, para es necesario desarrollar de un App a

la medida y esto requiere un dominio, un Hosting y la creacién de una base de datos.

Tabla 11 Requerimientos de tecnologia

Mensual Anual
Hosting
SSL S 20,00
Pagina WEB
Dominio S 40,00

Elaboracion propia, (2022)

Socios Clave (8)

Los socios clave en este negocio son los proveedores de brazaletes, de los GPS
internacionalmente, asi como localmente los de los colgantes, las impresiones y el Courier.
Todos son importantes dado que la falla en uno de ellos hara que el negocio no camine como
debiera. Cuando el negocio ya haya despegado, los proveedores internacionales podran

brindar el servicio de re empaque con el logo de la empresa, pero esto se puede hacer con
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cierta cantidad de pedido minimo, pero si se ha logrado realizar varios envios la confianza se

logra afianzar para lograr eventualmente mejores condiciones.

Otro de los socios clave que se pueden utilizar el la asociacién china en Costa Rica que
puede capacitar y gestionar algunos negocios con socios chinos para lograr mejores

condiciones.

Estructura de costos (9)
Los costos que se manejan son la de los productos (colgante, brazaletes y gps) y lo que implica
el cédigo QR (adquisicion e impresion en las versiones de calcomania y grabado en acero
inoxidable), asi como el Courier para el trdmite de transporte y nacionalizacion de los
productos. Un tema importante es el reempaque que al ser poco volumen de productos se
debe de hacer en el pais y conforme los pedidos sean mayores el proveedor internacional

brinda este servicio que podria ser mas cémodo.

Los costos de los productos son los siguientes:

Tabla 12 Costos de producto

Costo total Total costos
Foto Costo exp Costo
Producto del producto - producto
producto . . médico empaque .
primario final
Colgante __.,* .
con placay m- $5,79 $6,00 $3,00 $14,79
cadena e
Llavero ’ $14,41 S$5,50 $3,00 $22,91
e
Brazalete 1 Ak ” $4,33 $6,00 $3,00 $13,33
*
Brazalete 2 \ $4,33 $6,00 $3,00 $13,33
Gps 2 é’\ ) $35,59 $5,50 $5,00 $46,09
Gps 3 N $43,19 S$5,50 $5,00 $53,69

Elaboracion propia, (2022)
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MODELO CANVAS APLICADO

Figura 22 Modelo Canvas Aplicado

Actividades Clave: th‘:laci(m Lo .
Socios Clave: Crear APP Propuesta @ e degmentt:i )
Proveedores (Exp.médico) de valor: Servicio de pre y post Pe ‘Inel‘C& e
local d Crear conciencia venta cﬁcmn‘tc ersonas con
.OC es' ,e N 6 Acompafiamiento en e(ilades entre 25y 55
impresion y N/ llenar Expediente | anos.
colgantes. = médico ‘i‘
Proveedores Recursos Clave: Perfi}l1 Eraba/]adores
: : con hijos y/o
internacion .
temacionale L0l Canales: padres mayores
sde GPS y Encargado WEB, gestion * Farmacias
brazalestes IR 7RSS ER IS * Supermercados Inicialmente en
g INFRAESTRUCTURA o o
Courier Web, Oficina redes sociales Cartago para
CAPITAL: Aporte personal *WEB extenderse a todo el
TECNOLOGIA: App- - Comeo electy pais.
8 ) — - 2 3 1
(I || Dominio-Hosting J
Estructura de costos: Fuentes dg ingresos:
Disefiador APP, programador web, dominio, hosting, base de datos. Venta de diversos productos y venta de
Pedido minimo, impuestos, costos de traslado e impresién y aplicacion en Play Store
reempaque 9 Pagos por: paypal, transferencias, depdsitos 5

Elaboracion propia, (2022)

Viabilidad Técnica: este proyecto técnicamente es viable, dado que al analizar todas
las variables y actividades por realizar éstas son realizables siempre que se realice en forma
ordenada y organizada para cumplir con todos los aspectos revisados en este apartado. Gracias
a este estudio se logran visualizar los aspectos de estructura de costos, fuentes de ingresos,

recursos claves y otros con los que se cumple a cabalidad.

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Para realizar este proyecto, es necesario realizar el proceso administrativo, donde se:

e Planea: se realizd al inicio de este proyecto y se definieron los objetivos, tanto el
general como los particulares.

e Organizar: En este caso se requiere realizar:
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o Compras a los proveedores, que se hard una compra pequefia
inicialmente y luego una masiva, para realizar la impresidn masiva de los
codigos QR

o Colocar los productos en los establecimientos determinados para su
venta, para esto se contratara una persona medio tiempo que se
dedicara a visitar a clientes empresariales para la venta, ademas disefiara
las charlas a impartir en las escuelas y colegios a los padres de familiay se
encargard de impartirlas.

o Promocionar en las redes sociales, dado que se venderd también por
internet, asi como atender las ventas y entrega de productos, que sean

generadas por este medio.

Por tratarse de una pyme, muchas de las labores las realiza el socio, en este caso
llamado el administrador, y se tendran dos persona outsourcing el contador y una persona
para el mantenimiento de la web y las labores de ventas y charlas las debe hacer la misma

persona que administra.

El organigrama es el siguiente:

Figura 23 Organigrama

Administrador

Mantenimiento

Contador WEB

Elaboracion propia, (2022)

Los costos de planilla serian de la Unica persona de esta empresa, si el volumen de

ventas incrementa en gran cantidad se evaluara en su momento incluir a una persona medio
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tiempo, para iniciar sera una sola persona la que realice todas las funciones. Ademas se agrega

la pdliza de riesgos de trabajo que equivale al 0,79% de los salarios anualizados.

Tabla 13 Costos de planilla

Personal % cargas Administrador Anual

Diario segun ley 12 765,12

Q dias al mes 30,00

Salario mensual 382 953,60 4595 443,20

Cargas sociales 26,67% 102 133,73 1225604,70

Vacaciones 4,17% 15 957,68 191 492,12

Aguinaldo 8,33% 31915,35 382 984,24

Poliza de riesgo trabajo 0,79% 50524,64
Total 532 960,35 6446 048,90

Elaboracion propia, (2022)
El costo del contador es de ¢.120.000 mensuales, y el del mantenimiento de la web es
por horas a razon de ¢15.333.31 la hora, se contratard 2 horas por semana para su
mantenimiento.

Tabla 14 Costos mano obra outsourcing

Costos outsourcing

En colones
Q horas Precio Monto
Personal
mensual horas mensual
Contador 120 000,00
Mant.Web 8 15 335,00 122 680,00
Total 242 680,00

Elaboracion propia, (2022)

Se buscaran alianzas con entidades bancarias como el BAC donde las personas puedan
comprar los productos con mayor costo a 3 meses sin intereses, o sea, a tasa cero. Para esto se

ofrecerd un descuento a la entidad financiera de un 3% flat.

Viabilidad Administrativa: Existe viabilidad administrativa porque las acciones que hay
gue tomar en este dmbito se pueden cumplir claramente, inicialmente se hard con una persona
fija y eventualmente se podria contratar a una persona adicional, siempre que el estudio

financiero lo permita.
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ESTUDIO LEGAL

Es importante formalizar la empresa, lo cual implica realizar tramites ante las instituciones que
correspondan para cumplir con el marco juridico necesario que le permita desarrollar una
actividad econdmica legalmente. Al hacerlo le permite acceder a recursos financieros,
provenientes de programas especiales destinados a las pymes (si entra en esta clasificacion) ya

gue se puede demostrar los flujos y el desempefio financiero.

Condiciéon Pyme
Tomando en cuenta lo indicado en el estudio administrativo donde la cantidad de empleados es
de 3 personas se debe de pensar en cdmo es catalogada esta empresa para revisar los

requisitos legales a cumplir.

La Caja Costarricense del Seguro Social clasifica a las empresas segln su tamano asi:

Tabla 15 Clasificacion empresas por cantidad empleados

Tipo de empresa Cantidad de
empleados
Micro empresa la5s
Pequefia empresa 6a30
Mediana empresa 31a100
Gran Empresa mas de 101

Elaboracion propia, con informacion de CCSS (2022)

Por tanto esta empresa entra en la clasificacion de Microempresa, que esta incluida dentro de

las Pymes. Para lo que es importante obtener el registro como pyme en el Ministerio de

Economia, Industria y Comercio (MEIC), al realizarlo permite tener los siguientes beneficios:
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Imagen 5 Beneficios Condicion Pyme

Beneficios de contar con la condicion PYME

I. Mecanismos de
apoyo, Ley N*8262

1. Programa de Compras
Fablicas.

2. Servicios de desarrollo
emprasarial.

3. FODEMIPYME.
4. PROPYME.

Datos obtenidos del MEIC

Notas:

. FODEMIPFYME.
2. PROPYME.
3. Sistema de Banca para el

Desarrollo.

4. Fondos de capital semilla
5. Otros fondos

. Exgneracidn impueesto parsonas

juridicas.

. Ensneracidn del WA (alquileres)

. Ewoneracidn escalonada

impuesto & las utilidades - micra
¥ pequefa emprasa.

. Exencidn parcial CCS5.

. Tarifa 520 a microempresas en

PSF Ministerio de Salud.

. Descuento de B0% en regstros

sanitarios de productos para
MiCTOSMpresas.

. Pago diferenciado $5 en registro

para gestores de residuos.

. Parmisg Para microgm presas

para aperar en casas de
habitacidn, hasta por 5 afios
(decrato 43432-5)

LAt k3

. Constancia gratuita de condicidn

FYME.

. Sella PYME.

Tarifa prufargncial en revalidacian CFIA,
50% certificaciones G51.
25% desceento en tarifa PYMExpress

. Exsneracidn 3 aios certificacidn drones

Aviacidn Chil.

. Tarifas de afiliacidn diferencladas ante

CANATLR.

. Ley N® 9728, EDUCACION Y

FORMACION TECMICA DUAL -
ExonEracion en aporte mensual al
Fondo especial de becas del INA

e Fodemipyme : Se puede obtener financiamiento, avales y garantias (Banco Popular)

e Propyme: son Fondos no reembolsables para innovacion (MICITT)

e Contar con servicios de Desarrollo Empresarial, charlas, capacitaciones

e En el apartado 3 punto uno, normalmente las personerias juridicas pagan ¢.231.000 (2023)
como impuesto a las personerias juridicas, pero al tener el registro pyme, es exonerado de

este pago.

Es claro los beneficios de formalizar la empresa y de inscribirse como pyme, asi pues los pasos

a seguir para formalizar la empresa son:
1: Definir bajo qué modalidad de empresa se va a formar, para lo cual hay dos opciones:

e Empresa con personeria fisica o
e Empresa con personeria juridica (como sociedad anénima u otra figura).
En este caso se debe de inscribir en el Registro Mercantil en el Registro

de la propiedad.
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En el caso en estudio se decide realizar una empresa juridica para proteger el patrimonio

familiar y dado que no genera costos adicionales como el pago de impuestos a estas

En caso de crear una sociedad los costos de inscripcion los siguientes:

Tabla 16 Costos inscripcion de una sociedad

Inscripcidn de una sociedad

Registro Nacional

Timbre de Registro Nacional 46 220,00
Timbre de Educacién y Cultura 5 000,00
Timbre Agrario 150,00
Timbre Fiscal 31,25
Timbre de Archivo Nacional 10,00
Colegio de Abogados -
Legalizacidn Libros Sociales 15 910,00
Timbre Colegio Contadores 75,00
Timbre Municipal 200,00
Descuento - 4 046,78
Subtotal 63 549,47
Otros
Gasto Administrativo 9176,25
Derechos de Impresion Edicto 3 247,68
Impuesto sobre el Valor Agregado 1192,91
Subtotal 13 616,84

Total 77 166,31

Fuente: Registro Nacional de la propiedad

sociedades, se inscribira con un capital de 100.000 colones.

2. Ruta de Creacion y Formalizacion de una PyME:

Independientemente del tipo de empresa que decida crear (sea Fisica o Juridica) se debera

realizar los siguientes 6 pasos en ese orden:

1) Revisar en la Municipalidad el uso de tierra donde se ubicara la empresa para

2)

3)
4)

5)

confirmar que tiene el aval respectivo.

Solicitar Permiso de funcionamiento en el Ministerio de Salud, en este caso y tal

como se muestra en el Anexo 2, el costo para las microempresas es de $20,00
Asegurar los empleados (planilla) en Caja Costarricense de Seguro Social.

Gestionar y obtener la respectiva Pdliza de Riesgos del Trabajo (en INS u otra

aperadora).

Solicitar la Patente Municipal
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6) Inscribirse en Tributacion Directa como contribuyente Con este tramite

dispondra con las respectivas facturas timbradas.

En todos los casos e instituciones se llena un pequeiio Formulario con datos personales

e informacidn basica de la actividad. .
Registro PYME:

Ya formalizada la empresa se procede al Registro PYME, se debe aportar DOS de los

siguientes TRES requisitos:

e Recibo de la pdliza de Riesgos del Trabajo que emite el INS, al dia.

e El Formulario de Declaracién de Impuesto sobre la Renta: sea el
Formulario D101 del Régimen Tradicional o el Formulario D105 del
Régimen Simplificado, del ultimo periodo fiscal.

e Planilla de la CCSS o el comprobante de trabajador independiente, donde
se demuestre que esta al dia con las obligaciones ante esa institucion.

Igual este requisito se puede verificar en linea ante CCSS.

Ademads de lo anterior debe aportar el Documento “Formulario de Inscripcién
Registro PYME”, que opera como declaracidn jurada y que se obtiene en la pagina web del

MEIC.

