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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de investigacion elaborado en la Universidad San Marcos, sede
central, tiene como objetivo realizar un estudio de viabilidad para la empresa de Servicios
de viajes personalizados -Ride a Cuball para el Gran Area Metropolitana (GAM), durante el

primer semestre del 2020.

El enfoque del analisis es mixto, debido a la diversidad de variables estudiadas, por

la naturaleza del plan de negocios. Esto se define en los objetivos especificos.

Mediante el desarrollo de varias técnicas como encuesta, analisis documental, hojas
y célculos de andlisis financiero, asi como instrumentos en este caso el cuestionario, la
matriz de anélisis, se estudia cada variable del proyecto para obtener datos que permita el

desglose necesario para el desarrollo de cada objetivo.

Las conclusiones y recomendaciones son derivadas del andlisis e interpretacion de
los datos generados por los instrumentos y técnicas escogidos durante la elaboracion del
proyecto, siempre buscando determinar la interrogante formulada si el proyecto estudiado

es viable o no en el mercado actual.

Al finalizar la investigacion se concluye la viabilidad de esta investigacion y se
genera una propuesta de plan de negocio a futuro, esta detalla los principales puntos a
considerar para la apertura del emprendimiento, buscando que el mismo sea rentable, legal,

atractivo en el mercado, longevo y tenga un crecimiento constante a través de los afios.
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1.1. Introduccion

El presente trabajo de investigacion realizard un estudio de viabilidad para la
insercion del emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes -Ride a Cuball, en

el primer semestre del 2020, San José Costa Rica.

Aprovechando los conocimientos obtenidos durante la carrera y visualizando que el
mercado laboral estd diezmado, siendo cada vez se hace més dificil encontrar una opcién

laboral, surge la idea de dicho emprendimiento.

Naciendo con el objetivo de crear un negocio para la generacion de ingresos en base
al aprovechamiento de los conocimientos que se tienen sobre la isla y méas especificamente
de su capital La Habana ofreciendo un servicio de viajes personalizados a Cuba a la medida
del cliente mostrando asi los encantos de dicha ciudad, todo dirigido a los gustos de los

futuros clientes.

Dicha investigacion, conduce a realizar un analisis de mercado para valorar si la
creacion del emprendimiento es viable para poder comenzar a trabajar en el negocio, por
ende, se debe analizar que la demanda turistica a Cuba de costarricenses es bastante amplia
por ejemplo en afio 2018 se vendieron mas de 16 mil visas turisticas, informacion obtenida
del consulado cubano en Costa Rica, la cual nos brinda un amplio aspecto de que es un

destino muy solicitado por el mercado costarricense

Por lo tanto, los servicios personalizados Ride a Cuba se especializara en la zona de
la Habana brindandole un servicio al cliente desde hospedaje, transportacion y un plan

hecho a la medida cubriendo sus gustos mas completos.



Se conoce que La Habana es una ciudad con mucho que ofrecer desde todos los
angulos, culturales, historicos, gastronémicos, por lo que cada vez tiene mas cosas que

brindar al turista que llega.

Aprovechando todos esos puntos y dirigiéndonos a un nicho de mercado de clase
media que quiera tener experiencias realmente maravillosas, de lugares y rincones lleno de
historias y magia se decidio enfocarse en brindar ese sentir, el calor del cubano, la verdad

de unaisla mégica que lleva 60 afios estancada en el tiempo.

Finalmente, dentro del desarrollo del trabajo se desplegardn aspectos que nos
permitan medir que tan viable sera el negocio entre los que se encuentran, un sondeo de
mercado, un estudio administrativo, técnico legal, ambiental, analisis financiero de riesgos
con flujos operativos, escenarios y por ultimo un Modelo de negocios Canvas como

resumen de lo estudiado y analizado.

1.2. Tema
Estudio de viabilidad del emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes

-Ride a Cuball, en el primer semestre del afio 2020, San José Costa Rica.

1.3. Antecedentes

El realizar un emprendimiento con lleva aristas de diferentes niveles de complejidad
para desarrollar una idea de negocio que finalice en el desarrollo de una empresa

rentablemente efectiva y con una responsabilidad social demarcada por los buenos valores.



En el siguiente apartado se desarrollara aspectos de suma importancia en cuanto a los

antecedentes relevantes para dicho estudio.

Por lo tanto, dentro de los elementos que contribuyen en la problematica
mencionada anteriormente, se encontré que existen varios trabajos por lo que es necesario
mencionar distintos estudios a fines con la presente investigacion. En el &mbito nacional
podemos encontrar los siguientes aportes tomados del repositorio de la Universidad

Nacional de Costa Rica.

Como primer estudio de la Universidad de Costa Riva el cual fue escrito por
Esteban Raudez Villalobos (2014) titulado “Propuesta estratégica para el cambio

organizacional en la empresa Carlson Wagonlit Travel S.4”, el cual menciona que,

En tiempos en donde la globalizacion ha alcanzado a las empresas a nivel general y
estas poseen necesidades especificas para que sus negocios sean rentables, se hace
importante para éstas lograr un equilibrio adecuado entre dicha rentabilidad y los
costos generales y los dedicados a los viajes empresariales que poseen. La Gestion
de viajes de negocios es una solucidn necesaria para reducir los costos en tiempos
econdmicos dificiles, cada coldn que se logre ahorrar, para la empresa es importante

para el resultado final que se busca. (p.50)

Abordando como en la empresa Carlson Wagonlit Travel S.A pueden reducir los
costos, donde el negocio no esté en su mejor momento econémico, punto que tambien se
tendrén en cuenta a lo largo del desarrollo de la investigacion, siendo este antecedente un

apoyo para el proyecto al presentar similitudes.



El segundo estudio de indole nacional corresponde al elaborado por Esquivel Dario
(2010) titulado, Propuesta de plan estratégico de negocio para una empresa turistica tour

operadora costarricense, el cual indica que:

El objetivo fundamental de este proyecto consiste en proponer un plan estratégico
de negocio para la empresa Costa Rica te enamora, que ofrezca estrategias viables y
de ejecucion en el corto plazo, que le permitan a la vez continuar operando y
aumentar sus ventas tanto en el mercado extranjero como nacional. La empresa
analizada es la -Agencia de viajes Costa Rica te enamorall, tour operadora
especializada en los servicios turisticos de turismo rural, la cual apenas inicié
operaciones en el afio 2008, pero aun asi sabe como brindar un buen servicio a sus

clientes y satisfacer sus deseos y preferencias. (p.70)

Como todo proceso creativo, existe la necesidad de ser autocritico y de cuestionar
muchos factores que envuelven un emprendimiento o nuevo negocio. Se cuenta con este
estudio como apoyo para nuestra investigacion al servir de guia de un modelo de negocios
dentro de una propia agencia de viajes, el cual es compatible con el tema por abordar.
Dentro de los objetivos a desarrollar se debe realizar un estudio de mercado, el cual es uno

de los puntos a desplegar en un modelo de negocio.

El tercero estudio tomado en cuenta en el repositorio mencionado anteriormente es

el de Quirds Karla (2017) titulado Propuesta de una estrategia de comunicacion para tour



operador Tayassu Travel Experience, en la provincia de Cartago, Costa Rica, el cual

establece que

Uno de los puntos més dificiles para las microempresas es el darse a conocer e
ingresar al mercado, sin embargo, se han encontrado estudios que reflejan que la
mayoria de los empresarios ponen en marca un negocio sin una estrategia de
comunicacion, razén por la que se les dificulta el mercadearse. Como lo es el caso
del tour operador TAYASSU Travel Experience, el cual ingreso al mercado
turistico en un periodo de un afio, si estudiar métodos de comunicacién apropiados
para la naturaleza de la misma, ademas de dejar de lado que la industria turistica es
un éarea de gran competitividad en el pais. Esta microempresa inicia su operacion
Unicamente con un mercadeo de boca en boca por lo que es recomendable establecer
estrategias que le ayuden a ingresar a la industria turistica y a la mente de las
personas de una manera competitiva. Para proponer estrategias apropiadas para la
empresa fue necesario realizar estudios enfocados en el publico meta de esta, en este
caso los habitantes de la provincia de Cartago, para asi tener bases fuertes de las
acciones que mas se adecuen a TAYASSU Travel Experiences y su publico meta,

ademas que se encuentren dentro del presupuesto actual de la institucién. (p.60)

Tomando en cuenta, la investigacién citada anteriormente, muestra la necesidad que
tienen las empresas de tener un plan de mercadeo correcto que les permita darse a conocer

en la poblacién y encontrar su publico meta, y establecerse en el mercado.



Finalmente, se visualiza que a pesar de contar con diversos temas los proyectos
anteriores estos funcionan como base para comenzar con la presente investigacion teniendo

modelos a seguir, a lo largo del desarrollo del estudio de factibilidad.

1.4. Problemética

A partir, de la experiencia personal y profesional de la estudiante encargada de
desarrollar este proyecto de investigacion, nace la problemaética, de solventar la falta de
empleo por su condicidn la cual entraria en la minoria de extranjeros que ingresan a Costa

Rica.

Tal como se menciona anteriormente, por ser de nacionalidad cubana, ha enfrentado
problemas financieros, los cuales ha solucionado a través del emprendimiento -Ride a
Cubal, sin embargo, este ha sido desarrollado empiricamente, mostrando carencia de
viabilidad y crecimiento; por tal motivo se visualiza la necesidad de desarrollar esta

investigacion y mostrar clara y efectivamente si este emprendimiento es posible o no.

Por tal motivo, en aras de orientar el tema hacia la direccién deseada, la siguiente

pregunta emerge cémo el principal elemento de la investigacion:

¢Es viable realizar el emprendimiento -Ride a Cuball en el Gran Area Metropolitana de

Costa Rica y su plan de implementacion en el primer semestre del afio 20217



1.5. Justificacion

Se conoce que Cuba, especificamente La Habana es un destino espectacular el cual
tiene mucho que brindar al extranjero que llega , sin embargo, cuando los turistas van en
paquetes estrechamente esquematicos, donde van a lugares muy precisos y limitados en
algunos casos se pierden gran parte de sus encantos, teniendo la ciudad mas por ofrecer al

visitante.

Dicha investigacion va a permitir ver que tan viable seria implementar la idea de
crear un servicio méas personalizado al individuo que desee viajar y aprovechar su tiempo
en lugares y experiencias que le sean atractivas. Al darse el caso seria beneficioso tanto

para el personal que ofrece el servicio al generar empleo como para el cliente.

Reconociendo lo anterior, es relevante mencionar que llama la atencion entre los
valores culturales que puede ofrecer La Habana se tiene desde la presencia del negro
africano en la cultura cubana y caribefia, el sincretismo religioso a partir de la presencia de
la esclavitud africana en Cuba, historia del arte, la arquitectura en Cuba del siglo XVI / XX
con sus fortalezas como principal exponente del dominio colonial espafiol, asi como sus

particularidades en el area caribefia y centroamericana.

Por lo tanto, la presente investigacién pretende desarrollar un estudio que muestre

las maravillas de este pais a través del emprendimiento -Ride a Cuball.

Finalmente, es importante conocer que Costa Rica posee una cultura de turismo en
su poblacion tanto para recibir turismo internacional como proyectar el pais a nivel

nacional, por eso se reconocer que este tipo de emprendimiento es una idea que puede
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suplir necesidades a una poblacion determinada, brindado un servicio completo, eficaz y

personalizado en un precio accesible.

1.6. Alcance de la investigacion.

El alcance del proyecto de investigacion radica en definir la viabilidad del
emprendimiento de servicios personalizados de viajes a La Habana, denominado -Ride a
Cubal, con el objetivo de comprobar si es posible desarrollar el emprendimiento con una
base sélida hacia su establecimiento en el mercado costarricense. Tomandose para estudio
la poblacion econémicamente activa de la gran area metropolitana (Cartago, Heredia,
Alajuela y San José) mayor de dieciocho afios. Reconociendo lo anterior el proyecto posee

las siguientes proyecciones y limitaciones.

Proyecciones.

1. Demostrar si el emprendimiento es viable en el mercado de Costa Rica, con sus
respectivos estudios.
2. Ofrecer a los costarricenses un servicio personalizado e innovador de viajes

especificamente a Cuba.

Limitaciones.

1. Obtener la informacion de las personas que cumplen con la edad y capacidad

econdmica para viajar.
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2. Restriccion al viajar; bien sea por permisos de los usuarios (ejemplo falta de
pasaporte), o por una posible pandemia como se vive en la actualidad (cierre de

fronteras).

1.7. Delimitaciones

1.7.1 Espaciales

El estudio se enfocara en la investigacion sobre viabilidad para medir que tan

rentable es dicho emprendimiento el cual se enmarcara en el GAM.

1.7.2 Temporales

La creacion de dicho proyecto se elaborara en un periodo de tiempo determinado y no el

que realmente se necesitaria. Por lo que tendria un tiempo limitado para su elaboracion.

1.7.3 Documental
Debido a la situacion politica de Cuba existe una limitante en la informacion de

entradas de turistas disponible para efectos de este estudio. Adicionalmente la Embajada
Cubana en el pais, no tiene, una estadistica publica disponible de cuantos viajeros

costarricenses, han viajado a Cuba.
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1.8. Objetivos

A continuacién, se presentaran los objetivos que se muestran en la siguiente
investigacion, definidos por Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) -como las guias de
estudio, los objetivos de investigacion sefialan a lo que se aspira en la investigacion y deben

expresarse con claridad. (...)l (p.47)

1.8.1 Objetivo General

Determinar la viabilidad del emprendimiento -Ride a Cuball mediante el desarrollo de
los estudios requeridos, para ofrecer una alternativa de viaje diferenciada al mercado

costarricense.

1.8.2. Objetivos especificos

1. Diagnosticar la viabilidad del proyecto mediante la realizacién de sondeo de
mercado, estudios administrativo, técnico-legal y ambiental del nuevo negocio.

2. Determinar el requerimiento financiero inicial a partir del célculo de la inversion
primaria y el andlisis de los costos fijos y variables del proyecto.

3. Realizar un analisis de riesgo en los distintos escenarios del estudio de viabilidad
del nuevo negocio.

4. Disefar una estrategia de implementacion de la nueva linea de negocio en caso de

resultar viable.
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2. Marco Teodrico

En el presente capitulo se pretende organizar la literatura relacionada con el tema
que se esta abordando en la investigacion, para construir el marco teorico, siendo uno de los

pilares fundamentales en que se sustenta el estudio.

En este momento vamos a desarrollar la perspectiva teorica del trabajo, segun
Hernandez, Fernandez y Baptista (2014, citando a Yedigis y Weinbach, 2005), mencionan
que -el desarrollo de la perspectiva tedrica es un proceso y un producto. Un proceso de
inmersion en el conocimiento existente y disponible que puede estar vinculado con nuestro
planteamiento del problema, y un producto que a su vez es parte de un producto mayor: el

reporte de investigacionl (p.60).

2.1 Marco Contextual

El marco contextual se conoce como -la descripcion de donde (lugar o ambiente) se
ubica el fendmeno o problema de investigacion. También comprende indicar algunos de los
autores que han investigado el tema, qué métodos o técnicas utilizaron y qué resultados

obtuvieronl (Universidad Rafael Landivar, s.f, parr. 5).
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La historia del proceso de surgimiento y desarrollo de la nacionalidad y nacién del
criollo al costarricense y del criollo al cubano, hasta llegar a la proclamacion y fundacion
de la Republica de Costa Rica y de la Republica de Cuba, asi como para el resto de las
naciones que conforman nuestro continente hoy en el siglo XXI es una historia muy
reciente (s6lo medio milenio) al compararlos con los procesos que se desarrollaron en
Asia, Medio Oriente, Africa y Europa.

AdUn sin producirse el descubrimiento de América las Actas de Santa Fe demuestran
el caracter e interés mercantil de esta empresa, su objetivo central es la apropiacion,
reparto y traslado de todas las riquezas hacia el reino de Espafia recién emergido tras la
expulsion de los arabes de la peninsula Ibérica, se conforma la NACION por medio de la
unién de reinos e indiscutiblemente la Religion Catdlica Apostolica Romana jugd un papel
aglutinador e ideoldgico frente a la presencia musulmana de ahi su presencia y rol en las
tierras del Nuevo Mundo.

Constituimos dos naciones y pueblos que surgieron dentro de la misma
area geografica Centroamérica, el Caribe, con rasgos que nos identifican y otros que nos
diferencian a partir del localismo e incomunicacion por el propio desarrollo de la época.

Actualmente se vive en un mundo globalizado e intercomunicado las fronteras
realmente no existen, la posicion de isla lleva al desarrollo localismo y al regionalismo.
Cuba y Costa Rica en su historia han jugado el papel de llave y de puente entre dos
universos opuestos que se descubriran mutuamente.

Desde el siglo XIX ambos pueblos conocieron y proclamaron una experiencia
comun a favor de la independencia del yugo colonial ,Costa Rica como Estado

independiente nace unida a las Naciones que conformaron la antigua Capitania General de
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Guatemala, cuando América Latina inicia su proceso independentista en la siempre fiel isla
de Cuba se producia el esplendor y desarrollo del sistema de la plantacién azucarera:
la aristocracia criolla no optdé por la separacién de la Metrépolis Colonial ; todo lo
contrario obligé al Capitan General de la Isla a jurar su fidelidad a la Corona y se abrio el
camino hacia el reformismo como opcidn politica, no siendo hasta la segunda mitad del
siglo XIX que se inicien las Guerras de Independencia en Cuba tras diez afios de lucha
1868-1878 , la guerra y el intento independentista es frustrado por diversos factores
internos y externos donde se destacan el temor del surgimiento de una republica negra, las
reiteradas guerras civiles e implantacion de dictaduras militares en el continente.

Costa Rica brindé su apoyo a los cubanos que lucharon por la independencia
durante el siglo XIX. Abri6 sus puertas para la presencia de una numerosa colonia de
emigrados cubanos donde se encontraban generales como los hermanos Antonio y José
Maceo Grajales, Flor Crombet y Enrique Loinaz del Castillo.

Como todo proceso el surgimiento de ambas culturas , nacionalidades y naciones
han presentado toda una serie de rasgos que las particularizan y otros que se interrelacionan
como vasos comunicantes que se unen en lo historico, cultural, linglistico; Costa Rica
constituye un referente especial para "Nuestra América " e incluso mundial : no se puede
pensar, hablar ni materializarse la paz con el desplazamiento cada vez mayor de
inversiones y capital hacia el armamentismo y el ejército: mientras que sectores de
beneficio, crecimiento y desarrollo econdmico y social lo necesitan. La eliminacion de las
Fuerzas Armadas dentro de las estructuras que sustentan un estado demuestran
su viabilidad, objetividad y sustentacion con el proyecto de democracia costarricense |,

cierra toda opcion de totalitarismo , de dictadura militar, de golpe Castrense ; cuando
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leemos dos magistrales discursos de José Marti Pérez : Madre América y Nuestra
América es el llamado a nuestras republicas a despojarse de monturas, sables y espuelas
para verdaderamente crecer en lo més importante en la cultura como camino para ser
libres.