Registro de Marcas
El tramite se realiza ante el Registro de la Propiedad Industrial del Registro Nacional,

siempre y cuando cumplan los requisitos y el formulario para tal efecto.

En resumen, estas son las etapas del proceso de registro de una marca:

e Presentacién de la solicitud de registro de la marca.
e Examen de forma de la solicitud, en el que se comprueba que la solicitud cumpla con los
requisitos especificos establecidos en la Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos y su

Reglamento.
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e Examen de fondo de la solicitud, en el que se verifica que no existe similitud entre la
marca que se solicita y alguna marca registrada.

e De no existir objecidon alguna de fondo, el Registro de la Propiedad Industrial emite un
edicto de publicacion del registro marcario.

e El edicto se publica en el Diario Oficial La Gaceta, y una vez que el edicto ha sido
publicado, tres veces, con un plazo de 2 meses para oponerse al registro, de no existir
oposicidn, la marca estaria siendo registrada. El costo del edicto es 11,67 por palabra.

e Entrega del Certificado de Registro. Es importante mencionar que el registro de una
marca tiene una vigencia de 10 afios contados a partir de su inscripcion, el cual puede

ser renovado por periodos iguales. (Abogados, 2017).

Tabla 17 Costos Registro de Marca
Costos Registro de Marca

Rubros S Colonizado
Registro de marca 50 30 250,00
Timbre de Archivo 20,00
Edictos (3) 138 000,00
Total 168 270,00

TC 605

Fuente: Registro Nacional de la propiedad

Estos costos son por un tipo de marca y los edictos varia ya que son c.11.67 por cada

palabra.

En el caso en estudio se revisa en el Registro Nacional el uso del nombre y no estd
utilizado, sin embargo no se realizard la inscripcién todavia, se hara cuando a los 3 meses de
iniciado el negocio para confirmar la aceptacidn del producto en el mercado, la marca sera SOS

Trébol QR para la aplicacion, el nombre de la empresa sera Trebol four leaf.
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Patente de invencion
Una patente es un derecho exclusivo que concede el Estado para la proteccién de una
invencion, la que proporciona derechos exclusivos que permitiran utilizar y explotar su

invencidn e impedir que terceros la utilicen sin su consentimiento. (Inapi, s.f.)

Como es necesario el desarrollo y uso de un software (App) es necesario pagar una
patente para evitar cualquier problema en el uso del mismo y que luego no sea utilizado por

otras empresas, el costo de esta patente es de $500.00.

Seguridad

Para el tipo de producto que se ofrece, donde por medio de un cédigo QR se despliega
informacidén personal incluido por el mismo usuario para situaciones de emergencia, es
necesario revisar la legislacidn costarricense sobre el manejo de informacion. La ley que se
debe de tomar en cuenta es la Ley 8968 Ley de la proteccidn de la persona frente al
tratamiento de sus datos personales. Para esto es necesario incluir una politica de privacidad,
la cual se adjunta en el Apéndice 4. Se debe de contratar a un abogado para que termite de dar

tramite a las politicas de privacidad, con costo estimado de c. 121.000.

Ademas dentro de los aspectos tecnoldgicos que se pagan, ademas del Hosting y el
dominio se paga el SSL que es una abreviatura de Secure Sockets Layer (capa de sockets
seguros), un protocolo para navegadores y servidores web que permite autenticar, cifrary

descifrar la informacidn enviada a través de Internet.

Viabilidad legal:

Al revisar todos los aspectos legales, se puede indicar que si existe viabilidad legal para
desarrollar estos productos, ya que se puede cumplir con todos los aspectos requeridos para
este fin, es importante indicar que la parte de seguridad de los datos de las personas estaria

respaldado por la encriptacion con SSL.
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ESTUDIO FINANCIERO

Con todos los datos obtenidos hasta el momento se realizaran los estudios financieros

para determinar si es viable este proyecto:

Este proyecto se proyectard a cinco afios bajo dos escenarios: capital aportado por los

socios y el financiamiento del BNCR.

Adicionalmente se evaluaran los escenarios: optimista, pesimista, VAN, TIR, Periodo de
recuperacioén de inversion, andlisis de sensibilidad y el punto de equilibrio en funcién de la

cantidad vendida que es un aspecto de vital atencidn.

Inversiones

Para determinar cuanto es necesario para iniciar el proyecto es vital definir cudles son
las inversiones a realizar y definir cuanto se va a financiar. Se deben de definir las inversiones
en varios rubros para luego incorporarse al flujo de caja para que permita su posterior
evaluacién. Cuando empieza un negocio, siempre es necesario invertir para la puesta en

marcha del mismo, este se puede dividir en Activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo.

Inversion en activos fijos corresponden a todas las que se realizan en bienes tangibles
gue se utilizan en el proceso de transformacion de insumos o que sirvan de apoyo a la
operacion normal del proyecto. (Sapag, 2012). Los activos fijos estan sujetos a depreciaciéon
para el beneficio del escudo fiscal que estos le permiten al proyecto, en este caso es de 5 afios.

En este proyecto este es el detalle de los activos fijos a requerir:

Tabla 18 Activo Fijo

Equipo Cantidad Costo total
Mesa 1 45 000,00
Silla 1 30 000,00
Total Mobiliario y equipo 75 000,00

Elaboracion propia con cotizaciones del mercado nacional
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Las inversiones en activos intangibles son todas aquellas que se realizan sobre activos
constituidos por los servicios o derechos adquiridos, necesarios para la puesta en marcha del
proyecto (Sapag, 2012). Estas estan sujetas a amortizacion, por lo que afectan directamente los
flujos de caja como escudo fiscal. En este caso el periodo de amortizacion segun la NCI 38 es de

36 meses.

Tabla 19 Activos intangibles

Activos intangible Valor
Constitucion de la empresa
Inscripcion de empresa 77 166,31
Registro salud 12 100,00
Patente 302 500,00
Abogado politica privacidad 121 000,00
Total constituc empresa 512 766,31
Software
Disefio de app 6 171 000,00

Total Software 6171 000,00

Total activos intangiles 6 683 766,31

Elaboracion propia con cotizaciones del mercado nacional

La Inversion en capital de trabajo: El capital de trabajo constituye el conjunto de
recursos necesarios, en la forma de activos corrientes, para la operacién normal del proyecto
durante un ciclo productivo para una capacidad y tamafo determinados. El ciclo productivo se
refiere a proceso que se inicia con el primer desembolso para cancelar los insumos de la
operacion y termina cuando se venden los insumos, transformados en productos terminados, y
se percibe el producto de la venta y queda disponible para cancelar nuevos insumos. (Sapag,

2012, pag. 205)

Para determinar cudl es el capital de trabajo existen 3 métodos como los explican varios
autores ente ellos Nassir y Reinaldo Sapang, en su libro Preparacién y evaluacidn de proyectos

asi:
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Figura 24 Métodos cdlculo de capital de trabajo

e Método contable

eUna forma comiUnmente usada para proyectar los requerimientos de capital de trabajo
es la de cuantificar la inversidn requerida en cada uno de los rubros del activo
corriente, considerando que parte de estos activos pueden financiarse por pasivos de
corto plazo (pero de caracter permanente), como los créditos de proveedores o los
préstamos bancarios

e Método Periodo de desfase

eEste método consiste en determinar la cuantia de los costos de operacidn que debe
financiarse desde el momento en que se efectta el primer pago por la adquisicion de
la materia prima hasta el momento en que se recauda el ingreso por la venta de los
productos, que se destinara a financiar el periodo de desfase

— \étodo del déficit acumulado maximo

oEl célculo de la inversidn en capital de trabajo por este método supone calcular para
cada mes los flujos de ingresos y egresos proyectados y determinar su cuantia como el
equivalente al déficit acumulado maximo

(Sapag, 2012, pag. 205)

Para los efectos de este estudio se utilizarad el método de déficit acumulado maximo,

es en la cantidad que se espera vender por mes en el primer afio.

Cantidad de productos vendidos por mes en el primer ano del proyecto

Tabla 20 Cantidad productos a vender primer afio por mes

Cantidad
vendida
50
60
117
130
144
160
178
198
220
10 244
11 272
12 318
Total afio 1 2 092

<
a

O 00 N O U1 W N

Elaboracidn propia, (2022)

para esto es necesario utilizar algunos supuestos para elaborar el flujo mensual, y el supuesto
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Se estima empezar a vender por internet y al circulo cercano, mientras que se logran
realizar charlas a padres en las escuelas y se promociona en otros medios digitales para
impulsar la venta donde los usuarios sean personas adultas mayores también. Ademas se
estima en un crecimiento a partir del 4 mes de un 11% mensual, gracias a las gestiones de

promocioén y visibilizacion gestionadas previamente.

Como se menciond anteriormente hay algunos supuestos con los que se tomas y se
trabajard para que esos supuestos dejen de ser supuestos y sean realidades. Asi pues se hace el

supuesto de cada uno de los productos en su participacidon de ventas para poder montar los

modelos de informacion.
Tabla 21 Estimacion de participacion de ventas por producto

% participacion en

Producto

ventas
GPS 2 17,50%
GPS 3 17,50%
Llavero 10,00%
Colgante 20,00%
Brazalete 1 17,50%
Brazalete 2 17,50%

Elaboracion propia (2022)

Con este dato de cantidad estimada y los cuadros de precios y costos adjuntos se

elabora un estado de resultados proyectados que permitan obtener el capital de trabajo

requerido.
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Tabla 22 Cdlculo de capital de trabajo bajo el método de déficit acumulado mdximo

Unidades vendidas 50 60 117 130 144 160 178 198 220 244 272 318 2092
meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Ventas 1123177 1347 812 2628 233 2919967 3244083 3604 177 4004 240 4448711 4942 518 5491137 6100 653 7137242 44520 961
Costos -828 112 -993 734 -1937781 -2152 875 -2391 844 -2657339 -2952 304 -3 280009 -3 644 090 -4 048 584 -4 497 977 -5262 248 -34 646 898
Utilidad neta 295 065 354 078 690 452 767 092 852239 946 838 1051937 1168 702 1298 427 1442 553 1602 676 1874994 12 345 051
Gastos fijos -878 287 -878 287 -878 287 -878 287 -878 287 -878 287 -878 287 -878 287 -878 287 -878 287 -878 287 -878 287 -10 539 449
Utilidad bruta -583 223 -524 210 -187 836 -111196 -26 048 68 550 173 649 290 414 420 140 564 265 724389 996 707 1805 602
Acumulado -583223 -1107 432 -1295 268 -1406 463 -1432512 -1363 962 -1190312 -899 898 -479 758 84507 808 896 1805 602
Nota: Elaboracién propia (2023)
CAPITAL DE TRABAJO REQUERIDO 1,432,512
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Inventario

Son la cantidad de bienes que una empresa mantiene en existencia en un momento
dado (Duran, 2012), sea para la venta directa o para la produccién y posterior comercializacion.
Este es un rubro econémico y logistico importante ya que se debe prever para poder realizar las
ventas en forma oportuna segun la demanda. Por esto se deben de tomar en cuenta algunos

aspectos como:

e Pardmetros econdmicos: costos fijos, precios, costos de mantenimiento, entre
otros

e Demanda

e Ciclo para ordenar

e Demoras de entrega: es el tiempo que tarde entre la colocacién del pedido y la
entrega del inventario a la empresa

e Re abasto del almacén

e Horizonte de tiempo del inventario

e Numero de articulos

La inversidn en inventarios, depende basicamente de dos tipos de costos, a saber: los

asociados con la compray los asociados con el manejo de inventarios.

e Los costos asociados con el proceso de compra son todos aquéllos en que se
incurre al ordenar un pedido para constituir existencias.

e Los costos asociados con el manejo de existencias, por otra parte, aumentan
cuando se incrementa la cantidad que se recibe con cada pedido.

e El costo total puede calcularse sumando los costos asociados con el pedido y el

manejo de los inventarios.

En este sentido, en este proyecto hay que tomar en cuenta que el 83% de los productos
se compran fuera del pais, en un pais asiatico y el tiempo de llegada desde que se solicita hasta

qgue llega a la empresa Trebol four leaf, es aproximadamente de mes y medio, y luego se lleva
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un proceso para que esté listo para el consumidor final, por tanto es importante tomar en
cuenta que se debe de llevar un control importante en el inventario y en el punto de reorden,

por lo que se debe de incluir en el capital de trabajo.

Por tanto el total de las inversiones necesarias contemplaran los inventarios necesarios

para solventar el tiempo que de transito de los productos.

Tabla 23 Total de Inversiones requeridas

TOTAL INVERSIONES

Concepto Monto
Mobiliario y equipo 75 000,00
Inventarios 3759627,09

Activos intangibles 6 683 766,31
Capital de trabajo 1432511,78
Total de inversiones 11950 905,18

Elaboracidn propia (2022)

Se incluye el calendario de inversiones

Tabla 24 Calendario de inversiones

Rubro Monto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Mesa 45 000,00 45 000,00
Silla 30 000,00 30 000,00
Inscripcién de em 77 166,31 77 166,31
Registro salud 12 100,00 12 100,00
Patente 302 500,00 302 500,00
Abogado politica | 121 000,00 121 000,00
Disefio de App 6171 000,00 " 4936 800,00 1234 200,00
Inventario 3759627,09 3759627,09
Capital de trabajo 1432511,78 583 222,57 849 289,21

11950905,18

Nota: Elaboracion propia (2023)

Eventualmente se podra requerir mas capital de trabajo, pero en los calculos del

proyecto no se incluyen.
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Financiamiento

Conociendo el total de inversiones a realizar para iniciar este proyecto es necesario

conocer la estructura del capital y definir cudles seran las fuentes de financiamiento, que estas

pueden ser por aporte de socios y el resto se debe de buscar fuentes externas.