Como pueblos tenemos raices y probleméticas similares, estan llamados a crear
acciones de cooperacion e integracion en funcién del crecimiento material y espiritual
de nuestros pueblos y naciones.

Las propuestas de acciones de cooperacion con beneficios multilaterales y de
integracion en Ameérica Latina han quedado mas en el plano de las aspiraciones y en los
discursos politicos han tenido poca prioridad y voluntad, los desafios que presentamos ante
la globalizacion: es la defensa de nuestras economias y sobre todo de nuestra cultura.

La educacion y la asistencia medica constituyen derechos humanos, su acceso no es
una prerrogativa del estado su disfrute como la cultura no es para determinadas élites
sociales mientras las mayorias estan enajenadas.

Debemos velar por la calidad de la educacion, instruccion y de la cultura:
diferenciamos cultura de entretenimiento, facilisimo, vulgaridad, mediocridad en la
creacion y en el producto cultural. Todo proyecto tiene que defender la cultura y
educacion hacerlas mas inclusivas, universales y comprometidas con el desarrollo
sostenible: transformar las realidades econdémicas y socio culturales, obtener un ciudadano
cualitativa y cuantitativamente superior en valores al satisfacer las necesidades materiales
y espirituales desterrando toda forma de enajenacion, reducir los indices de pobreza y de

violencia que hoy se incrementan en nuestras realidades.
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En la actualidad el turismo se ha transformado. La calidad y la individualizacién de
los servicios estas captando mayor importancia. Con el objetivo de crear una mayor
sensibilidad por los valores culturales se da la tarea de la creacion del emprendimiento
Ride a Cuba.

Tratando de marcar una diferencia en el mercado costarricense se busca brindarle
una experiencia al turista agradable y diferente a lo convencional regido por sus gustos.
Con esto el emprendimiento surge en un contexto de intercambio y de cooperacion entre
las dos naciones. Teniendo como principal funcion llevarlo a la verdadera esencia de Cuba,
mas especificamente su capital, no ir a La Habana en un paquete esquematico, sino conocer
la ciudad desde sus calles, su gente, su verdadera cara, conocerla desde adentro. La Habana
es una ciudad magica, perfectamente bella es mar, sol, luz y color. Brindarle al turista
costarricense la oportunidad de visitarla con un paquete totalmente elaborado a su gusto
maés especifico, La Habana ciudad donde la calidad humana, el carisma y jovialidad de sus
habitantes haran de su viaje, una experiencia Unica, con sus multiples manifestaciones
culturales, excelente cocina, elegancia, exclusividad y confort reafirmaran lo acertado de su

decision.

2.2. Marco Conceptual

Segun Moreno y Galindo (2017), define:
El marco conceptual es el conjunto de conceptos que expone un investigador
cuando hace el sustento tedrico de su problema y tema de investigacion. La

expresion marco conceptual, tiene connotacion metaforica, traida del empirismo
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humano porque los retratos se inscriben en un marco, asi también el problema vy el
tema de investigacion se inscribe, estan incluidos en el contexto de un conjunto de

conceptos induciendo a enfocarlos y apreciarlos. (p.60)

Es la base fundamental de cualquier trabajo de investigacion porque es donde se
desarrollan todos los conceptos tedricos que van a apoyar, sustentar el avance del proyecto
y le permite al lector poder comprender, analizar y dar un criterio del tema que se esta

investigando.

2.2.1. Administracion

Hay que tener en cuenta que, en el momento de iniciar un nuevo emprendimiento,
es relevante conocer la definicién de administracion, como actividad fundamental, por lo
tanto, se puntualizan diferentes Opticas de los siguientes autores; Koontz, Weihrich y
Cannice (2012) lo define como el -proceso mediante el cual se disefia y mantiene un
ambiente en el que los individuos, que trabajan en grupos, cumplen metas especificas de

manera eficazl. (p. 4)

Como segundo concepto Blanco, Berrelleza y Sdmano (2018) indican que es -un
area de conocimiento necesaria para las personas independientemente de las tareas que

ejecuten y el ambito en que se desempenel. (p.11)

Por su parte, Daft y Marcic (2010) lo conceptualizan como -alcanzar las metas
organizacionales de forma eficaz y eficiente a partir de la planeacion, organizacion,

direccion y control de los recursos organizacionalesl (p.8).
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Por otra parte, los autores Koontz y Weihrich (2013) indican que se define como el
-proceso de disefiar y mantener un medio ambiente en el cual los individuos que colaboran

en grupos cumplen eficientemente objetivos seleccionadosl (p. 4).

Ademés, Thompson (2020) muestra que -es el proceso de planificar, organizar,
dirigir y controlar el uso de los recursos y las actividades de trabajo con el proposito de

lograr los objetivos o metas de la organizacion de manera eficiente y eficazl (parr. 2).

Finalmente, conociendo los distintos puntos de vista de los autores antes
mencionados, se concluye que la administracion es el proceso en el cual un grupo de

personas trabajan en equipo para lograr objetivos y metas en comdn para una compafiia.

2.2.1.2. Funciones Administrativas

Todos los negocios exitosos utilizan las Funciones Administrativas para operar sus
operaciones, los autores Koontz, Weihrich y Cannice (2012) las definen como aquellas que
—proporcionan una estructura Util para organizar el conocimiento administrativo. Todas las
nuevas ideas, los nuevos descubrimientos de investigacion o técnicas puedan colocarse con

facilidad en las clasificaciones de planear, organizar, integrar personal, dirigir o controlarl

(p. 58).

Por lo tanto, tener claro el proceso administrativo dentro de un emprendimiento es
un punto clave para el desarrollo de este permitiendo desde organizar el personal, evita las
improvisaciones en los momentos de tomar decisiones claves para su desarrollo y en el
cumplimiento de las mismas metas de elegirlas y como medio para alcanzarlas, la siguiente

figura muestra las funciones administrativas,
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Funciones de la Administracion — =

Figura 1. Funciones de la administracion.

Fuente: Daft y Marcic. (2010, p.9)

Reconociendo la figura 1, se visualiza como los administradores deben trabajar los
procesos para lograr las metas organizacionales, a través de la planeacion, el control, la
organizacion y la direccion, los cuales son importantes desarrollarlos para este proyecto de
investigacion, descritos a continuacion, por los autores Koontz, Weihrich y Cannice (2012,

p. 32- p. 59).

1. Control: Medir y corregir el desempefio individual y organizacional para asegurar
que los hechos se conformen a los planes.

2. Direccion: Influir en las personas para que contribuyan a las metas organizacionales
y de grupo.

3. Organizacion: Grupo de personas que trabajan en conjunto para crear valor

agregado.
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4. Planeacion: Elegir misiones y objetivos, asi como las acciones para alcanzarlos, lo

que requiere decidir.

Continuando con lo anterior, las funciones administrativas poseen niveles en la
organizacion, los cuales es importante conocer el tiempo que se dedica a cada una de estas,

tal como lo ilustra la figura 2,

Adminisiragores
o2 nivel

[ireceian

Supervisores
de primer nivel

Figura 2. Tiempo invertido en las funciones administrativas.

Fuente: Koontz y Weihrich. (2013, p.5)

2.2.2. Mercado
Teniendo en cuenta que el mercado nace producto de la necesidad o deseo de los

compradores y que puede ser satisfecho con relaciones de intercambio los autores Kotler y
Armstrong (2013) nos definen el concepto de Mercado como -conjunto de todos los

compradores reales y potenciales de un producto o un serviciol. (p.8)

Otros autores lo definirian como Stanton, Etzel y Walker (2007) definen
el mercado como "las personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero

para gastar y voluntad de gastarlo™ (p.90).
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Por lo tanto, tener claro la importancia de este intercambio para las empresas, como
este es dindmico y crece rapidamente. Se debe asumir antes de comenzar cualquier
emprendimiento tener presentes las necesidades y gustos de los clientes y el mercado donde

estos van a operar.

2.2.3. Marketing

La relevancia del marketing en cualquier negocio es algo fundamental es uno de los

pilares, este es el que mejor se ocupa de los clientes

Kotler y Armstrong (2013) -proceso mediante el cual las empresas crean valor para
los clientes y generan solidas relaciones con los consumidores para, a cambio, obtener

valor de ellosl (p.5).

Como nos presenta la siguiente figura vemos el marketing divididos en procesos
que comienza desde comprender el mercado, las necesidades y deseos de los clientes que es
lo primero que hay que pensar, posteriormente disefiamos la estrategia de marketing
orientada a los clientes creando asi una programa de marketing que brinde un valor
superior siempre teniendo en cuenta al cliente como punto méas importante en todo este
proceso por lo es imprescindible crear relaciones rentables con estos y que se llegue a

captar el valor de estos para generar ganancias y capital de clientes.
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Crear valor para los clientes y . Caplar en reciprocidad
construlr relaclones con los cllentes i el valor de los cllentes
Comprender el Disofar una Crear un programa Construs :
mercado y as estrategia de de marketing refaciones
necesidades y * markating * integrado que * rentables y crear
dosecs de los onontada I enlregue un deleite en
clentes a los clientes valor supenor los clientes

Figura 3. Un modelo sencillo del proceso de marketing.