Tabla 25 Fuentes de financiamiento

Fuentes Monto

Capital Social (aportes)
Financiamiento

Elaboracidn propia (2022)

4936 800,00
7014 105,18
11950 905,18

Participacion

41%
59%

En este caso el aporte consiste en el 80% del software (App) que sera aportado por uno

de los socios. Esta empresa tiene dos socios uno que aporta esta parte del desarrollo del

software y otro que aporta la mano de obra y la logistica. Por tanto todo lo demas debe de ser

con financiamiento externo.

El financiamiento para este proyecto serd con el Banco Nacional de Costa Rica (BNCR),

para conseguir beneficios para créditos y otros tipos de beneficios es necesario inscribirse como

PYME y para este sector el este banco da facilidades y otorga préstamos a una tasa muy

competitivas y atractivas que permiten empezar un negocios si se lleva de forma ordenada.

Las condiciones del préstamo para Pymes son las siguientes asi como el calendario de la

deuda que nos servira para la construccién del flujo.

Tabla 26 Condiciones y Calendario de la deuda

Condiciones del Préstamo

Préstamo ¢7 014 105,18
Tasa 8%
Plazo en afios 5
Cuota @¢1756727,91

Calendario de la deuda
Afio Amortizacion

1 1195 599,50
1291 247,46
1394 547,26
1506 111,04
1626 599,92
7014 105,18

“u b WN

Intereses
561 128,41
465 480,45
362 180,66
250 616,88
130 127,99

Saldo
5818 505,68
4527 258,22
3132710,96
1626 599,92

Elaboracidn propia con Informacidn del Banco Nacional de Costa Rica (2022)
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Impuestos

Se deben de pagar varios impuestos:

e Impuesto a las personerias juridicas

e Impuesto de renta

Impuesto a las personerias juridicas, segun lo establecido en la Ley 9428 Ley del
Impuesto a las Personas Juridicas y su Reglamento, se beneficia con la exoneracién del
impuesto a los contribuyentes que se encuentren realizando actividades productivas de
caracter permanente, clasificadas como micro y pequeiias empresas e inscritas ante el MEIC y
la Direccién General de Tributacién. En el caso puntual de este proyecto al estar registrado

como Pyme se esta exonerado de este tributo.

Impuesto de renta: Segun el articulo 1 de la Ley del impuesto sobre la Renta No.7092,

indica textualmente

“Articulo 1- Impuesto que comprende la ley, hecho generador y materia
imponible. Se establece un impuesto sobre las utilidades de las personas fisicas, juridicas
y entes colectivos sin personalidad juridica, domiciliados en el pais, que desarrollen
actividades lucrativas de fuente costarricense” (Ley 7092 Ley Impuesto sobre la Renta,

s.f.).

Tabla 27 Rangos impuesto de renta

Renta neta anual Impuesto

Desde Hasta

- 5000 000,00 5%
5000000,00 7500000,00 10%
7500 000,00 10000000,00 15%

10 000 000,00 20%

A partir de la segunda fila es sobre los excesos que se paga el porcentaje indicado.

Elaboracidn propia con Informacién del Ministerio de Hacienda (2022)
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Segun la ley 9635 del Fortalecimiento de las Finanzas Publicas, se da un trato especial a

las Pymes por 3 afios, segun el articulo 15, mencionan que

[ . ~ . . . . . s
las micro y las pequefias empresas inscritas ante el Ministerio de Economia,

Industria y Comercio (MEIC), o ante el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG)

podran aplicar la escala tarifaria prevista en este inciso, conforme a las siguientes

condiciones, las cuales aplicaran a partir de su primer afio de operaciones” (Ley 9635

Fortalecimiento de las Finanzas Publicas, s.f.)

Tabla 28 Beneficios en impuestos para PYMES

Ano actividades

comerciales
Primer afio
Segundo afio
Tercer afio

Beneficios

0% del impuesto a la utilidades
25% del impuesto a las utilidades
50% del impuesto las utilidades

Nota: Elaboracion propia con Informacién del Ministerio de Hacienda (2022)

Ingresos

Todo dinero que ingrese a una empresa por parte de una transaccién que se realice,

estos puedes ser puntuales o recurrentes. (Ingresos y rentabilidad del proyecto, 2016)

En este caso en estudio los ingresos se dan por la venta de los productos que se van a

ofrecer, se realiza un estimado de participacion de las ventas por cada uno de los productos,

esta estimacion es subjetiva y en funcién de esto se realizan los calculos de los flujos tanto en

ingresos como en los costos.

Tabla 29 Precios y participacion productos para flujos

Producto

GPS 2
GPS3
Llavero
Colgante
Brazalete 1
Brazalete 2

Precio % participacion
promedio enventas
59,92 17,50%
66,58 17,50%
30,93 10,00%
22,18 20,00%
21,33 17,50%
21,33 17,50%

100,00%

v nunmnunvonn
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Costos
Los costos son todos aquellos gastos en los que incurre una empresa para realizar una tarea, un

trabajo o un proyecto determinado (Pérez, s.f.). Hay costos directos e indirectos (gastos)

Los costos directos son costos que se asocian de forma directa a la elaboracién y terminacion

de un producto.

En este caso se consideran dentro de los costos, no solo la adquisicién del producto sino
también los aranceles de nacionalizacién, el transporte, asi, como la impresién del cédigo QR y
el reempaque. En el dato de costo del producto estan incluidos todos ellos y se incluye el

porcentaje de participacion en la ventas igual que en los precios.
Tabla 30 Costos y participacion productos para flujos

% participacion

Producto Costo
en las ventas

GPS 2 S 46,09 17,50%
GPS 3 S 53,69 17,50%
Llavero S 22,91 10,00%
Colgante S 14,79 20,00%
Brazalete 1 S 13,33 17,50%
Brazalete 2 S 13,33 17,50%

9 . 100%
Elaboracion propia (2022)

Flujo de Caja
Hace referencia a las salidas y entradas netas de dinero que tiene una empresa o proyecto en
un periodo determinado. (Kirziyan, s.f.) El flujo se utiliza para evaluar la calidad de los ingresos
de una empresa, la habilidad para generar dinero, lo que permite saber si esta en condiciones
de ser solvente. Este permite tener mayor visibilidad respecto a entradas y salidas de efectivo y
permite ver cuando y por cuanto tiempo en el futuro existiran déficit o excedentes de efectivo,
de forma que se pueda tomar acciones en forma anticipada evitando problemas que pongan en

riesgo el proyecto.
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Existen varios flujos que se pueden hacer:

¢ Flujo de caja Operativo, es la cantidad de dinero en efecto que entra y sale mediante
operaciones ligadas directamente con el proyecto, independiente de las fuentes de
financiamiento, sirve también para medir la rentabilidad de toda la inversién.

¢ Flujo de caja para el inversionista, es la cantidad de dinero ingresada o gastada segun
las inversiones en productos financieros o en bienes inmuebles, sirve también para
medir la rentabilidad sélo de los recursos aportados por el inversionista,

¢ Flujo Financiero, son movimientos en efectivo de las inversiones financieras
relacionadas con el proyecto, como el pago de los créditos, también sirve para medir la
capacidad de pago, es decir, si puede cumplir con las obligaciones impuestas por las

condiciones del endeudamiento.

Es importante antes de hacer un flujo de caja hacer el estado de resultados proyectado,
gue reune toda la informacién levantada en todos los estudios previos y con este se puede

montar los flujos de caja
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Tabla 31 Estado de resultados proyectado a 5 afios

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Unidades vendidas

Ventas
Descuento por tarjeta
Ventas netas

Costo de Ventas
UTILIDAD BRUTA

Gastos operativos
Gastos de venta
Derpreciacion + Amortizacione
UTILIDAD OPERATIVA
Intereses

UT ANTES IMPUESTO
Impuesto de renta
Amortizacion a prestamo

UTILIDAD DEL PERIODO

EBIDTA

ano1l
2092

46 991 949,61
0,00

46991 949,61
-34 646 898,29
12345 051,32
-9939 448,90
-600 000,00

-2 174 553,26
-368 950,84
-561 128,41
-930 079,26
0,00

-1195 599,50

-2 125 678,76

1805 602,42

afo 2
2406

55121 556,89
0,00

55121 556,89
-40 640 811,69
14 480 745,20
-10237 632,36
-618 000,00

-2 174 553,26
1450 559,57
-465 480,45
985 079,12
0,00

-1291 247,46

-306 168,34

3625112,83

ano 3
2821

65 922 625,96
0,00

65 922 625,96
-48 604 378,75
17 318 247,22
-10544 761,34
-636 540,00
-2174 553,26
3962 392,62
-362 180,66
3600 211,96
-180 010,60
-1394 547,26

2025 654,11

6136 945,88

Elaboracion propia con datos recogidos de diversas fuentes y cdlculos propios (2022)

ano4
3391

80 841 006,86
0,00

80 841 006,86
-59 603 616,49
21237 390,38
-10 861 104,18
-655 636,20
-117 553,26
9603 096,74
-250 616,88
9352 479,86
-685 247,99
-1506 111,04

7161 120,84

9720 650,00

afno5
4216

102 508 588,90
0,00

102 508 588,90
-75579 002,00
26 929 586,90
-11 186 937,30
-675 305,29
-117 553,26
14949 791,05
-130127,99

14 819 663,06
-2097 949,31
-1626 599,92

11095 113,83

15067 344,31

Total
14925

351385 728,23
0,00
35138572823
-259074 707,22
92 311 021,01
-52 769 884,07
-3185481,49
-6 758 766,31
29596 889,14
-1769534,40
27 827 354,74
-2963 207,89
-7014 105,18

17 850 041,67
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Tabla 32 Flujo de caja econdmico de 5 afios

FLUJO DE CAJA ECONOMICO (OPERATIVO)

Detalle

Cantidad unidades
1.INGRESOS

Ingresos por ventas
TOTAL INGRESOS

Il EGRESOS

Costo de Ventas
Personal interno
Personal externo
Gastos tecnolégicos
Otros gastos

Gastos publicidad
Impuesto de renta sin deuda
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS
FLUO OPERATIVO
INVERSIONES
Mobiliario y equipo
Activos intangibles
Inventario

Capital de trabajo
TOTAL DE INVERSION
FLUJO ECONOMICO

75 000,00

6 683 766,31
3759627,09
1432 511,78
11950 905,18

-11 950 905,18

1
2092

46 991 949,61
46 991 949,61

34 646 898,29
6 446 048,90
2904 000,00

169 400,00
420 000,00
600 000,00

0,00

45 186 347,19
1805 602,42

1805 602,42

2
2406

55121 556,89
55 121 556,89

40 640 811,69
6 639 430,36
2991 120,00

174 482,00
432 600,00
618 000,00

0,00

51 496 444,06
3625112,83

3625112,83

Elaboracién propia con datos recogidos de diversas fuentes y cdlculos propios (2022)

3
2821

65 922 625,96
65 922 625,96

48 604 378,75
6838613,28
3 080 853,60

179716,46
445 578,00
636 540,00
198 119,63

59983 799,71

5938 826,25

5938 826,25

4
3391

80 841 006,86
80 841 006,86

59 603 616,49
7043771,67
3173279,21

185 107,95
458 945,34
655 636,20
710 309,57

71 830 666,44

9010 340,43

9010 340,43

5
4216

102 508 588,90
102 508 588,90

75579 002,00
7 255 084,82
3268477,58

190 661,19
472 713,70
675 305,29
2117 468,51
89558 713,10
12949 875,81

12949 875,81
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Este flujo muestra como operativamente y sin el financiamiento el proyecto es viable
porque da resultados positivos e indica que el manejo operativo si genera lo suficiente para
cubrir sus costos y gastos. Sin embargo siempre es importante conocer los supuestos bajo los

gue se realizaron estos flujos para que comprendamos mejor los numeros presentado.
Se asumen los siguientes supuestos

Tabla 33 Algunos supuestos para flujos

afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
Incremento tipo cambio 2% 2% 2% 2% 2%
Incremento cantidad producto 0% 15% 17% 20% 24%

aino 1 aio 2 aio 3 ano 4 aino 5
Tipo de cambio 605,00 617,10 629,44 642,03 654,87
Cantidad 2092 2 406 2821 3391 4216

Elaboracion propia (2022)

Se incluyen estas variables porque los precios y costos estan en ddlares, ya que la mayor
parte de los insumos se obtienen fuera del pais, por tanto el tipo de cambio es una variable a

tener en cuenta y en el caso del incremento del producto se toma en cuenta un incremento del

15% sobre el incremento del ano anterior.