Fuente: Koontz y Weihrich. (2013, p.6)

Los mismos autores Kotler y Armstrong (2013) también lo definen como -filosofia
en la cual el logro de las metas de marketing depende del conocimiento de las necesidades
y deseos de los mercados metas y de entregar los satisfactores deseados de mejor manera

que los competidoresl. (p.10)

Por otra parte Lamb, Hair y Mcdaniel (2018) lo ven como -la actividad, el conjunto
de instituciones y los procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que

tienen valor para los clientes, socios y la sociedad en generall. (p.2)

La esencia que nos lleva del marketing en si es que el cliente tenga la mejor
experiencia con el producto o servicio para que este vuelva a comprar y asi la empresa

genere utilidades.
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2.2.4. Demanda

La demanda dentro del mercado la vamos a encontrar en la cantidad de bienes o
servicios también que los clientes estén dispuestos a comprar para lograr satisfacer lo que

necesitan,

Kotler y Armstrong (2013) la definen como -deseos humanos respaldados por poder de

compral. (p.20)

Para Lamb, Hair y Mc Daniel (2018) es la -cantidad de un producto que se vendera

en el mercado a diversos precios durante un periodo concretol. (p.571)

Tomando en cuenta las definiciones anteriormente comentadas se puede decir que la
demanda seria un conjunto de partes que estarian conformadas por las cantidades de bienes
0 servicios, consumidores, los deseos de estos, disposicion, loa capacidad de pago de los

compradores y el precio dado.

2.2.5. Mezcla de Marketing

Como definicion segun los autores Kotler y Armstrong (2013) -es el conjunto de
herramientas de marketing que la empresa combina para producir la respuesta deseada en

el mercado metal. (p.52)

La mezcla de Marketing también definida por los mismos autores Kotler y

Armstrong (2013) esta integrada por:
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1. Producto: la combinacion de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado
meta.

2. Precio: es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el
producto.

3. Plaza: incluye actividades de la empresa encaminadas a que el producto esté
disponible para los clientes meta.

4. Promocion: se refiere a las actividades que comunican los méritos del producto y

persuaden a los clientes metas a comprarlos.

Producto Precio
Variedad Precio de lista
Calidad Descuentos
Disefio Bonificaciones

Periodo de pago
Planes de crédito

Caracteristicas
Nombre de marca

Envase
Servicios Clientes
Meta
Posiciona-
miento
Buscado
Promocion Plaza
Publicidad Canales
Ventas personales Cohg rtura
Promocién Su I_'lld o
de ventas Ubicaciones
Relaciones Inventario
publicas Transporle
Logistica

Figura 4. Las cuatro P’s de la mezcla de marketing.

Fuente: Koontz y Weihrich. (2013, p.53)

Por lo que en resumen tenemos que un programa de marketing eficiente y bien
disefiado aplicando correctamente los 4 puntos anteriormente explicados y representados

en la figura, nos va ayudar alcanzar los objetivos propuestos por la organizacion.
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2.2.6. Oferta

Segun Kotler y Armstrong (2013) lo oferta es -una combinacion de productos,
servicios, informacion o experiencias ofrecidos a un mercado para satisfacer una necesidad
o un deseol. (p.6) Teniendo en cuenta el concepto anterior nos permite tener claro que una
empresa debe tener la habilidad de crear buenas ofertas a sus clientes para que estos sigan

volviendo y generar ganancias.

2.2.7. Segmentacion

Los autores Kotler y Armstrong (2013) es -dividir un mercado en distintos grupos
de compradores que tienen diferentes necesidades, caracteristicas y comportamientos, y

quienes podrian requerir productos o programas de marketing separadosl. (p.49)

Se resume a la segmentacion divide un mercado en grupos mas pequefios de
compradores con una correcta segmentacion se podra brindar el producto o servicio a un

publico objetivo mucho mayor.

2.2.8. Posicionamiento

Las empresas buscan alcanzar una posicion en la mente de los consumidores y en el
mercado cuando esto se logra hablamos del concepto de posicionamiento que para los
autores Kotler y Armstrong (2013) lo definen como el -organizar una oferta de mercado
para ocupar un lugar claro, distintivo y deseable en la relacion con productos
competidores en las mentes de los consumidores metal. (p.164) Este nos va a permitir

ubicar la oferta de mercado en la mente de los clientes.
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2.2.9. Mercado meta

El Mercado meta se trata del sector del mercado al que una organizacion decide
dirigir todos sus esfuerzos los autores Kotler y Armstrong (2013) lo definen como -grupo
de compradores que comparten necesidades o caracteristicas en comun y a quienes la

empresa decide atenderl. (p.175)
Otra definicion de los autores Lamb, Hair y Mc Daniel (2018) es:

Grupo de personas u organizaciones para el que una organizacion disefia,
implementa y mantiene una mezcla de marketing creada para satisfacer sus
necesidades y que da como resultado intercambios mutuamente satisfactorios.

Grupo definido que tiene mayor posibilidad de comprar el producto de una empresa.

(p.2)

Por lo que tenemos que las empresas deben definir, identificar y seleccionar
obligatoriamente cuales van hacer sus mercados metas, dirigiendo todos sus esfuerzos de

marketing hacia estos y asi lograr las metas propuestas.

Definir el mercado meta es una de las razones por las cuales se realiza la
segmentacion de mercado, ya que es necesario saber a quién nos dirigimos. Por lo tanto,

mas adelante es relevante conocer este significado.
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2.2.9.1. Caracteristicas del mercado meta

Ademas, es importante tener claro que para definir el mercado meta es preciso
cumplir con una serie de normas previamente, las cuales Garcia (2018) indica como

principales caracteristicas las siguientes:

1. Resulta primordial que el publico sea compatible con la imagen corporativa y los
objetivos de la organizacion.

2. Es preciso que haya una vinculacion entre los recursos que tiene la citada compafiia
y las oportunidades de mercado que cuenta el citado mercado objetivo.

3. Hay que fijar un publico que resulte rentable. Eso implica por lo tanto que facilite la
generacion de un elevado nimero de ventas sin que sea preciso efectuar una gran
inversion econdmica.

4. A la hora de encontrar un mercado meta también se hace imprescindible tener en
consideracién el segmento en el que la competencia flojea. De ahi que se pueda
dejar de lado aquellos aspectos en los que los rivales no muestran debilidad o se

encuentran demasiado saturados.

2.2.10. Segmentacion de mercado

Se conoce que la segmentacion es la identificacion de los diferentes grupos que hay
un método objetivo con el fin de desarrollar distintas ofertas para cada grupo (Chaffey y
Chadwick, 2014), por su parte, Arellano (2010) lo define como -el proceso de analizar el
mercado con el fin de identificar grupos de consumidores que tienen caracteristicas

comunes con respecto a la satisfaccion de necesidades especificasl. (p. 77) Finalmente, se



30

encuentra la establecida por Peter y Olson (2014), los cuales conceptualizan este termino
como el -proceso de dividir a un mercado en grupos de consumidores similares y elegir
aquel o aquellos que resulten mas apropiados para ser atendidos por una empresal. (p.379)

Ese proceso se subdivide en cinco tareas, contempladas en la siguiente figura:

Analisis de las
relaciones consumidor
- producto

Investigacion de las
bases de

segmentacion

Desarrollo del
procesamiento del
producto

Eleccion de la
estrategia de
segmentacion

Dhsefio de la
estrategia de mezcla
de marketing

Figura 5. Tareas en la segmentacion de mercados.

Fuente: Peter y Olson. (2014, p. 379)
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2.2.10.1. Justificacion de la Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercados permite un mejor aprovechamiento de los recursos de
la empresa y de la sociedad, a la vez que incrementa la satisfaccion de los consumidores.
En efecto, la segmentacién de mercados es el resultado de un compromiso entre las
necesidades y los recursos de os consumidos con los intereses de la empresa. (Arellano,

2010, p. 77)

De manera ideal, la mayor satisfaccion de los consumidores se debe lograr con la
realizacion de productos a la medida. De esta forma, cada consumidor recibe el producto
que se adopte plenamente a sus necesidades. Sin embargo, en el sistema tradicional de
produccidn, el producto a la medida resulta muy caro, puesto que necesita una gran

cantidad de trabajo especio. (Arellano, 2010, pp. 77-78)

Ahora bien, las empresas han ido aprendiendo poco a poco acerca de las ventas de
la segmentacion esto lo podemos ver a lo largo de la historia en las diversas estrategias

utilizadas por las empresas con respecto a este tema. (Arellano, 2010, p. 78)

2.2.10.2. Caracteristicas de la Segmentacién de mercado

Tal como se indica en la definicion la segmentacion de mercado es primero que
nada un proceso, eso quiere decir que no es una actividad que se realice solamente una vez
en la empresa sino mas bien se realiza constantemente por lo tanto Arellano (2010, p. 77)

menciona las siguientes caracteristicas,
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1. Comienza con la identificacion de grupos especificos de consumidores y luego
debido a que estos son entidades en proceso de permanente cambio, continta con la
vigilancia de cada grupo para irse adecuando a sus necesidades pacificas.

2. La segmentacion consiste en identificar grupos y no en crearlos, esto implica que
existen segmentos en la naturaleza por lo tanto la empresa debe descubrirlos.

3. Los segmentos se crean en funcién de las caracteristicas de los consumidores, y no

es funcidn de los grupos que los satisfacen.