Ademas se realiza el flujo financiero donde se toma en cuenta el financiamiento con el
BNCR del 8% a 5 afios, por lo que es necesario también revisar como queda el flujo al incluirle
tanto la amortizacidon como los intereses y los efectos que estos ultimos tienen en el flujo por el

escudo fiscal que este genera.
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Tabla 34 Flujo de Caja Financiero de 5 afios

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

Detalle
Cantidad unidades

1.INGRESOS
Ingresos por ventas
TOTAL INGRESOS

Il EGRESOS

Costo de Ventas
Personal interno
Personal externo
Gastos tecnoldégicos
Otros gastos

Gastos publicidad
Impuesto de renta sin deuda

0

TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS

FLUO OPERATIVO
INVERSIONES
Mobiliario y equipo
Activos intangibles
Inventario

Capital de trabajo
TOTAL DE INVERSION
FLUJO ECONOMICO

Préstamo capitalizado los int
Amortizacién del préstamo
Intereses

Escudo tributario

Aporte accionistas

Total del flujo financiero
FLUJO FINANCIERO

75 000,00

6 683 766,31
3759 627,09
1432511,78
11950 905,18
-11 950 905,18

7014 105,18

7 014 105,18
-4 936 800,00

2092

46991 949,61
46 991 949,61

34 646 898,29
6 446 048,90
2904 000,00

169 400,00
420 000,00
600 000,00

0,00

45 186 347,19
1805 602,42

1805 602,42

-1 195 599,50
-561 128,41
0,00

-1756 727,91
48 874,51

2406

55121 556,89
55 121 556,89

40640 811,69
6639 430,36
2991 120,00

174 482,00
432 600,00
618 000,00

0,00

51 496 444,06
3625112,83

3625112,83

-1291 247,46
-465 480,45
0,00

-1756 727,91
1868 384,92

Elaboracion propia con datos recogidos de diversas fuentes y cdlculos propios (2022)

2821

65 922 625,96
65 922 625,96

48 604 378,75
6 838 613,28
3080 853,60

179 716,46
445 578,00
636 540,00
198 119,63

59983 799,71

5938 826,25

5938 826,25

-1394 547,26
-362 180,66
-18 109,03

-1774 836,95
4 163 989,30

3391

80 841 006,86
80 841 006,86

59 603 616,49
7043 771,67
3173279,21

185 107,95
458 945,34
655 636,20
710 309,57

71 830 666,44

9010 340,43

9010 340,43

-1506 111,04
-250 616,88
-25 061,59

-1781 789,50
7 228 550,92

4216

102 508 588,90
102 508 588,90

75579 002,00
7 255 084,82
3268477,58

190 661,19
472 713,70
675 305,29
2117 468,51
89558 713,10
12 949 875,81

12 949 875,81

-1626 599,92
-130 127,99
-19 519,20

-1776 247,11
11173 628,69
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Evaluacion financiera del proyecto
Luego de obtener esta informacion valiosa como lo son los flujos de caja, es necesario
evaluarlos con criterios pertinentes como el Punto de equilibrio, relacién beneficio costo,

periodo medio de recuperacién, VAN, TIR, analisis de sensibilidad y escenarios.

Es importante también tener claro cudles son los puntos criticos del proyecto para tener
el cuidado de llevarle un seguimiento muy cercano para poder reaccionar en forma oportuna.

Algunos de los puntos criticos son:

e lLademanda
e Tasa de interés de préstamos.
e Latasa de descuento o deseo de recuperar la inversién

e Entre otros

Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio es la cantidad de ingresos que igualan a la totalidad de costos y
gastos en que incurre normalmente una empresa. En el caso de los proyectos de inversién es la

cantidad de ingresos provenientes de la venta de los productos y/o servicios. (Martinez, 2021)
Ventajas del Punto de Equilibrio

e Permite conocer el volumen de ventas o ingresos necesarios para cubrir los
costos totales. Permite fijar el nivel minimo necesario de los precios de los
productos a fin de recuperar los costos.

e Permite establecer la relacién costo-volumen-utilidad, es decir, la variacidon que
sufre el punto de equilibrio a medida que cambian dichos costos.

e Permite identificar los costos fijos y variables de las erogaciones que efectua la

empresa en el proceso de operacién

Hay dos formulas para obtener el punto de equilibrio, uno de unidades minimas y otro

de ventas minimas para cubrir los costos fijos.
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Donde Pe es el punto de equilibrio y es lo que se busca
CF: Costos Fijos anuales
P: Precio unitario

Cv: Costo unitario

Esto normalmente se utiliza cuando es un solo producto, pero cuando son varios, a esta

formula se le cambia el denominador, por la suma del margen de contribucidon ponderado. El

margen de contribucion se refiere al resultado de restar los costos variables al precio de venta

de cada producto. Y este margen de contribucidn se multiplica por la participaciéon de cada

producto en las ventas reales o esperadas, segun corresponda si es para obtener el real o para

una proyeccién

CF

Pe =
¢ Y. Mg Ponderado

Por tanto el punto de equilibrio de este proyecto se calcula asi:

Tabla 35 Cdlculo de margen de contribucion ponderado para punto de equilibrio

Producto Precio Costo Mar'gen de % participacion en
contribucién las ventas

GPS 2 S 59,92 $ 46,09 S 13,83 17,5% S
GPS 3 S 66,58 S 53,69 S 12,89 17,5% S
Llavero S 3093 S 22,91 S 8,02 10,0% S
Colgante S 22,18 S 14,79 S 7,39 20,0% S
Brazaletel S 21,33 S 13,33 §$ 8,00 17,5% S
Brazalete2 § 21,33 S 13,33 S 8,00 17,5% S
Elaboracion propia (2022) 100,0% $

Tipo cambio 605,00 ¢

Costos fijos: 10.539.448,90

Margen de
contribucién
ponderado

2,42
2,25
0,80
1,48
1,40
1,40
9,75
5901,30

137



10.539.448,90
Aplicando la féormula: Pe = =1.786 unidades
5.901,30

Con esta cantidad de unidades ni gana ni pierde porque cubre todos los costos y gastos
operativos. Este indicador es muy importante, y hay que tenerlo siempre presente, donde los

esfuerzos y estrategias de ventas deben de ir direccionados a superar este monto de unidades.

Se puede inclusive indicar cuanto deberia de vender de cada una de los productos

Tabla 36 Prueba de punto de equilibrio economico

PRUEBA
Producto Precio Costo Participacién Cantidad Venta Costo Utilidad
GPS 2 17,5% 313 $18727,43 $14405,72 $4321,72
GPS3 17,5% 313 $20807,63 $16780,35 $4.027,28
Llavero 10,0% 179 $5524,58 $4.092,28 $1432,30
Colgante 20,0% 357 $7 921,67 $5281,11 $2 640,56
Brazalete 1 17,5% 313 $6665,14  $4165,71 $2 499,43
Brazalete 2 17,5% 313 $6 665,69 $4 166,39 $2 499,29
1786 $17420,58 (¢ 10539448,90
Costos fijos ¢ 10 539 448,90
Elaboracion propia (2022) Utilidad ¢ -

Sin embargo es también importante tomar en cuenta cual seria la cantidad minima o
punto de equilibrio tomando en cuenta el préstamo o aspectos financieros, para poder realizar
las gestiones pertinentes para llegar a la venta de esta cantidad y poder cubrir no solo los

gastos y costos sino también el compromiso financiero:

_10.539.448,90+1.756.727,91

Pe = = 2.084 unidades (Punto de equilibrio financiero)
5.901,30

Mostrando cuantas unidades de cada producto se deben de vender cémo minimo y su

prueba se muestra el siguiente cuadro:
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Tabla 37 Prueba punto de equilibrio financiero

PRUEBA
Producto Precio Costo Participacién Cantidad Venta Costo Utilidad
GPS 2 17,5% 365 $21848,94 $16 806,38 $5 042,06
GPS3 17,5% 365 $24 275,88 $19577,32 $4 698,56
Llavero 10,0% 208 $6 445,42 $4774,39 $1671,04
Colgante 20,0% 417 $9 242,06 $6 161,37 $3 080,69
Brazalete 1 17,5% 365 $7776,10 S4860,06 $2916,04
Brazalete 2 17,5% 365 $7776,73 $4 860,85 $2915,88
2084 $20324,26 (12296 176,81

Costos fijos ¢ 10539 448,90
Cuotacred ¢ 1756727,91
Utilidad ¢ -

Elaboracion propia (2022)

Al aplicar las férmulas a la cantidad de punto de equilibrio financiero muestra como la
utilidad es cero indicando que esa cantidad es la minima a vender para cubrir costos, gastos

administrativos y los compromisos financieros.

Periodo de Medio de Recuperacion

También llamado periodo de recuperacién de la inversién (PRI).es una técnica
consistente en determinar, en promedio, el tiempo que la inversidn inicial del proyecto tardara
en recuperarse. (Martinez, 2021)Su objetivo es determinar el tiempo necesario para que el
proyecto genere los recursos suficientes para dar por recuperada la inversion realizada al inicio,

este nos dice los afnos, meses o dias que se deben de esperar para que esto ocurra,

(FAc)n—1

PRI=n—-1+
. (F)n

Donde
n= afio en que cambia de signo el flujo acumulado
(FAc)n-1 Flujo neto de efectivo acumulado en el afio previo a n

(F)n Flujo neto de efectivo en el afio n
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Otra forma de encontrarlo es sumando los flujos y visualizar cuando se recupera la
inversidn inicial. Este tiempo no puede ser mayor que la vida del proyecto, dado que si fuese

mayor el proyecto no es viable.
En el flujo econdmico se recupera a los 3 afios y medio

En el flujo financiero se recupera a los 4 aflos y medio.

Tasa de Descuento

La tasa de descuento, tipo de descuento o coste de capital es un tipo de interés que
sirve para calcular el valor actual de los flujos de fondos que se obtendran en el futuro. Esta
tasa permite saber cudnto vale hoy el dinero que recibiremos en una fecha posterior. Esta tasa
es uninterés que se le exige a una alternativa de inversidn para considerarla como rentable,
por tanto si un proyecto renta menos de esta tasa no se deberia de aprobar porque se recibe
menos de lo que se podria recibir con otra alternativa de inversion. Asia bien lo dice Sapagy
Sapag en su libro Preparacidn y Evaluacidn de Proyectos “La tasa de descuento representa la
rentabilidad que se le debe exigir a la inversidn por renunciar a un uso alternativo de los

recursos en proyectos de riesgos similares” (p 343)

Esta tasa se utiliza también para comparar proyectos. Se deben de calcular dos tasas de
descuento, una para los accionistas que es lo minimo que quieren recibir por tener su dinero

invertido y otra que es la del capital y los usos son diferentes.

Existe varias formar de calcular la tasa de descuento para los diferentes interesados y

mencionan tres de ellas:
QGE, es el acrénimo de Quiero Ganar Esto, y es muy subjetivo

CAMP es el acronimo de Capital Asset Pricing Model en espaiiol es el Modelo de
valoracion de activos financieros y este se usa para medir el riesgo sistematico, en empresas ya

en marcha y que necesitan mas datos
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Mypymes: este modelo toma en cuenta el verdadero riesgo que sumen las pequefias y

medianas empresas cuando evalia los proyectos. (Castillo, 2020)

La formula es COK= (1+Tasa efectiva del préstamo)* (1+ Tasa utilidad

esperada)*(1+Tasa inflacién esperada)-1

Tasa de descuento para los accionistas (flujo financiero)
Para los efectos de este proyecto se realizara con la tasa de descuento para Pymes,

indicado en renglones anteriores, y el resultado es el siguiente:
Tabla 38 Cdlculo de costos de oportunidad de los accionistas

Calculo de costos de oportunidad (accionistas)

Analisis del COK
Tasa efectiva préstamo 8,00%
Tasa utilidad deseada 9,00%
Tasa de inflacién o riesgo 2,00%
COK 20,07%

Elaboracidn propia, (2022), con formato de (Castillo, 2020)

La tasa de descuento para validad el flujo y traer a valor presente los flujos tomando en

cuenta cuanto seria lo minimo que debe de rendir el proyecto es de 20,07%

Tasa de descuento (flujo economico)
Esta tasa se utiliza para el flujo econdmico donde se toman en cuenta en forma
proporcional los costos de las fuentes de financiamiento para obtener cual es la tasa de

descuento, asi:

Tabla 39 Cdlculo costo promedio ponderado de capital

Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC en inglés) Para usar en flujo econdmico
Efecto Costo
Fuentes Monto Participacion Costos . . promedio
tributario
ponderado
Capital Social (aportes) 4936 800,00 41,31% 20,07% 0 8,29%
Financiamiento 7014 105,18 58,69% 8,00% 10% 4,23%
11 950905,18 Costo promedio ponderado 12,52%

Elaboracion propia, (2022), con formato de (Castillo, 2020)
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VARLOR ACTUAL NETO

El valor actual o presente neto (V.A.N.), “Se puede definir como la diferencia entre los

ingresos netos descontados de una tasa “x” equivalente al rendimiento minimo aceptable y el

valor actualizado de las inversiones. (Martinez, 2021)

La férmula utilizada es

VAN = Z BN
1+t ~lo

Donde:

e BN son los flujos de efectivo
e jeslatasade descuento
e |eslainversion inicial

e nes lacantidad de flujo

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La tasa interna de retorno es la rentabilidad que ofrece una inversion. Es decir, es el
porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una inversion para las cantidades que no se han

retirado del proyecto. (Sevilla, s.f.)

La férmula utilizada es

}r_.E!'_ﬂl_[}
=11 + rf '

Al aplicar estas fdrmulas a este proyecto, los datos son los siguientes:

Tabla 40 Resumen resultados indicadores flujos

Indicador Tasa descuento Tir Van B/C
Flujo econémico 12,52% 32,91% 9488043 1,79
Flujo financiero 20,07% 50,49% 6758 921 2,37

Elaboracion propia, (2022
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Estos indicadores financieros muestran que con los valores utilizados para estas
proyecciones los resultados son positivos y el proyecto es rentable. En el flujo econdmico el TIR
es de 32,91% que es mayor a la tasa de descuento que es de 12,52% y su VAN es positivo, que
indica que al traer los flujos a la tasa de descuento y recuperando la inversidén inicial el proyecto
genera ganancias. Por su parte el flujo financiero muestra un VAN positivo también pero en
menor cuantia, y el TIR es de 50,49% mayor que la tasa de descuento del 20,07%, lo que indica
gue es mucho mas rentable aprovechar el apalancamiento, esto también se muestra en el
indicador de Beneficio versus costo, donde indica que de realizar el proyecto financiado, por

cada colon que entra por el proyecto, este genera 2,37 colones de ingreso.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El analisis de sensibilidad es una técnica que estudia el impacto que tienen sobre una
variable dependiente de un modelo financiero las variaciones en una de las variables
independientes que lo conforman (Arias, s.f.) Para ello se elabora un flujo y se obtiene el van,
luego se modifica una variable como el precio, costos o cualquier otra que sea una variable

critica y se analiza como se cambia el VAN por estos cambios.