2.2.10.3. Etapas de la Segmentacion de mercado

En la historia de merados se observan 5 etapas importantes, Arellano (2010, p. 78),

los que se muestran a continuacion,

1. Produccion artesanal a la medida.
2. Masificacion.

3. Variedad de productos.

4. Segmentacion especializada.

5. Produccién masiva a la medida.
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Adaptado al individuo

3

T Mo Segmentacidén especializada

Variedad de productos

Produccion masiva a la
medida

Masificacion
Adaptado

.

>

al grupo

Figura 6. Etapas de la Segmentacién de mercado.

Fuente: Arellano. (2010, p.80)

2.2.10.4. Proceso de la Segmentacion de mercado

Por su parte, el proceso de segmentacion consiste en delimitar nuestra area de

mercado, identificar las variables de segmentacion que corresponden a las necesidades de

los productos que satisfacen, es decir, realizar la segmentacién de los mercados a base de

estas variables y luego hacer un resumen de las caracteristicas generales de cada segmento,

las mismas son,

1. Delimitacion del area de mercado.

2. Identificacion de las variables de segmentacion.

3. Segmentacion en funcion de las variables identificadas.

4. Identificacidn de las caracteristicas de cada segmento.
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2.2.11. Modelo de negocio

Segun Chaffey y Chadwick (2014) indican que el modelo de negocio es el resumen
de la manera en que una empresa va a -generar utilidades identificando su producto
fundamental o propuesta de valor de un servicio, a sus clientes objetivo en los diferentes
mercados, su posicion en el mercado competitivo o la cadena de valor y sus proyecciones

de ingresos y gastosl. (p. G-18)

2.2.11.1. Objetivos de un modelo de negocio

Segin Graham y Zehle (2008) menciona que -la razén mé&s importante para
desarrollar un modelo de negocio consiste en generar predicciones financieras que sea el

elemento fundamental de cualquier plan de negociosl. (p. 163)

Por su parte, es importante reconocer que el modelo de negocio también permite
comprender mejor la economia y los actores clave de la empresa y ayuda a evaluar el

riesgo.

Finalmente, estos mismos autores mencionan que el modelo de negocio permite
testear cuantitativamente distintas alternativas de estrategia, asi como calcular los
requerimientos financieros, si es lo suficientemente detallado, puede brindar una

herramienta para la administracion diaria de la empresa.
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2.2.11.2. Caracteristicas de un buen modelo de negocio

Un buen modelo de negocio deberia ser de la siguiente manera, planteado por

(Graham y Zehele, 2008, p.163)

1.

2.

Libre de errores de calculos tecnicos.

Consistente con las estimaciones realizadas acerca del mercado y de la estrategia
tacticas.

Capaz de generar los resultados necesarios para evaluar alternativas de estrategias
distintas.

Completo en lo que se refiere a capturar todos los ingresos relevantes, costos
operativos e inversiones en activos de capital, asi como cualquier financiacion de
flujos de fondos, interés y repago de deuda o dividendos sobre las acciones.

Capaz de cubrir el horizonte de tiempo apropiado del plan de negocios y también el
periodo de tiempo en el que se subdivide cada lo, ya sea semanal, mensual,
trimestral o anual.

Capaz de dirigir sensibilidades y escenarios facilmente, para probar cuan solido es
el plan, en términos de cambios inesperados en el entorno.

Construido con el nivel apropiado de detalle.

2.2.12. Promocioén de venta

El internet ofrece un enorme potencial para las promociones de ventas de diferentes

tipos, ya que es mas inmediato que cualquier otro medio (siempre esta disponible para la

comunicacion, y se puede hacer de manera rapida variaciones tacticas en los detalles de la
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promocion). Ademas, los autores Chaffey y Chadwick (2014) La promocién se divide

mencionan que la promocion esté dividida de la siguiente manera,

1. Promocion linea y fuera de linea: en que la promocion en linea utiliza la
comunicacion por internet para aumentar la conciencia acerca de un sitio y dirigir
trafico hacia el mismo. esta promocion puede adoptar la forma de vinculos
provenientes de otros sitios, banners 0 mensajes de correo electronico dirigidos, por
su parte la promocion fuera de linea utiliza los medios tradicionales como la
publicidad por televisién o en periddicos, y las conversaciones para promover el
sitio web de una empresa.

2. Promocion de canal: Medidas que evalUan por que los clientes visitan un sitio (que
anuncios han visto, desde que sitios se le ha redireccionado).

3. Promocion de sitios en linea: Técnicas basadas en internet que se utilizan para
generar trafico web.

4. Promocion de un sitio fuera de linea: Técnicas tradicionales, como la publicidad

impresa y la televisiva utilizadas para generar trafico web.

2.2.13. Prondstico de Venta

El prondstico de venta se define como -una estimacion o nivel esperado de ventas

de una empresa, linea de productos o marca de producto, que abarca un periodo de tiempo

determinado y un mercado especificol. (Thompson, 2020, parr. 4)

Por otra parte, los autores Hair, Anderson, Mehta y Babin (2010) lo definen como la

—prediccion del futuro potencial de mercado para un producto especificol (p. 120)
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Conociendo ambas Opticas se indica que los gerentes de ventas tienen mas
posibilidades de llegar a un resultado agradable su empiezan con datos validos acerca del
mercado, por lo tanto, los prondsticos de ventas se relacionan directamente con el potencial
de mercado y el potencial de ventas los que definen Hair, Anderson, Mehta y Babin (2010:

120) de la siguiente manera,

1. Potencial de mercado: Es una estimacion cuantitativa, ya sea en unidades
monetarias o fisicas, de las ventas totales de un producto dentro del mercado.
2. Potencial de ventas: Es la porcion del potencial de mercado que una entre varias

empresas competidoras espera razonablemente obtener.

2.2.13.1. Importancia del prondstico de venta

Segun Stanton, Etzel y Walker, (citado por Thompson, 2020) indican que cuando se
ha preparado el prondstico de ventas, atafie a todos los departamentos de la compafiia. Es la
base para decidir cudnto gastar en diversas actividades como publicidad y ventas
personales. Con la base de las ventas anticipadas se planea la cantidad necesaria de capital
de trabajo, la utilizacion de la planta y las instalaciones de almacenaje. También dependen
de estos pronosticos: el calendario de produccion, la contratacion de operarios fabriles y la

compra de materias primas.

En sintesis, el prondstico de ventas es de vital importancia para los directivos de la
empresa porque les permite tomar decisiones de mercadotecnia, produccion,
aprovisionamiento y flujo de caja. Por tanto, debe ser elaborado con sumo cuidado, dejando
de lado el 6ptimo desmedido o la exagerada moderacion, porque pueden afectar seriamente

a la empresa en su conjunto.
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2.2.13. 2. Alcance del Pronéstico de venta

En lo relacionado a la amplitud y profundidad, es recomendable elaborar un
prondstico de ventas para cada producto, linea de productos y para la empresa en su
conjunto, porque de esa manera se podran tomar decisiones mas acertadas y, ademas, se
podré realizar un mejor monitoreo y control al momento de cruzar los resultados del
esfuerzo de mercadotecnia con el cumplimiento del prondstico de ventas. (Thompson,

2020)

Finalmente, es importante menciona que independientemente de si el prondstico de
ventas es anual o para una determinada temporada, es recomendable revisarlo y corregirlo
cada cierto tiempo (por ejemplo, mensual o trimestralmente) con la finalidad de tenerlo

actualizado y adaptado a las condiciones que se estan dando en el mercado.

2.2.13. 3. Métodos para realizar un Pronostico de venta

Segun la Universidad Panamericana (2020) indica que los métodos mas comunes

para realizar el pronéstico de venta son por

1. Tendencias en el mercado: Se hace caso a las estadisticas del sector comercial con
el objetivo de identificar y entender las tendencias de este (tasa de crecimiento del
sector, indice de precios ofrecidos al consumidor, ingreso per capita, etc.).

2. Con datos histéricos: Se toman los datos relacionados con los registros de venta de

la compafiia para comprender el trasfondo de la conducta econémica que demuestra.
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3. Pruebas de mercado: Se ponen en marcha pruebas piloto para ofrecer una novedad a
un publico determinado con la finalidad de evaluar la respuesta de los compradores
potenciales y generar proyecciones de consumo.

4. Considerando las ventas potenciales del mercado: Requiere el conocimiento de las
ventas maximas estimadas en el sector segun el tipo de producto o servicio que se

ofrecera.

Desde otra dptica se visualiza lo propuesto en esta figura, por otros autores,

desglosando a continuacion

Prondstico de las condiciones
econdmicas generales

Estimacion del potencial de
mercade de la industria

Estimacion del potencial de ventas
de la empresa

N J
e ™
Desglosada por:
Pronéstico de ventas de la empresa > Producto, Territorio,
Cliente v Periodo.
\ J

|

Recurzos potenciales:
Composicion de la fuerza de ventas.

s ™

Composicion del gerente de ventas.
Jurado de opinién ejecutivo.
\ Estudios de mercado P,

Figura 7. Modelo de la elaboracion de pronosticos de ventas.