Se realiza sensibilidad del VAN Econdmico cuando se varia la tasa de descuento y se

muestra como este cambio no afecta al Tir y a la razén Beneficio Costo

1. Variacion por cambios en la tasa de descuento, Flujo Econdmico:

Tabla 41 Andlisis sensibilidad, cambio tasa de descuento Flujo Econdmico

% WACC VAN E TIRE B/CE
12,52% 9488 043 32,91% 1,79
5,00% 15746 378 32,91% 2,32
7,00% 13857767 32,91% 2,16
10,00% 11343478 32,91% 1,95
12,50% 9500 761 32,91% 1,79
15,00% 7 855233 32,91% 1,66
17,00% 6663 518 32,91% 1,56
20,00% 5057553 32,91% 1,42
22,00% 4093930 32,91% 1,34
25,00% 2788379 32,91% 1,23
30,00% 928 758 32,91% 1,08
35,00% -609 820,49 32,91% 0,95
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La primer linea son los valores iniciales con los que se compara donde se muestra cdmo

a un menor costo de capital mayor es el VAN y a un mayor requerimiento del costo el Van es

menor. Al punto que si la tasa de descuento es mayor a los 32,91% que muestra el Tir, el VAN

es negativo lo que se reafirma con el Beneficio Costo donde después de esta tasa de descuento

(32%) muestra que por cada colon invertido solo el 93% de lo invertido se recupera en cada

colon de ingreso.

Es claro que la modificacidn en este aspecto (% costo ponderado) no afecta al Tir ya que

estos no tienen en sus formulas esta variable.

2. Variacién por cambio en tasa de descuento de accionistas en Flujo Financiero

Tabla 42 Andlisis de sensibilidad, cambio en tasa de descuento Flujo Financiero

COK
20,07%
15,00%
18,00%
20,07%
22,00%
25,00%
30,00%
35,00%
Elaboracion propia, (2022)

VAN F
6 758 920,57
8944 573,24
7593 298,70
6760611,50
6048 891,80
5052 217,58
3641 955,58
2485 157,92

TIRF
50,49%
50,49%
50,49%
50,49%
50,49%
50,49%
50,49%
50,49%

B/CF
2,37
2,81
2,54
2,37
2,23
2,02
1,74
1,50

Nota: El primer rengldn (en gris) son los resultados del flujo financiero base, para ser

comparado con los resultados de las variaciones

En caso de variacion en la tasa de descuento muestra que entre mayor sea esta tasa el

van es menor y por tanto el beneficio versus el costo también disminuye. Esto permite ver
cuanto afecta al proyecto el incremento del costo de oportunidad de los accionistas, sin

embargo ninguno de estos montos con los que se sensibilizé generan que el proyecto no sea

viable.
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3. Variacién por cambio en porcentaje de financiamiento de la inversion:

Tabla 43 Andlisis sensibilidad, cambio porcentaje financiamiento Flujo Financiero

% financiado VAN F TIRF B/CF
58,69% 6 758 920,57 50,5% 2,37
35,00% 3927632,21 33,4% 1,51
40,00% 4525177,47 36,2% 1,63
45,00% 5122722,73 39,4% 1,78
50,00% 5720267,99 43,0% 1,96
55,00% 6317813,24 47,0% 2,17
58,69% 6758 801,65 50,5% 2,37
60,00% 6915 358,50 51,8% 2,45
65,00% 7512 903,76 57,4% 2,80
70,00% 8110449,02 64,3% 3,26
75,00% 8707 994,28 73,0% 3,91
80,00% 9305 539,54 84,4% 4,89

Elaboracion propia, (2022)

Nota: El primer rengldn (en gris) son los resultados del flujo financiero base, para ser
comparado con los resultados de las variaciones

Con esta variacién en el porcentaje de financiamiento de la inversion, muestra cmo
entre mayor sea este porcentaje mayor es el Van, el Tir y el beneficio costo, lo que indica que es
mejor financiarse, bajo los parametros con los que se confeccioné el flujo de caja financiero,
gue realizar aporte de socios. Esto también se puede observar porque el monto financiado
permite tener un escudo fiscal que la inversion de no lo ofrece. Asi pues esta variable no
muestra afectacidn sensible en la viabilidad o no del proyecto, lo que muestra es que se puede

manejar en forma estratégica el apalancamiento.
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4. Variacién de la tasa de interés del préstamo

Tabla 44 Andlisis sensibilidad, variacion tasa interés, Flujo Financiero

Flujo Financiero

Tasas VAN TIR B/c COK
8% 6 758 920,00 50,49% 2,37 20,07%
6% 7 952 503,00 51,82% 2,61 18%
7% 7 341 868,00 51,16% 2,49 19%
8% 6 758 920,00 50,49% 2,37 20%
9% 6202 104,00 49,81% 2,26 21%

10% 5669 966,00 49,13% 2,15 22%
11% 5161 146,75 48,44% 2,05 23%
12% 4674 376,00 47,75% 1,95 25%
15% 3334 830,00 45,64% 1,62 33%
20% 1445 786,00 42,03% 1,29 33%
25% -99793,19 38,32% 0,98 39%

Elaboracidén propia, (2022)

Nota: El primer renglén (en gris) son los resultados del flujo financiero base, para ser
comparado con los resultados de las variaciones

Tabla 45 Andlisis sensibilidad, cambio tasa interés, Flujo Econdmico

Flujo econdmico

Tasas VAN TIR B/c WACC
8% 9488 042,00 32,91% 1,79 12,52%
6% 10924 805,00 32,91% 1,91 10,54%
7% 10190 204,00 32,91% 1,85 11,53%
8% 9488 042,00 32,91% 1,79 12,52%
9% 8 816 565,00 32,91% 1,74 13,51%

10% 8174 128,00 32,91% 1,68 14,49%
11% 7 559 190,00 32,91% 1,63 15,48%
12% 6970 307,00 32,91% 1,58 16,55%
15% 5346 819,00 32,91% 1,45 19,45%
20% 3050 380,00 32,91% 1,26 24,37%
25% 1166 058,00 32,91% 1,10 29,31%

Elaboracion propia, (2022)

Nota: El primer rengldn (en gris) son los resultados del flujo econémico base, para ser
comparado con los resultados de las variaciones
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Con esta sensibilizacidn se denota que a un aumento en la tasas interés del préstamo
manteniendo las otras variables constantes, este proyecto todavia es rentable a tasas altas de
préstamo, lo que permite tener holgura al momento de conseguir un crédito pero no mas alla
del 25% porgue ya no tendria capacidad de pago. ES claro que entre menor sea la tasa mayor
es el rendimiento, por tanto a la hora de buscar préstamos para el proyecto, ahora si se tiene
una nocién de hasta donde podria aguantar el proyecto. Se muestran los dos flujos, porque si
bien en el flujo econdmico no se ve el efecto del pago de intereses, si afecta en el cdlculo del
costo del capital ponderado, que incluye el costo del financiamiento. Pero es claro que su
impacto en este flujo no es tanto porque siempre el VAN es positivo y por tanto el TIR
permanece constante porque no afecta directamente al flujo econdmico. Es siempre
importante revisar lo que afecta en forma directa como indirecta y confirmar los resultados

para tomar mejores decisiones.

5. Variacion al incrementar los gastos fijos en contratar a una persona adicional,

ganando el mismo salario que la persona actual.

Tabla 46 Andlisis sensibilidad, gastos operativos, Flujo Econdmico

Flujo econémico

Gastos operativos VAN TIR B/c WACC
10539448,90 9488 042,00 32,91% 1,79 12,52%
12390054,00 2313958,00 16,94% 1,80 12,20%

Elaboracion propia, (2022)

Nota: El primer renglon (en gris) son los resultados del flujo econémico base, para ser comparado con los
resultados de las variaciones

Tabla 47 Andlisis sensibilidad, gastos operativos, Flujo Financiero

Flujo Financiero

Gastos operativos VAN TIR B/c COK
10539448,90 6758 920,00 50,49% 2,37 20,07%
12 390 054,00 653 520,00 22,85% 1,13 20,07%

Elaboracién propia, (2022)

Nota: El primer rengldn (en gris) son los resultados del flujo financiero base, para ser comparado con
los resultados de las variaciones

Con esta variacién muestra cdmo a pesar de contratar a una persona adicional todavia

el proyecto es rentable, claramente baja la rentabilidad por el incremento en gastos operativos,
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gue incluyen no solo el salario sino todas las cargas que esto implica. En este sentido el margen
de utilidad promedio de los cinco afios en comparacién con el flujo Base baja de un 5% a un 2%,

manteniéndose la cantidad de productos vendidos y todos los demas aspectos constante.

ANALISIS DE ESCENARIOS

Es una metodologia que permite estudiar situaciones de riesgo o incertidumbre, al
momento de tomar decisiones. (Sanchez, s.f.). En este sentido se usa normalmente analizar tres

escenarios: el probable, el optimista y el pesimista.

Tabla 48 Definicion de escenarios

Escenario mas probable o caso base:

*Es el escenario que se espera que tenga lugar con mayor probabilidad. Las
hipétesis para la estimacidon de las variables que intervienen en la
determinacién de los Flujos Netos de Caja se han hecho tratdndose de ajustar a
lo que se espera que acontezca a lo largo del horizonte de planificacion del
proyecto de inversion.

Escenario optimista:

*En este contexto, se considera que algunas, o todas, las variables que han
servido de referencia para la configuracion del escenario “mas probable” o
“caso base” puedan concretarse a lo largo del horizonte de planificacidn,
tomando valores que mejoran las previsiones iniciales recogidas en el
“escenario mas probable” o “caso base”. Por ejemplo: reduccién del valor de la
inversion inicial, incremento de la cifra estimada de ingresos, reduccion de los
gastos operativos...

Escenario pesimista:

*De forma similar al escenario anterior, en este caso las variables que han
servido de referencia para la configuracion del escenario “mas probable” o
“caso base” pueden concretarse a lo largo del horizonte de planificacion,
tomando valores que empeoran las previsiones

Elaboracién propia, (2022) con informacién de (Andlisis de escenarios en valoracion de inversiones, s.f.)
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Tabla 49 Escenario Base (realista), Flujo e indicadores

Detalle (0] 1
Cantidad unidades 2092
1.INGRESOS
Ingresos por ventas 46 991 949,61
TOTAL INGRESOS 46 991 949,61
I EGRESOS
Costo de Ventas 34 646 898,29
Personal interno 6 446 048,90
Personal externo 2 904 000,00
Gastos tecnoldégicos 169 400,00
Otros gastos 420 000,00
Gastos publicidad 600 000,00
Impuesto de renta sin deuda 0,00
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS 45 186 347,19
FLUO OPERATIVO 1 805 602,42
INVERSIONES
Mobiliario y equipo 75 000,00
Activos intangibles 6 683 766,31
Inventario 3759 627,09
Capital de trabajo 1432511,78
TOTAL DE INVERSION 11 950 905,18
FLUJO ECONOMICO -11 950 905,18 1 805 602,42
Préstamo capitalizado los int 7014 105,18
Amortizacién del préstamo -1 195 599,50
Intereses -561 128,41
Escudo tributario 0,00
Aporte accionistas
Total del flujo financiero 7 014 105,18 -1756 727,91
FLUJO FINANCIERO -4 936 800,00 48 874,51
Indicador Econémico Financiero
VAN 9488042 6758921
TIR 32,91% 50,49%
B/C 1,79 2,37

Elaboracion propia, (2022)