Fuente: Hair, Anderson, Mehta y Babin. (2010, p.125)
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2.2.14. Marketing Digital

Los autores Chaffey y Chadwick (2014) lo definen como el término,

cuyo significado es similar al de -marketing electronicol ambos describen el
manejo y la ejecucion del marketing utilizando medios electrénicos como la web, el
correo electronico, la televisora interactiva, la IPTV y los medios inaldmbricos
juntos con datos digitales acerca de las caracteristicas y el comportamiento de los

clientes. (p. 15)

Por su parte, también conocido como marketing online, es un concepto que engloba
todas aquellas acciones y estrategias comerciales que se ejecutan en los canales de Internet:
redes sociales, blog y webs, foros, plataformas de video, etc. Este fendmeno viene
desarrollandose desde la década de los 90 como una manera de trasladar los métodos

offline al &mbito digital. (Garcia, 2018, p.1)

Se refiere al uso de las plataformas tecnoldgicas digitales, combinadas con los
medios tradicionales, a fin de lograr objetivos d marketing, ademas, implica el y uso de
canales de medios digitales t el uso de otras tecnologias, como bases de datos para la

administracion de la relacion con el cliente. (Chaffey y Chadwick, 2014, p. 48)

2.2.14.1. Estrategia de Marketing Digital

Por su parte es importante mencionar que un sistema de gestion estratégico para el
desarrollo y la implementacion de actividades sociales requiere contar con las estratégicas

mencionadas por Roldan (2017, p. 174), de la mano con el marketing digital,
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1. Laformulacion de una estrategia social media marketing consistente y transparente.

2. laforma como la organizacion comunica su estrategia a sus diversos publicos
mediante herramientas y aplicaciones.

3. La manera en que se coordinan los objetivos de comunicacion y mercadeo de las
diversas areas de la organizacion en funcion del social media marketing.

4. La alineacion de los objetivos con la planificacion de medios y la planificacion
financiera de &reas como marketing y ventas.

5. Laretroalimentacion de nuevas iniciativas estratégicas para cumplir los objetivos.

6. la mejor forma de medir de modo sistémicos la realizacion, proponiendo acciones
correctivas y oportunas a las actividades emprendidas en una estrategia de social

media marketing.

2.2.14.2. Caracteristicas del marketing digital

El autor Garcia (2018), puntualiza las siguientes caracteristicas:

1. Costes asequibles: en términos de presupuesto resulta méas accesible el marketing
online en comparacion con los canales tradicionales de marketing, como pueden ser
la radio o la television.

2. Maés capacidad de control y correccién de las campafias: esto es posible gracias a la
posibilidad de consultar los resultados en tiempo real, ademas de una forma muy
exacta.

3. Hacer una segmentacion personalizada: se pueden estructurar las campafas y

realizar una segmentacion del mercado al que nos dirigimos segun los datos
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psicoldgicos, sociodemograficos, ademas de los comportamientos de los usuarios en
la red.
4. Flexibilidad y dinamismo: opcion de hacer testeos y modificaciones sobre la marcha

segun los resultados conseguidos y el comportamiento de los usuarios.

2.2.14.3. Herramientas del marketing digital

Entre los principales ejemplos de marketing digital, segin Garcia (2018), se

encuentran las siguientes herramientas:

1. Web o blog: son dos de las principales herramientas desde las que centralizar una
campafa de marketing digital. Al mismo tiempo y de forma complementaria se
podran usar redes sociales, plataformas de video o foros para dar mas visibilidad a
las campafas. Es necesario disponer de un sitio web que genere confianza a los
potenciales clientes. Por su parte, el blog concentra la estrategia de marketing de
contenidos y permite crear contenido interesante que ayude al posicionamiento.

2. Buscadores: para poder posicionar con éxito una pagina en las primeras posiciones
de los buscadores resulta necesario hacer acciones de posicionamiento organico
(SEO) o de pago (SEM) en la estrategia de marketing online.

3. Redes sociales: Los canales de social media son complementos perfectos para la
difusion de contenidos, ademas de para la creacion de una comunidad de marca o

atencion al cliente.



43

4. Publicidad display: se trata de la herramienta de marketing digital mas conocida.
Hace referencia a los banners o anuncios de distintos formatos y tamafios que
encontramos en los sitios de internet.

5. Email marketing: sustituye al tradicional buzoneo. Puede realizarse a partir de las

bases de datos propias 0 ajenas, con mensajes en forma de boletines, newsletter, etc.

2.2.14.4. Importancia del Marketing Digital

La principal importancia marketing digital, segin Mejia (2018), se encuentran los

siguientes puntos:

1. Medicion: cuando se realiza una estrategia de marketing digital puede ser medida
mucho mas facilmente que las estrategias de marketing tradicional.

2. Personalizacion: el marketing digital democratiza la personalizacion, es decir
permite personalizar el tratamiento con el cliente a muy bajo costo. Es importante
anotar que los consumidores modernos esperan un trato completamente
personalizado por parte de las empresas.

3. Visibilidad de la marca: si una empresa no esté en Internet «no existe» ya que se ha
probado que la mayoria de las personas buscan en Internet antes de comprar un
producto o servicio en el mundo fisico o digital.

4. Captacién y fidelizacidon de clientes: el marketing digital permite atraer y captar
clientes potenciales y fidelizar los clientes actuales.

5. Aumento de las ventas: el marketing digital permite aumentar de manera
significativa las ventas de la empresa ya que los clientes potenciales de la mayoria

de las organizaciones estan en el mundo digital.
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6. Crea comunidad: el marketing digital y en especial el marketing en redes sociales
permite crear una comunidad que interactia con la marca, creando un enlace
emocional entre esta y sus clientes.

7. Canal con gran alcance: el marketing digital utiliza Internet y las redes sociales
como canal, lo que permite lograr un gran impacto en el alcance y posicionamiento
de las marcas.

8. Experimentacion: el marketing digital permite probar téacticas y ajustar las
estrategias en tiempo real para optimizar los resultados.

9. Bajo costo: las estrategias de marketing digital son de costo méas bajo que la
mayoria de las estrategias del marketing tradicional, lo que las vuelve accesibles a

pequefias y medianas empresas.

2.2.15. Administracion financiera

Los autores Gitman y Zutter (2012) nos define:

El concepto de administracion financiera se refiere a las tareas del gerente financiero
de la empresa. Los gerentes financieros administran los asuntos financieros de todo
tipo de organizaciones: privadas y publicas, grandes y pequefias, lucrativas o sin
fines de lucro. Realizan tareas financieras tan diversas como el desarrollo de un plan
financiero o presupuesto, el otorgamiento de crédito a clientes, la evaluacion de
gastos mayores propuestos, y la recaudacion de dinero para financiar las

operaciones de la compafiia. (p.3)

La administracion financiera o también se le puede llamar educacion financiera, es

uno de los puntos mas importantes que debe tener presente los duefios de emprendimientos,
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convirtiéndose en una de las deficiencias reales que tienen las personas que emprenden. La
organizacion de sus ingresos versus los gastos puede llevar a una compafiia en un limbo
financiero que pueden terminar en apalancamientos financieros muy altos y que terminan

hundiendo de la empresa.

Se debe ser ordenado y seguir los lineamientos establecidos por los duefios o juntas

directivas buscando ser eficientes y eficaces con el manejo de nuestros recursos financieros.

2.2.16. Finanzas

Gitman y Zutter (2012) nos precisa en concepto de finanzas como:

El arte y la ciencia de administrar el dinero. A nivel personal, las finanzas afectan
las decisiones individuales de cuanto dinero gastar de los ingresos, cuanto ahorrar y
como invertir los ahorros. En el contexto de una empresa, las finanzas implican el
mismo tipo de decisiones: cdmo incrementar el dinero de los inversionistas, como
invertir el dinero para obtener una utilidad, y de qué modo conviene reinvertir las

ganancias de la empresa o distribuirlas entre los inversionistas. (p.3)

El saber cuanto, cuando, como y en que debo gastar es de suma importancia para
una empresa. La persona encargada de las finanzas debe ser juiciosa y justa en el manejo
del dinero. Esta debe poseer el conocimiento del negocio y el ambiente en que se desarrolla
para que no tome riesgos muy altos pero que tampoco deje de pasar oportunidades de

negocio por ser muy conservador en sus proyecciones.
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2.2.17. Inversion inicial

Gitman y Zutter (2012) establecen a la inversion inicial como -el flujo de efectivo que
debe considerarse al evaluar el gasto de capital en perspectiva. Se calcula totalizando todas
las salidas y entradas que ocurren en el momento cero (el momento en se realiza el gasto)

para obtener el gasto inicial en el instante de partidal. (p. 397)

La inversion inicial debe incluir todos los egresos realizado para poner en marcha la
operacion de la empresa, incluyendo requerimientos de permisos, conformacién legal,
compra de activos e infraestructura fisica. Ademas, si es el caso se tomar en cuenta

cualquier licencia o compra de alguna franquicia o propiedad intelectual.

2.2.18. Costos

Como concepto de que son los costos Arredondo (2015) nos explica que:

Es el sacrificio incurrido para adquirir bienes o servicios con el objeto de lograr
beneficios presentes o futuros. Al momento de hacer uso de estos beneficios, dichos
costos se convierten en gastos. El costo hace referencia al conjunto de erogaciones
incurridas para producir un bien o prestar un servicio. Son aquellos subsumibles de
ser inventariados, como es la materia prima, mano de obra y costos indirectos

necesarios para fabricar in articulo. (p.8)
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2.2.18.1. Tipos de costos
Segun los autores Lamb, Hair y Mcdaniel (2002, p.586), mencionan los dos

primeros puntos,

1. Costos fijos: Un costo que no cambia conforme la produccion se incrementa o
decrece.
2. Costo variable: Son los costos que varian cuando hay cambios en el nivel de

produccion.
Por su parte, Gitman y Zutter (2012, p.399) menciona el siguiente,

3. Costos de oportunidad: son flujos de efectivo que se generarian a partir del uso de
la mejor alternativa de un activo. Por lo tanto, representan los flujos de efectivo que

no se generaran como resultado del empleo de ese activo en el proyecto propuesto.

Los costos representan las salidas de nuestro proceso productivo, que en este caso
van a ser costos de planilla y servicios publicos, en el rubro de fijos. Para los costos
variables, lo conforman los gastos de mercadeo y los viaticos durante el acompafiamiento

del guia cuando el servicio es requerido.

2.2.18.2. Analisis de Costos

Para los autores Gitman y Zutter (2012) lo definen como:
El principio econdmico mas importante que se utiliza en la administracion financiera
es el analisis de costos y beneficios marginales, un principio econémico que

establece que se deben tomar decisiones financieras y llevar a cabo acciones solo
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cuando los beneficios adicionales excedan los costos adicionales. Casi todas las

decisiones financieras se reducen fundamentalmente a una evaluacion de sus

beneficios y costos marginales. (p.14)

La importancia de los analisis financieros es determinar el margen de venta para
nuestros productos y servicios y destinar a que toda transaccion comercial de la empresa
con lleve una utilidad para la misma. Ademas del margen, el analisis de los costos y gastos
es necesario para la exclusién de los rubros que no generan ningln valor agregado a nuestra
operacion. Adicionalmente un buen andlisis ayuda a determinar costos fantasmas o costos
hundidos en nuestra operacion lo que puede llevar a la pérdida del margen de ganancia en

este tipo de costos.

2.2.19. Viabilidad

Segun la Real Academia Espafiola (RAE, 2020) nos define viabilidad como -dicho de un

asunto: que, por circunstancias, tiene posibilidades de poderse llevar a cabol.

En el ambito de los negocios, la viabilidad es la caracteristica de un proyecto que
han cumplido con todos los estudios necesarios para llevarse a cabo bajo un riesgo
moderado, teniendo posibilidades de ser exitoso. El analisis del entorno del proyecto como
de la posible competencia y riesgos presentes debe ser tomados en cuenta para tomar la

decision para realizar el proyecto.
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2.2.20. Viabilidad Financiera

Gitman (2003) nos especifica que -la viabilidad financiera es la capacidad de una
organizacion de tener el capital requerido para satisfacer sus obligaciones a corto, mediano

y largo plazol. (p.631)

Desde un punto de vista financiero la viabilidad es la capacidad de una empresa de
cumplir con sus pagos a terceros en un periodo determinado. Para este punto, donde se le
Ilama, a un proyecto viable, el flujo de efectivo debe ser solvente para cubrir con los
compromisos financieros de la empresa y evitar aportes de capital continuos o

financiamientos de capital de trabajo.

Mucho de los emprendimientos nacionales sufren o fallan debido a su poca
planificacién financiera. El tomar en cuenta todas las salidas de efectivo necesarias y la
creacion de provisiones contables para cumplir con las leyes de nuestro pais son de las

erogaciones no cumplidas mas comunes dentro de las empresas.

2.2.21. Factibilidad

Se elabora sobre la base de antecedentes precisos obtenidos mayoritariamente a
través de fuentes de informacién primarias. Las variables cualitativas son minimas,
comparadas con las de los estudios anteriores. El calculo de las variables financieras
y econdémicas debe ser lo suficientemente demostrativo para justificar la valoracion
de los distintos items. (Spag y Spag 2008, p. 23)

La factibilidad del proyecto se va a medir a nivel operativo y de los requerimientos

de inversion inicial, no obstante, la viabilidad es desarrollada en otro tema.
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En esta seccidn se analizara la parte operativa detallando sus necesidades de

personal, equipo e inversion.

2.2.22. Rentabilidad

Para los autores Ross, Westerfield y Jaffe (2009) indican lo siguiente acerca de

rentabilidad:

es la razén del valor presente de los flujos netos de caja de un proyecto entre la
salida de inversion inicial en el momento cero. El criterio de decision es que el
proyecto se aprueba si el IR es mayor que 1, o aquel proyecto que tenga el mayor

IR, de lo contrario se rechaza. (p.155)

Como parte del analisis requerido en un proyecto es la determinacién, méas cercana, de la
rentabilidad del mismo, ya sea para tener una meta propuesta, asi como para ofrecer el

proyecto a inversionistas interesados.

2.2.23. Utilidad

Para los autores Koontz y Weihric (2004) nos definen la utilidad como -excedentes de

importe de a las ventas sobre el importe de gastosl. (p.788)

El objetivo principal de un negocio es general utilidad que permita a sus accionistas
tener un rendimiento adecuado a su inversion. La generacién de utilidad es primordial para
la economia ya que genera reinversion de recursos al plano comercial y la generacion de
empleos para poner en marcha estos nuevos proyectos.

2.2.24. Razones financieras

La siguiente tabla demuestra las razones financieras claves y como se calculan:



Tabla 1. Razones financieras claves y como se calculan.
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Razo6n de Utilidades Como se Calcula

Lo que muestra

Ventas - Costos de Bienes
Margen de Utilidad Bruta
Vendidos) / Ventas

Margen de Utilidad Operativa (0o Utilidades antes de impuestos e

utilidad sobre las ventas) interese / Ventas

Margen de Utilidad Neta Utilidad después de los

(Utilidad neta sobre las ventas) Impuestos / Ventas

Un indicador de margen total
disponible para cubrir gastos de
operacion y obtener utilidades.

Un indicador de la produccién de
la empresa por sus operaciones
actuales sin tomar en cuenta
intereses acumulados de la
estructura del capital

Muestra la utilidad después de
impuestos por doélar de ventas.
Los margenes de utilidad su
nominales indican que los precios
de venta de la empresa son
relativamente bajos, o que los

costos son altos o ambos.

Fuente: Thompson y Strickland (2001, p.393)

Si se desea ser exitoso en un proyecto de negocio u emprendimiento se debe medir

los resultados y rendimientos financieros. Si algin dia se desea vender o franquiciar el

proyecto es importante manejar estas cifras actualizadas y tener registro de los valores

histdricos que ha presentado el proyecto durante su vida Util.

Estas mediciones se deben hacer mensuales o como la operaciéon del negocio lo

requiera. En nuestro caso se debe hacer una medicion de rendimientos en cada viaje de
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acompariamiento y entender las variaciones de un evento a otro para identificar

oportunidades de mejora.

2.2.25. Flujos de Efectivo

Se conoce como flujo de efectivo -la entrega o recepcion de dinero por parte de la

empresal. (Gitman y Zutter, 2012, p.111)
Los mismos autores Gitman y Zutter (2012, p.111) especifican que hay tres tipos de flujos:

1. Flujos Operativos: Flujos de efectivo directamente relacionados con la
produccion y venta de los bienes y servicios de la empresa.

2. Flujos de inversion: Flujos de efectivo relacionados con la compra y venta
de activos fijos y con las inversiones patrimoniales en otras empresas.

3. Flujos de financiamiento: Flujos de efectivo que se generan en las
transacciones de financiamiento con deuda y capital; incluyen contraer y
reembolsar deudas, la entrada de efectivo por la venta de acciones y las
salidas de efectivo por pagar dividendos en efectivo o volver a comprar

acciones.

Teniendo en cuenta estos conceptos se ve como el flujo de efectivo nos ensefia cual
es el efectivo generado y utilizado por la organizacion en sus actividades de operacion,

inversion y financiamiento.
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2.2.25.1. Flujo Circular del Ingreso

Mercado de Productos
Produccion Total

Bienes v servicios finales de
CONSWNo

Empresas Unidades Familiares

Mercado de Factores

Servicios de Factores v
Ingreso Total

Figura 8. Flujo Circular del Ingreso.

Fuente: Leroy. (1986, p.198)

Este diagrama muestra una economia simple que consiste de Gnicamente unidades
familiares y negocios. Los dos flujos superiores indican los mercados de productos, en el
cual las empresas proporcionan los bienes y servicios terminados a las unidades familiares,

gue pagan por ellos con dinero.

Los flujos de efectivo son el método mas exacto para calcular la carga financiera

operéatica de un emprendimiento. Es primordial incluir todas las variables que componen el
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proyecto e incluir una seccion de imprevistos o de provisiones por cualquier omision de

algun costo o gasto.

A nivel de ingresos se deben seccionar por la fuente donde se producen y
determinar cuéles son las probabilidades de que se sucedan o no. Es por esto que la
creacion de escenarios es la mejor forma de ofrecer un panorama maés realista de lo que con

Ileva ejecutar la idea de negocio.

2.2.26. Indicadores Financieros

Los indicadores financieros son mediciones que permiten conocer el estado actual y
hasta futuro de una industria o negocio. Se puede decir que son mediciones de la salud de

un negocio puesto en cifras numéricas.

Existen 3 tipos de indicadores en el mercado financiero, segun la autora Gil (2012), en su

libro, -Cémo crear y hacer funcionar una empresall, que se detallan a continuacion:

1. Los leading indicators: las variaciones que representan preceden a las otras
series econdmicas. Se dice que el incremento de las ventas de ropa intima
precede a una recuperacién econémica.

2. Los current indicators: reflejan la situacion actual o coyuntural que
predomina un momento dado. indice de precios al consumidor (IPC), tipos
de interés, tipos de cambio, etc.