2406

55121 556,89
55 121 556,89

40 640 811,69
6 639 430,36
2991 120,00

174 482,00
432 600,00
618 000,00

0,00

51 496 444,06
3625112,83

3625112,83

-1291 247,46
-465 480,45
0,00

-1756 727,91
1868 384,92

2821

65 922 625,96
65 922 625,96

48 604 378,75
6 838 613,28
3080 853,60

179 716,46
445 578,00
636 540,00
198 119,63

59983 799,71

5938 826,25

5938 826,25

-1394 547,26
-362 180,66
-18 109,03

-1774 836,95
4163 989,30

Rubro

Unidades

Precio promedio

Costo promedio

Gastos

Costo prestamo

Tasa minima deseada

Cok
Wac
Financiamiento

3391

80 841 006,86
80 841 006,86

59 603 616,49
7043 771,67
3173 279,21

185 107,95
458 945,34
655 636,20
710 309,57

71 830 666,44

9 010 340,43

9 010 340,43

-1506 111,04
-250 616,88
-25 061,59

-1781 789,50
7 228 550,92
BASE
2092
¢ 22463,53
¢ 16562,23
#9939 448,90
8%
9%
20%
13%
59%

4216

102 508 588,90
102 508 588,90

75 579 002,00
7 255 084,82
3268 477,58

190 661,19
472 713,70
675 305,29
2117 468,51
89 558 713,10
12 949 875,81

12 949 875,81

-1626 599,92
-130127,99
-19 519,20

-1776 247,11
11173 628,69

149



Tabla 50 Escenario Pesimista,

Flujo e indicadores

Detalle 0 1 2 3 4 5
Cantidad producto venta 1554 1787 2096 2520 3132
1.INGRESOS
Ingresos por ventas 37 600 254 44 105 098 52 747 492 64 684 322 82 021 475
TOTAL INGRESOS 37 600 254 44 105 098 52 747 492 64 684 322 82 021 475
Il EGRESOS
Costo de Ventas 28 573 158 33516 314 40 083 836 49 154 863 62 329 699
Personal interno 6 446 049 7 090 654 7799 719 8 579 691 9 437 660
Personal externo 2 904 000 3194 400 3513 840 3865 224 4 251 746
Gastos tecnoldgicos 169 400 186 340 204 974 225471 248 019
Otros gastos 420 000 462 000 508 200 559 020 614 922
Gastos pulbicidad 600 000 660 000 726 000 798 600 878 460
Impuesto de renta sin deuda 0 0 113181 111 610 496 512
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS 39 112 607 45 109 708 52 949 751 63 294 480 78 257 019
FLUO OPERATIVO -1 512 352 -1 004 610 -202 258 1 389 843 3 764 456
INVERSIONES
Mobiliario y equipo 75 000
Activos intangibles 6 683 766
Inventario 3 584 896
Capital de trabajo 2101012
TOTAL DE INVERSION 12 444 674
FLUJO ECONOMICO -12 444 674 -1 512 352 -1 004 610 -202 258 1 389 843 3 764 456
Préstamo capitalizado los ir 6 582 224
Amortizacion del préstamo -1 078 152 -1 185 967 -1 304 564 -1 435 020 -1 578 522
Intereses -658 222 -550 407 -431 811 -301 354 -157 852
Escudo tributario 0 0 113 181 30 135 23 678
Aporte accionistas
Total del flujo financiero 6 582 224 -1 736 374 -1 736 374 -1 623 193 -1 706 239 -1712 696
FLUJO FINANCIERO -5 862 450 -3 248 726 -2 740 984 -1 825 451 -316 396 2 051 760
Cambios
Rubro Variacion
Indicadores Escenario Pesimista Unidades 1500
Indicador ~ Econdémico Financiero Precio promedio aumenta 10%
Costo promedio aumenta 11%
VAN ‘12 105 091 ‘10 607 468 Gastos aumenta 10%
TIR -22% 0% Costo prestamo 10,00%
Tasa minima deseada 11,50%
B/C 0,03 -0,81 Cok 25,00%
Wac 17,00% 150
Financiamiento 52,89%

Elaboracion propia, (2022)



Tabla 51 Escenario Optimista, Flujo e indicadores

Tabla Escenario Optimista

Detalle 0
Cantidad prod vend

1.INGRESOS

Ingresos por ventas

TOTAL INGRESOS

I EGRESOS

Costo de Ventas

Personal interno

Personal extemo

Gastos tecnoldgicos

Otros gastos

Gastos pulbicidad

Impuesto de renta sin deuda

TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS
FLUO OPERATIVO

INVERSIONES

Mobiliario y equipo 75 000,00
Activos intangibles 6 683 766,31
Inventario 6 840 202,59
Capital de trabajo -1 195 190,90
TOTAL DE INVERSION 12 403 777,99

FLUJO ECONOMICO
60%

Prestamo capitalizado los ii

Amortizacion del préstamo

Intereses

Escudo tributario

Aporte accionistas

Total del flujo financiero

FLUJO FINANCIERO

-12 403 777,99

7466 977,99

7 466 977,99
-4 936 800,00

Indicadores Escenario Optimista

Indicador Econémico
VAN 52 305 598
TIR 105,27%
B/C 5,22

Elaboracion propia, (2022)

1
3005

70 875 057,32
70 875 057,32

49 767 000,89
6 446 048,90
2904 000,00

169 400,00
420 000,00
600 000,00
0,00

60 306 449,79
10 568 607,53

10 568 607,53

-1272 794,60
-597 358,24
0,00

-1870 152,83
8 698 454,69

Financiero
42 413 803
207,20%
9,59

2
3456

83 136 442,23
83136 442,23

58 376 692,05
6 768 351,34
3 049 200,00

177 870,00
441 000,00
630 000,00
0,00

69443 113,39
13 693 328,84

13 693 328,84

-1374 618,16
-495 534,67
0,00

-1870 152,83
11 823 176,01

3
4052

99 427 028,09
99 427 028,09

69 815 604,85

4
4871

121 927 501,26
121 927 501,26

85614 972,23

7 106 768,91 7 462 107,35
3 201 660,00 3 361 743,00
186 763,50 196 101,68
463 050,00 486 202,50
661 500,00 694 575,00
790 856,38 2149 424 52

82 226 203,64
17 200 824,45

17 200 824,45

99 965 126,28
21 962 374,97

21 962 374,97

5
6056

154 607 377,96
154 607 377,96

108 562 106,45
783521272

3 529830,15
205 906,76
510512,63
729 303,75

4 842 542,69
126 215 415,14
28 391 962,82

28 391 962,82

-1 484 587,62 -1 603 354,63 -1731623,00
-385 565,22 -266 798,21 -138 529,84
19 278,26 26 679,72 20779,48
-1 850 874,57 -1 843 473,11 -1 849 373,36
15 349 949,87 20 118 901,86 26 542 589,46
Cambios
Rubro Variacion
Unidades " 3005

Precio promedio
Costo promedio
Gastos

Costo prestamo

Tasa minima deseada

Cok
Wac
Financiamiento

aumenta 5%
se mantiene

aumenta 2%
7,00%
8,00%
17,87%
10,91%
60,20%
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En Resumen, los cambios realizados para los escenarios toman como fundamento el

flujo base que fue el inicial, y sobre el que se estan realizando todos los calculos y evaluaciones.

Asi pues el resumen de las variaciones en algunas variables es el siguiente:

Tabla 52 Resumen cambios condiciones de los tres escenarios

Rubro PESIMISTA
Unidades 1500
Precio promedio aumenta 10%
Costo promedio aumenta 11%
Gastos aumenta 10%
Costo prestamo 10,00%
Tasa minima deseada 11,50%
Cok 25,00%
Wac 17,00%
Financiamiento 52,89%

Elaboracion propia, (2022)

BASE

2092
22464
16 562

9939449

8%

9%
20,07%
12,52%
58,69%

OPTIMISTA
3005
aumenta 5%
se mantiene
aumenta 2%
7,00%
8,00%
17,87%
10,91%
60,20%

En los escenarios con las modificaciones, tanto el pesimista como en el optimista, se

tomaron variables que pueden tener incidencia en el rendimiento del proyecto, por tanto son

variables criticas tales como la cantidad de unidades, asi como el costo del préstamo, entre

otras que pueden hacer que el proyecto sea inviable, por lo que se deben también de revisar

los indicadores para evaluar los efectos de la modificacion conjunta de las variables. Tal y como

lo muestra la siguiente tabla:

Tabla 53 Resumen de indicadores de andlisis de escenarios

ECONOMICO VAN
Pesimista -12 105091
Base 9488042
Optimista 52 305 598

Elaboracion propia, (2022)

TIR
-22%
33%
105%

B/C
0,03
1,79
5,22

Como bien se muestra, si se dieran las condiciones estudiadas en el escenario pesimista

el proyecto solo pérdidas daria, es vital buscar cdmo no se dan esa conjuncién de variables para

este proyecto, algunas de estas son manejables en forma interna y otras no lo son, para estas
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ultimas es cuando entra la negociacion y la busqueda de oportunidades de conseguir mejores
condiciones como los son la tasa del préstamo y cdmo definir estrategias para colocar

productos y llegar al menos a la cantidad del escenario base.

Es claro que el escenario base es alcanzable y sobre este se trabajaria para llegar a él y el
escenario optimista es al que se quiere llegar por lo que este Ultimo seria la meta a mediano
plazo que se intentaria obtener. Y al ver el tema de la utilidad promedio neta en el periodo de
los cinco afios de vida del proyecto, todavia con mds razén es importante buscar como llegar al

escenario optimista.

Ahora visualizando estos cambios en la utilidad neta en cada uno de los escenarios,
vemos que en el base es del 5% que se pueden hacer mejoras para que esta utilidad sea mayor,
y los indicadores muestran que conforme logremos obtener mejorar las variables mejoramos la

rentabilidad y la utilidad del negocio.

Tabla 54 Utilidad promedio en cada escenario

Pesimista Base Optimista
Utilidad neta promedio -4% 5% 14%

Esta utilidad es promedio en los 5 afios de vida del proyecto

El estudio de escenarios permite visualizar con nimeros situaciones que se pueden dar
en una variable de mezcla de situaciones que se pueden prever, buscar y tratar de mitigar

algunas de las variables que se modificaron para estos escenarios.

Viabilidad Financiera

Analizando los indicadores con la informacién obtenida, asi como los resultados de la
sensibilizacién de algunas variables criticas y analizando también los escenarios (pesimista, real
o base y el optimista) se puede decir que este proyecto es viable financiera y econdmicamente
y que siempre se debe de superar el punto de equilibrio financiero para hacer que el negocio

prospere.

153



V CAPITULO Conclusiones y Recomendaciones
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Conclusiones

Una vez finalizado los diferentes estudios que componen la Viabilidad de un plan de
negocios para la creacion de una empresa de Alertas médicas y conexos, en Costa Rica, se

detallan las siguientes conclusiones:

Conclusiones:

1. Se determina que el proyecto es viable, ya que al realiza el analisis de
sensibilidad en los flujos de efectivo, tanto en el flujo econémico como en el
financiero, se obtienen resultados de sus indicadores como el TIR que es
superior a la tasa de descuento utilizada para este proyecto, asi como el VAN en
cada escenario es positivo lo que refleja que el negocio sigue viable a pesar de
someterlo a condiciones desfavorable.

2. El producto final es un producto combinado, ya que es un bien tangible (pulsera,
llavero o colgante) y un bien intangible (el expediente médico). En el estudio
solo se toman datos del producto combinado, pero también se pueden vender
los bienes en forma separada, de forma que también se puede realizar la venta
del producto sin el expediente médico y vender este uUltimo de forma separada
por medio de la venta en Play Store de la App creada, con lo que generaria
mayores ingresos no contemplados en este estudio.

3. La demanda de este producto no existe, a pesar de que existe un producto
similar, no ha sido explotado este segmento, por lo que hay que trabajar en
crear cultura y gusto para este tipo de productos. Inicialmente se realizara con el
segmento de usuarios de nifios y adultos mayores, pero se espera poder
extenderlo al sector de turistas residentes que muchos de ellos si tienen esta
cultura de las alertas médicas. Y al realizar la encuesta se logra visualizar como
las personas si estarian dispuestas a adquirir este producto siempre que no se
salga de los parametros de precio.

4. Referente al estudio administrativo, inicialmente se pensaba en contratar a
varias personas para el apoyo en promocidn, pero por ser una microempresa y

con una tarea de crear cultura, es necesario primero dar a conocer el producto
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para luego evaluar la opcion de crecer en planilla. Sin embargo al realizar el
analisis de sensibilidad incluyendo a una persona adicional ganando lo mismo
gue la persona que empezaria, el proyecto todavia sigue siendo rentable. En la
sensibilizacidn no se proyectd el impacto de esta persona en las ventas, lo que
daria un colchén para interpretar que si no genera mas ventas todavia se puede
mantener este proyecto como viable.

5. Referente al estudio legal, se revisaron la legislaciones en este aspecto y no se
encontrd nada que imposibilite la realizacién de este proyecto, siempre que se
cuiden los datos de los clientes y por ello es necesario lean y firmen la
declaracidn de précticas de privacidad, donde se indica que la empresa no
utilizard esta informacion de forma indebida la informacion que ellos ingresen a
sus expedientes y que quedan en una base de datos encriptado.

6. El estudio se hizo pensando en un segmento en particular, donde los usuarios
son los nifos y adultos mayores, sin embargo este producto se puede ofrecer a
otro segmento como lo son los turistas residentes que muchos de ellos si tienen
conocimiento y conocen los beneficios de estos productos, con lo que se puede

ampliar el mercado.

Recomendaciones

1. Se recomienda aprovechar las ventajas que permite este proyecto, donde se debe
de

2. inculcar la cultura de prever las situaciones con los familiares.

3. Serecomienda empezar en forma paralela la venta productos, tanto del producto
combinado como del APP en Play Store, para empezar a generar ingresos y lograr en
un plazo menor la recuperacion de la inversion realizado por la creacion del APP.

4. Se recomienda empezar el proyecto con una sola persona y conforme se crea la
cultura y se logre abarcar un poco de mercado, incluir a otra persona que aporte
para lograr el crecimiento necesario para lograr al menos el escenario base. Dado

gue en el analisis de sensibilidad de esta variable todavia permite tener rentabilidad
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con una persona adicional se debe de analizar el momento de incluirla, mas que en
esta sensibilizacidn no se tomd en cuenta el incremento en ventas que puede
generar esta persona adicional, se tiene un colchdn para poder manejar la

incorporacion de mas gastos operativos.
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VI CAPITULO Propuesta
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Propuesta

Realizado el andlisis de los datos recopilados por medio de los estudio de mercado,
técnico, administrativo, legal, ambiental y financiero se concluye que la implementacion de
alertas médicas, dado que es viable y factible. Es importante destacar que si se diera un cambio
en forma negativa de varios de las variables en forma conjunta de las proyecciones en este

estudio, la viabilidad puede verse comprometida y cambiar la perspectiva del proyecto.

Descripcion de la propuesta

Al inicio de las operaciones del negocio se debe seguir una serie de pasos de los diferentes
requisitos establecidos para la puesta en marcha del emprendimiento, asi mismo los
inversionistas deben asumir los costos que esto conlleve y establecer un cronograma que permita

seguir los tramites y brinde un lapso para su ejecucion.

Para esto se realizar esto se hace un analisis FODA

Tabla 55 Andlisis Foda
Fortalezas Debilidades
Es innovador Sobr.ecargo de
Internas funciones
Ayuda a los usuarios y Bajo presupuesto en
les da seguridad publicidad
Oportunidades Amenazas
Posibleincursion en
Incremento en costos
mercados

de transporte
Externas internacionales P

Lineas de crédito con

L Atrasos en aduanas
beneficios a las Pymes

Elaboracién propia (2022)

Paso 1. Constitucion de la empresa

Antes de iniciar cualquier otro tramite es vital contar con la personeria juridica bajo el

nombre de la cual se deben registrar cada uno de los tramites, deudas, facturas o propiedades
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gue se vayan a utilizar para hacer efectiva la idea de negocio. Para este tramite se determiné un

desembolso de c. 77.166,31.

Paso 2. Inscripcidon en la Seguridad Social

Se realiza la inscripcion como patrono en la Caja Costarricense del Seguro Social, y se

realiza la previsidn de las demas cargas. Se paga un salario de ¢.382.953.
Paso 3. Inscripcion pdliza Riesgos del Trabajo ante el Instituto Nacional de Seguros

También se presenta la solicitud de inscripcién de la Unica persona que laborard, a razén

del 0.79% de los salarios anuales, corresponde pagar ¢.50.524.
Paso 4. Inscripcidn ante el Ministerio de Hacienda

Realizado los pasos anteriores, se debe de realizar el trdmite en la inscripcion de la
actividad de comercio ante el Ministerio de Hacienda, para presentar todas las obligaciones

tributarias.
Paso 5.Inscripcion con la condicion Pyme

Se realizan los tramites ante el Ministerio de Economia Industria y Comercio para tener la
condicién de Pyme, que permite tener beneficios como reduccién del monto a pagar por el
permiso sanitario, exoneracién de impuesto en el alquiler, entre otros. Esta inscripcién no tiene

costos asocios.
Paso 6. Permiso de Funcionamiento Sanitario.

Se realiza el proceso del permiso sanitario de funcionamiento del Ministerio de Salud
segun la naturaleza del negocio, este tramite se realiza en la oficina de este ministerio en Cartago.

Al presenta la condicion de Pyme el costo de este permiso es de solo $20,00

Paso 7. Financiamiento
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Se definié como fuente de financiamiento al BNCR en su programa de créditos para
Pymes, el tramite se realiza con la visita a una sucursal en Cartago y se solicita un ejecutivo para
su acompafamiento. La opcidon de financiamiento solicitada es la que con la tasa de 8% a cinco

anos, el monto a financiar es ¢.7.014.105, que genera una cuota de c.1.756.728.

Paso 8. Compra del Hosting, SSL y el Dominio
Se procede a comprar los requerimientos para el desarrollo del APP
Paso 9. Desarrollo del App

Se empieza a desarrollar el APP que albergara el expediente médico que tarda
aproximadamente 3 meses. Después de esto se realizaran pruebas para que al utilizarlo sea un
éxito. El costo es de $10.200, que se puede empezar a pagar luego de que inicie la operacion de

la empresa.
Paso 10. Desarrollo de la estrategia de mercado

La estrategia de mercadeo que es totalmente digital, con presencia en redes sociales
como Facebook, Instagram, Whatsapp y envio de correos electrénicos, para empezar a dar a

conocer las necesidades que cubren los productos ofrecidos. Esto no tiene costos asociados.
Paso 11. Pedido de productos

Se realiza el pedido de los primeros productos, para cubrir la venta de tres meses segun
el flujo proyectado, dado que estos tardan mes y medio en llegar luego procesarlo. El total de
inventario de los 3 primeros meses es de 227 unidades, de las cuales 45 se consiguen a nivel local,

por lo que se solicitan 182 unidades, de 5 tipos diferentes de productos.
A la vez se compran los colgantes en el pais.
Paso 12. Impresion de codigos QR

De todos los productos 3 tipos de estos son a los que se les puede pegar una calcomania

metalizada con el cddigo QR por lo que se solicita la impresién de los mismos. Los otros tres tipos

161



de productos se les deben imprimir directamente porque son en acero. Por lo que se envia a

imprimir los colgantes que para cubrir la demanda esperada son 45.
Paso 13. Proceso de producto

Luego de recibir los productos se realizardn el proceso de colocar la calcomania con el

codigo QR y los que tienen acero se les envia a imprimir dicho cédigo.
Paso 14. Compra de cajas para re empaque
Se procede a comprar e imprimir las cajas en las que se van a ofrecer los productos
Paso 15. Compra de empaques

Se procede a comprar e imprimir las cajas que contendrdn el producto, este incluye el

logo disefiado para tal efecto.
Paso 16. Proceso de re empaque.

Luego de recibir y procesar se procede a re empacar o empacar a los que corresponda

con una caja con el logo de la empresa
Paso 17. Crono grama de implementacion.

De acuerdo al plan de trabajo se detalla el cronograma de implementaciéon con una
duracidn aproximada entre tramites y preparacién para empezar en junio 2023, con este tiempo

se cuenta para terminar el desarrollo del APP y permite al inversionista realizar su aporte.
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Grafico de Gantt

Grdfico 13 Grdfico de Gantt

ACTIVIDAD Recursos | mar23 | abr23 | may23 | jun-23 | ju-23 | ago-23 |
Semanas 1/2 /3 4,12 3 4|1 2 3|4 1 2|3 4 1,2 3 4,1 2 3 4
Constitucion de la empresa

Inscripcion en la Seguridad Social

Inscripcion pdliza Riesgos del Trabajo ante el INS
Inscripcion ante el Ministerio de Hacienda
Inscripcion con la condicion Pyme

Permiso de Funcionamiento Sanitario.

Desarrollo del App

Financiamiento

Comprar el hosting, SSL y el dominio

Desarrollo de la estrategia de mercado

Pedido de productos a China

Compra de colgantes localmente

Recepcién de los productos - -
Impresion de cdédigos QR en calcomania

Proceso de producto

Compra de cajas para re empaque

Proceso de re empaque. -
Inicio de operaciones con ventas

Elaboracién propia (2022)
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VII CAPITULO Apéndices y Anexos
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Apéndice 1 Encuesta

Encuesta para nuevo producto

El produceo es un dispositive de aleea médica con osin gps. En e brazalere se
almacenari b informacion de tipo médica del poradar, alpunas endrin un un ggs con
un borén de emerpencia que estaria lipado a enviar un corren indicandao la

uhicacidn.

..I.‘II.'E.I F;rz a'.uil]l'.\."\- IMENNTES V ITIE ::-\VT\.'\--CEI\ I\.I.‘L'.ui.

*0bligatoric

. -
Corren electronico

Datos demneraficos

L) 2Fnendl provineia vive!

han José

C

Alsjuela

C OO

(inanacaste

C OO
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) JFEncwil provincia trabaja? *
San Jasé

Alajucla

Clarrapn

Heredia

Punrarenas

Ciuanacasce

cOoO0CcOoDocC

Conociendo Ly competencia

1) cConoce o ha escuchado sobre productos de alertas médicas *

s
O ™Ne

1) 51 su respuesta a la pregunta niimero 3 fue 5L 2 Qué informacion conoce *
sobwe alertas médicas™

3.0 51 50 vespuesta ala pregunta nimern 3 fue NO- 2 Oué idea se le viene ala *
mente al escuchar “alertas meédicas™

i) cConoce algin prodocto de alertas médicas en el pais? *

O s
D Max

70 S conoce algin producto de alertas médicas, anotar el nombre que conozca o
ha escuchado

Mercado Meta

#.) Tiene familiares adullos mavores que son autosulicientes (que no requieran ™
compadiia para salic)”

[ s
|_| M
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0.} pOue parentesco tenen los adoltos mayores autosulicientes de so familia *

Madre

Ahuelitos

) Otros

) Tiene hijos menores de edad?*

[ s
[ ™e

1) Indicar la cantidad de hijos en cada rango (menoves de edad. adolescentes.

adnltos jovenes)

12.) ;Le interesaria poder tener la opeion de saber donde esta so hijoia) vio sus
padres a lempo real, con el fin de ayudarlos en caso necesario”
L s
O e
*

130 Le es necesario que se conozca la condicion de salud o el uso de ciertos
medicamentos de algunes de sus Tamiliares, en caso de emergencia en [orma
mas wpida v oportuna’

[«

[ e
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150 S Eslaru dispoesto a conmprsne an dispositnoo guoe e brinde B opeion de saler =
doenle et sus seves gueericdos v g axlenmes permdtan mformore o los medios de

alencion innediat, b infocmacion relevante

e

] s
O~

150 St e seri el monto MANINMO gue estars dispiesio puegar por lener s »
opeion de s expediente medicn con el codico QR b penmiling ean caso de
vrnerzencia, leper los dalas a la maoe v de lorsme Snaneclisin?

20000

25000

« 3000

O00000

v Ot secia o MANIMO que estaria dispuesto pagar por tener la opeion de

Iocalizar, con GPS, a un Tamiliar v tener a lavez la opeion del expediente médico
con el codign OR. con el objetive de cuidar y ayvudar en caso necesario?

En el entendido que el precio va ligado al alcance del GPS v variacion de
caracleristicas.

() e35.000
() s
| 3500
| cbS )
| C.TOLDM)

) Otros:

Gracias o sus opiniones, esto permite olvecerdes un mejor prodocto

Enviar Barrar formulario 169



Apéndice 2 Ficha médica, caratula inicial

<o

i e
FICHA MEDICA (

Tl 4 fujas
Nombre portador

Cédula
Direccion

Fotografia

Grupo Sanguineo
Donador de 6rganos ()Si  ()No
Mi condicidn actual es

En caso de emergenciallamara:

Nombre de contacto Nombre de contacto
Teléfono Teléfono
Correo Correo

Informacion relevante del portador

INFORMACION MEDICA
INFORMACION VIAJERO

Yo , hago constar que la informacion mostrada aqui estan basados en los datos de mi

salud. En caso de emergencia este dato puede ser utiizada para mi atencion médica segun lo crean

conveniente los personeros de atencion médica de emergencias o médicos.
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Apéndice 3 Expediente Médico abierto

Informacion relevante del portador
INFORMACION MEDICA

Alergico a: Cuidados especiales con:

ENFERMEDADES
Nombre enfermedad Cuidados especiales

MEDICAMENTOS

Nombre De Cantidad Frecuencia

W 00 N U A WN -

=
o

INFORMACION VIAJERO
Informacion relevante del portador
Nacionalidad

Viajo desde (Origen)
Destino

Viajo con la agencia
Teléfono agencia

Viajo en compaiiia de
Contacto

Teléfono

Correo

Me hospedo en el hotel
Teléfono del hotel

En caso de emergenciallamara: .

Nombre contacto
Teléfono contacto
Correo
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Apéndice 4 Politica de Privacidad
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Anexos

173



Anexo 1 Tabla de costo de horas en programacidn para crear una app

Los precios en la siguiente tabla esta mostrado en USD:

Region

Norteamérica
Australia
Reino Unido
América Latina
Europa del este
Indic

Indonesia

(Reyna, 2020)

i0s
$/hora

%150

SN0

$70

543

$30

E)

Android
$/hora

5168
gno
$70
$34
$35
$26

$12
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Anexo 2 Tramites de permisos de salud

Tramite Permisos Sanitarios de Funcionamiento para Establecimientos Industriales, Comerciales y
de Servicios

De acuerdo con la Ley General de Salud y Reglamento general para permisos sanitarios de funcionamiento, permisos de habilitacién y autorizaciones para
eventos temporales de concentracion masiva de personas, otorgados por el Ministerio de Salud, todos los establecimientos industriales, comerciales y de servicio
deben contar la autorizacién o Permiso Sanitario de Funcionamiento para operar en el territorio nacional, segun sea la actividad.

Requisitos

« Formulario de Solicitud.
« Declaracién Jurada con el formato del Anexo 3 (por primera vez) o el Anexo 4 (renovacion), Decreto 43432-S.
» Documento de identidad
« Copia del comprobante de pago de servicios de acuerdo al grupo de riesgo
o Grupo A: $100
o Grupo B: $50
o Grupo C: $30
< Microempresas inscritas y activas en el MEIC: $20
o Casinos de juego: $5.000

(Ministerio de Salud, s.f.)
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Anexo 3 Aranceles para registro de marcas y patentes

Aranceles Registro de Marca

Descripcién del Movimiento Monto por Pagar Fundamento Normativo

Inscripcién de marcas y otros signos
distintivos en cada clase

Renovacion de cada marca u otro signo
distintivo en cada clase

Traspaso de cada marca u otro signo
distintivo en cada clase

Licencia de uso de cada marca en cada
clase

Cancelacion de cada marca u otro signo
distintivo en cada clase

Cambio de nombre de cada marca u otro
signo distintivo

Reposicion o duplicado de un certificado
de Registro de renovacién o de cualquier
otro documento semejante

Pago de timbre del Colegio de Abogados
por autenticacién de la firma del solicitante
en el escrito de solicitud de inscripcién de
marca u otro signo distintivo y
movimientos aplicados

Pago de timbre de Archivo Nacional para
las solicitudes objeto de inscripcion

$50 equivalente en
timbres del Registro
Nacional

$50 equivalente en
timbres del Registro
Nacional

$25 equivalente en
timbres del Registro
Nacional

$25 equivalente en
timbres del Registro
Nacional

$25 equivalente en
timbres del Registro
Nacional

$25 equivalente en
timbres del Registro
Nacional

$25 equivalente en
timbres del Registro
Nacional

¢250,00

¢20,00

Art. 94, incs. a, by c, de la Ley n.° 7978

Art. 94, inc. d, de la Ley n. °© 7978

Art. 94, incs. ey f, de la Ley n.° 7978

Art. 94, inc. e, de la Ley n.° 7978

Art. 94, incs. ey f, de la Ley n.° 7978

Art. 94, inc. f, de la Ley n. © 7978

Art. 94, inc. f, de la Ley n. © 7978

Decreto n.° 32493, La Gaceta n.° 150 del
05-08-05

Ley n.° 7202, que reforma la Ley de
Creacion del Timbre de Archivos, n.° 43

Cuadro de aranceles en los procedimientos de patentes, modelos de utilidad y disefios industriales

Descripciéon del Movimiento Monto por Pagar Fundamento Normativo

Tasa de pago por solicitud de inscripcién
de patentes de invencion

Tasa de pago por solicitud de inscripcién
de modelos de utilidad, modelos y dibujos
industriales

Tasa de pago por oposicion de patente de
invencion

Tasa de pago por oposicion de modelo de
utilidad, modelos dibujos industriales

Pago de timbre de Archivo para las
solicitudes de patentes de invencion,
modelos de utilidad y disefios industriales

Pago de timbre del Colegio de Abogados
por autenticacién de la firma del solicitante
en el escrito de solicitud de las patentes
de invencién, modelos de utilidad y
disefios industriales

Timbres fiscales para certificado de
otorgamiento

Timbre de Archivo Nacional para

certificado de otorgamiento

Timbre de Registro para certificaciones

Timbre de Registro para certificaciones

Timbres fiscales para certificaciones
Timbre de archivo para certificaciones

$500,00

$75,00

$25,00

$30,00

¢20,00

¢250,00

¢312,50

¢5,00

¢300,00

¢ 2.482,50

¢12,50
¢5,00

Fuente: Registro Nacional de Propiedad

Ley N° 6867, art. 33

Reglamento n.° 15222-MIEM-J a la Ley
n.° 6867, art. 48

Ley N° 6867, art. 33

Reglamento n.° 15222-MIEM-J a la Ley
n.°c 6867, art. 48

Ley n.° 7202

Decreto Ejecutivo N° 36562-J

Caodigo Fiscal, Ley N° 8 y sus reformas

Ley n.° 7202

Art. 179 del Cédigo Notarial, reforma al
art. 2, inc. f1, de la Ley de Aranceles
Acuerdo firme J190 de la Junta
Administrativa del Registro Nacional
Caddigo Fiscal, Ley N° 8 y sus reformas
Ley N° 7202

176



Anexo 4 Politica de Privacidad
Este es un ejemplo de lo que debe de incluir esta declaracién de politicas de privacidad,
este debe ser revisado y adaptado para la legislacidn costarricense, se le agrega el nombre de la

empresa en estudio.

DECLARACION DE POLITICAS DE PRIVACIDAD

La siguiente es la declaracién completa de practicas de privacidad de Trébol four leaf para
sus aplicaciones moéviles SOS Trébol QR.

La aplicacion movil SOS Trébol QR (la "Aplicacién") permite a los usuarios de la Aplicacion
crear facilmente en su teléfono inteligente un registro sobre su salud que pueden poner a
disposicién de otras personas en caso de emergencia. A diferencia de otras aplicaciones de
registro para casos de emergencia, SOS TREBOL QR genera un cédigo QR que puede guardarse en
la pantalla de blogueo del teléfono inteligente o imprimirse en tarjetas que se colocan en la cartera
o billetera. La Aplicacion también ofrece un botén de auxilio (SOS) que permiten alertar a los
contactos de emergencia de los usuarios de la Aplicacion.

En esta Politica, "usuarios" se refiere a las personas que descargan y utilizan la aplicacion,
no al personal de intervencién de primera linea que utiliza sus propios teléfonos inteligentes para
leer el cddigo QR que se genera en la Aplicacion.

Trébol four leaf se dedica a proteger los derechos de privacidad de los usuarios de su
aplicacién movil SOS TREBOL QR (la "Aplicacién"). Nuestras politicas con respecto al manejo de la
informacion que recopilamos de o acerca de los usuarios con respecto a la Aplicacion se describen
en esta declaracién de privacidad.

Podemos cambiar, agregar o eliminar partes de esta Politica en cualquier momento, y
dichos cambios entraran en vigencia inmediatamente después de la publicacion. Al publicar una
nueva Politica, lanzaremos una actualizacion de la Aplicacion cuyos términos revisados el usuario
debera aceptar para poder seguir usandola.

Esta Politica se aplica cuando una persona interactia con la aplicacién. No se aplica a los
sitios web de terceros a los que se puede acceder desde la aplicacién: le rogamos que consulte
directamente las politicas de privacidad de esos sitios web para conocer sus practicas de
privacidad.

Informacion que recopilamos y como lo usamos

Informacion proporcionada por el usuario
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Trébol four leaf recopila informacion proporcionada por el usuario con el Unico fin de
proporcionar los servicios de la aplicacion SOS TREBOL QR.

SOS TREBOL QR permite a los usuarios ingresar tanta o tan poca informacién como quieran
gue otros vean cuando se escanea su codigo QR y se ingresa un PIN Unico. La informacion que un
usuario puede poner a disposicion incluye: informaciéon demografica, fotografias, informacion
sobre los profesionales de salud del usuario, seguro de salud, afecciones médicas y medicamentos.
Si un usuario elige ingresar datos sobre si mismo que sean de caracter personal (como nombre o
direccién), esos datos se ocultan por defecto: las personas que escanean el cédigo QR no pueden
verlos a menos que el usuario decida de manera afirmativa exponerlos.

Para todos los usuarios de iPhone y de teléfonos inteligentes con Android que decidan
realizar la compra en la aplicacién, la informacion que el usuario ingresa y publica reside en los
servidores de Trébol four leaf. Esa informaciéon se pone a disposicion de terceros, como los
servicios de emergencia que escanean el codigo QR del usuario e ingresan el PIN asociado.

Informacion Recopilada Automdticamente

Trébol four leaf recopila automaticamente datos técnicos e informacion relacionada sobre
el dispositivo del usuario, el sistema operativo y el software de la aplicacién que se recopilan
periddicamente para facilitar la provisiéon de actualizaciones de la aplicacién y soporte del
producto para el usuario de la aplicacién. Esta informacion no identifica personalmente al usuario.

Informacion que no recopilamos

La Aplicacién no es compatible a través de publicidad y no utiliza los datos que recopila con
fines publicitarios.

La Aplicacién no recopila informacién sobre las actividades en linea de un usuario a lo largo
del tiempo ni a través de servicios en linea o sitios web de terceros.

Con el uso del botén SOS, los usuarios de la aplicacién tienen la opcion de enviar su
ubicacion GPS a sus contactos de emergencia designados. Si se escanea el cddigo QR de un
usuario, la ubicacion GPS del cddigo QR escaneado se enviara a los contactos de emergencia
designados de ese Perfil si la persona que escanea el cddigo QR ha dado su consentimiento para
compartir su ubicacién. Con el uso del botdn SOS, los usuarios de la aplicacion tienen la opcién de
enviar su ubicacion GPS a sus contactos de emergencia designados. Trébol four leaf no recopila ni
almacena la ubicacion GPS de un usuario, ni la utiliza para fines distintos a los de las funciones de
emergencia descritas anteriormente.

La aplicacion estd configurada para hacer una copia de seguridad automatica de la
informacion que un usuario elige para que esté disponible para ellos en iCloud o Google Drive. Los
usuarios pueden deshabilitar esta caracteristica. Trébol four leaf no procesa ni almacena ningun
dato de respaldo.
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Cémo compartimos la informacién que recopilamos

Podemos compartir la informacion que los usuarios nos brindan o que recopilamos
automaticamente de los usuarios con las siguientes entidades y solo para los siguientes fines:

e segln lo exija la ley, como para cumplir con una citacién judicial o un proceso legal similar;

e cuando creemos de buena fe que la divulgacion es necesaria para proteger nuestros
derechos, proteger la seguridad de los usuarios o la seguridad de los demas, investigar
fraude o responder a una solicitud del gobierno;

e con nuestros confiables proveedores de servicios que trabajan en nuestro nombre (p. €j.,
proveedores de hospedaje en la nube y socios de mensajeria de texto). Nuestros
proveedores no usan de forma independiente la informacion que les divulgamos. Consulte
a continuacioén para obtener mas informacion;

e si Trébol four leaf se involucrara en una fusién, adquisicion o venta de la totalidad o una
parte de sus activos, en cuyo caso los usuarios seran notificados mediante un aviso
prominente en nuestro sitio web de cualquier cambio en la propiedad o el uso de esta
informacion, asi como cualquier eleccion que los usuarios puedan tener con respecto a
esta informacién; o

e segln lo dispuesto en esta "Declaracion de privacidad".

Los usuarios pueden compartir la informacién que registran en la aplicacion con los
terceros autorizados por el usuario, a discrecion del usuario.

Retencién de datos

Trébol four leaf retendrd la informacion proporcionada por el usuario hasta que el usuario
elimine o edite esa informacion en su registro de SOS TREBOL QR. Un usuario también puede
ponerse en contacto con Trébol four leaf a través de la informacién de contacto proporcionada a
continuacion para solicitar la eliminacion de la informacion que Trébol four leaf almacena sobre
ellos. Trébol four leaf puede retener informaciéon segun lo exija la ley.

Elecciones de los usuarios

Un usuario puede editar o eliminar toda y cualquier informacién que registre en la
Aplicaciéon. Una vez que el usuario edita o elimina informacion en la Aplicacion y vuelve a publicar
su registro, la informacion obsoleta o eliminada se elimina de inmediato de los servidores de
Trébol four leaf. Tenga en cuenta que si los usuarios publican su registro sin informacion médica
pertinente, es posible que los socorristas que escaneen su codigo QR tengan una capacidad
reducida para ayudar a dichos usuarios.

Seguridad

Trébol four leaf se toma muy en serio la seguridad de la informacion de nuestros usuarios.
Trébol four leaf toma las medidas que sean razonablemente necesarias para evitar el acceso no
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autorizado a la informacién que recopila. Trébol four leaf utiliza tecnologia de seguridad y/o
cifrado, incluidos los puntos finales cifrados SSL/TSL, utilizando el protocolo HTTPS, para asegurar
la informacién recopilada de los usuarios cuando esa informacion se transmite a los servidores de
Trébol four leaf o para transmitir dicha informacién a un navegador en respuesta a la recepcion
de un PIN y cédigo QR validos. Trébol four leaf restringe el acceso a la informacién almacenada en
sus servidores y asegura el contenido mediante el uso de tecnologias de encriptacién y otros
métodos de seguridad. Sin embargo, Trébol four leaf no puede garantizar que estas practicas
eviten intentos no autorizados de acceder, usar o divulgar la informaciéon que almacena. Por
ejemplo, un tercero no autorizado podria acceder a la informacién sobre el usuario al acceder al
teléfono del mismo. Los usuarios ingresan informacién en la Aplicacién bajo su propia
responsabilidad y deben tomar las medidas adecuadas para mantener la seguridad de su
informacion y del dispositivo.

Fines de procesamiento y base legal para el procesamiento. Procesamos datos personales
consistentes con nuestras divulgaciones en esta Politica. Procesamos datos personales sobre las
siguientes bases legales: (1) con el consentimiento de los usuarios; (2) segun sea necesario para
realizar nuestro acuerdo para proporcionar la Aplicacion y sus servicios relacionados; y (3) como
sea necesario para nuestros intereses legitimos en la prestacién de los servicios cuando esos
intereses no anulan los derechos y libertades fundamentales de los usuarios relacionados con la
privacidad de los datos.

Transferencias. Los datos personales que los usuarios publican pueden ser procesados por
Trébol four leaf en otro pais en el que nuestros procesadores o nosotros tenemos instalaciones.
Nos aseguraremos de que las transferencias de datos personales a otro pais o a una organizacion
internacional estén sujetas a las salvaguardias adecuadas.

Debido a las caracteristicas de privacidad y seguridad por disefio de la Aplicacién, Trébol
four leaf no tiene la capacidad de ver ni manipular los datos personales que un usuario hace parte
de su registro. Para acceder, rectificar, eliminar o traspasar datos, los usuarios deben abrir la
Aplicacion, realizar los cambios que deseen y volver a publicar su registro. Los usuarios pueden
comunicarse con nosotros a la siguiente direccion para obtener asistencia técnica.

Tenga en cuenta lo siguiente: para procesar las solicitudes, es posible que necesitemos
verificar la identidad, en cuyo caso podriamos exigir a los usuarios que nos proporcionen la
informacién personal necesaria para la verificacion.

Contacto del responsable de la proteccion de datos, preguntas, reclamos y otros contactos

Si tiene alguna pregunta sobre esta "Declaracion de practicas de privacidad" o sobre las
politicas y practicas de Trébol four leaf con respecto a la Aplicacién, puede comunicarse con Trébol
four leaf por teléfono al (506) xxxx-xxxx o por correo a la direccién que se encuentra a
continuacidnxxxxxx

Tomado de: (Humetrix, 2019)
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