3. Los lagging indicatpors, que aparecen con posterioridad a los demas
acontecimientos econdémicos. Incremento del producto interno bruto (PI1B),

balanza comercial, balanza de pagos, etc.
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A nivel de este Emprendimiento, lo que se debe hacer es el monitoreo adecuado de
los indicadores econdmicos de todos los actores involucrados. La combinacion de los
efectos de los indicadores financieros puede cambiar las estrategias establecidas para el
crecimiento del proyecto, como por ejemplo el cambio radical del tipo de cambio del délar

en Costa Rica o en Cuba, puede llegar a beneficiar o afectar a la rentabilidad del proyecto.

2.2.27. Valor Presente Neto (VPN)

Técnica mas desarrollada de elaboracién de un presupuesto de capital; se calcula
restando la inversion inicial de un proyecto de valor presente de sus flujos de
entrada de efectivo descontados a una tasa equivalente al costo del capital de la
empresa. El criterio de toma de decision cuando se emplea el valor presente neto
para tomar decisiones de aceptacion-rechazo es el siguiente: VPN > 0, se acepta el
proyecto; de lo contario, se le rechaza. Si el VPN es igual o mayor a cero, la
empresa obtendra un rendimiento mayor de su rendimiento de capital requerido o

igual a éste. (Gitman y Zutter, 2012, p.361)

La aplicacion de este indicador es determinante para concluir si debo invertir mi
dinero en este Emprendimiento o escoger una fuente de generacion de recursos mas
provechosa. Generalmente se puede comparar el VPN de dos oportunidades de negocio o
de inversion para tomar una decision educada y basada en datos y no inclinar la decision en

la intuicion o sentimientos de apego hacia la idea del negocio.
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2.2.28. Tasa Interna De Rendimiento (TIR)

-La tasa interna de rendimiento (TIR) la tasa de descuento que iguala el VPN de una
oportunidad de con $0(debido a que el valor presente de las entradas de efectivo es igual a
la inversion inicial); es la tasa de rendimiento que ganara la empresa si invierte en el
proyecto Y recibe las entradas de efectivo esperadas. Es la rentabilidad real de un

proyectol. (Gitman y Zutter, 2012, p.372)

El criterio de decision, cuando se utiliza la TIR es las decisiones de aceptacion-
rechazo es el siguiente: Si TIR > costo de capital, se acepta el proyecto; de lo contrario, se
le rechaza. Con el objeto de que un proyecto sea aceptable, la TIR de ser superior o por lo

menos igual al costo de capital o costo de oportunidad de la empresa.

2.2.29. Periodo de recuperacion

El ROI o Periodo de recuperacion se define como: -Se determina el nimero de
periodos necesarios para recuperar la inversion inicial, resultando que se compara con el
numero de periodos aceptable por la empresal. (Sapag y Sapag, 2008, p. 329).

Otra definicién de los autores Gitman y Zutter, (2012) es que el ROI es el -tiempo
requerido para que una compafiia recupere su inversion inicial en un proyecto calculado a

partir de las entradas de efectivol. (p.364)

Para el emprendimiento se espera un periodo de recuperacion aceptable, pero si va a

depender de la cantidad de viajes que se pueda programar por mes. Definitivamente lanzar
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el proyecto en la época adecuada puede determinar un periodo de recuperacion mas rapido

que si se lanza en una época donde el turista costarricense no viaja al exterior.

2.2.30. Inflacion

La inflacion es una elevacion general de los precios sin aumento correspondiente en
los salarios, lo que representa un poder de compra menor. En tiempos de inflacion
baja, los negocios tratan de incrementar sus margenes de utilidad solo lo logran si
mejoran su eficiencia. Si elevan demasiado los precios, nadie comprara sus bienes y
servicios. En tiempos de mayor inflacion, los mercadélogos emplean diversas
estrategias de precios para enfrentar esta situacion. Pero en general los
mercaddlogos deben estar conscientes de que la inflacién obliga a los consumidores

a mantener o reducir su lealtad a la marca. (Lamb, Hair y Mcdaniel, 2002, p.74)

Para este proyecto es de suma importancia tener monitoreado no solo el tema de la
inflacion en Costa Rica que puede ser un factor para la decision del gasto en dseo (viaje) de
un comprador potencial, pero también se debe monitorear la inflacion y la situacion socio
econémica en Cuba ya que por el sistema politico bajo el cual funciona este pais puede
generar un impedimento para producir ventas.

2.2.31. Recesion
Se puntualiza el concepto como:
Una recesion es un periodo de tiempo de actividad econémica en el que el ingreso,

la produccion y el empleo tienden a caer, todo lo cual reduce la demanda de bienes
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y servicios. Los problemas de inflacion y recesion van de la mano, no obstante, lo

cual la recesion requiere diferentes estrategias de marketing:

1. Mejoramiento de los productos existentes e introduccion de productos nuevos: la
meta es reducir horas de produccién, desperdicios y costo de materiales. Las
recesiones incrementan la demanda de bienes y servicios econémicos y eficientes,
que ofrecen valor, ayudan a la organizacion a corregir practicas y procedimientos y
a mejorar el servicio del cliente.

2. Mantener y ampliar el servicio al cliente: En una recesion, muchas empresas
proponen la compra de equipo nuevo y materiales. La venta de repuestos y otros
servicios constituyen una fuente importante de ingresos.

3. Hacer hincapié en los mejores productos de la linea y promover el valor del
producto: Los clientes con poco dinero buscaran calidad, durabilidad, satisfaccion y
capacidad de ahorro de tiempo y dinero demostrados. Los articulos de precio y valor
altos muestran resultados buenos y firmes durante las recesiones. (Mc

Daniel,2002,p.74)

Actualmente se esta viviendo en un periodo de recesion en cubierta o que todavia
no se ha etiquetado como recesién, pero si se puede decir que se vive un periodo de
disminucion del comercio a nivel nacional. EI comportamiento politico del pais se ve
reflejado en las inversiones de los empresarios pequefios, medianos o grandes. Las medidas
tributarias e iniciativas gubernamentales pueden producir incertidumbre en la decision del
consumidor de gastar en paquetes turisticos que no son prioridad en la pirdamide de

necesidades.
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2.2.32. Capital

Leroy (1986) define capital como -todos los recursos manufacturados incluyendo

edificios, equipo, maquinaria y mejoras a los terrenosl. (p.602)

Para nuestro emprendimiento la inversion en capital de activo fisico es bastante de
bajo 0 no representa un porcentaje muy alto del total de la inversion inicial. La mayor parte
de la inversion inicial dedicada a activos fijos comprende compra de equipo de mobiliario y

equipo de computo.

2.2.32.1. Capital de Trabajo Neto

Gitman y Zutter, (2012) nos habla del capital de trabajo neto como la -diferencia

entre los activos y pasivos corrientes de la empresal (p.403).

Para el proyecto el capital de trabajo es de suma importancia. Se necesita de fondos
comentarios con disponibilidad inmediata para cubrir la compra de boletos, contraccion de
proveedores de logistica, viaticos y mercadeo del proyecto. Otro de los puntos que puede
determinar el monto necesario de capital de trabajo necesario es el tamafio de los grupos
que puede optar por nuestros servicios ya que generaria una derogacién mayor de dinero

para la logistica del viaje.

2.2.33. Punto de Equilibrio Operativo

Gitman y Zutter, (2012) nos comentan que el -el punto de equilibro operativo de

una empresa se define con el -nivel de ventas que se requiere para cubrir todos los costos
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operativos; punto en el que la UAII (las utilidades antes de intereses e impuestos)= $0. Es

el punto donde no hay ni perdida ni ganancial. (p. 456)

X (unidades de Venta) = Costos de Operacién / (Precio de venta — Costo Variable

Operacional por Unidad)

Para dicho emprendimiento el punto de equilibrio va ser un monto dinamico ya que
depende de la cantidad de viajes que se coordinen o de la venta del servicio de
acompafiamiento. Es importante determinar los gastos del personal en cada viaje y sumarlo

al costo operativo para que sea cubierto por el precio de venta.

2.2.34. Sistema de Marketing

Para facilitar nuestra compresion de la naturaleza y el papel de la investigacion de
mercados, primero necesitamos describir el sistema de marketing de cual forma parte. En la
siguiente figura se presenta el modelo esquematico de este sistema. Este esquema
conceptual describe el sistema de marketing desde el punto de vista de la organizacion de
ventas. EI modelo especifica una o mas medidas de desempefio para la organizacion,
identifican las variables relevantes en el proceso y califica las variables como dependientes

e independientes.



61

Variables Independintes {Causas) I —* |Vvariables dependientes [efectos) I
Mezcla de Marketing (controlable) Repuesta de comportamiento
1. decisiones de precio 1. Conocimiento
2. deciciones de promocidn. e Compresion
3. decisiones de distibucion 3. Gusto
4. decisiones de producto 4. Preferencia
5. Intencidn de Compra
6. Compra
Factores situacionales (no controlables)
1. Demanda v
2. Competencia Medidas de Desempefio
3. Legales /paliticos Ventas
4, Clima economico Participacion de Mercado
5. Tecnoldgicos Costo

7. Reecursos Internos de la organizacion Rendimiento de la Inversidn

Flujo de Caja
Ganancias / Participacicn
Imagen

1.
2.
3.
6. Regulacidn Gubernamental 4, utilidad
5.
6.
7.
8.

Figura 9. Sistema de Marketing.
Fuente: Kinnear, Thomas y Taylor. (1996, p.12)

Tomando en cuenta la figura anterior, es importante tener bien costeado toda la
parte controlable de la Mezcla de Marketing y saber nuestros limites de negociacion

respecto a la contratacion de grupos o volimenes altos de personas.

Respecto a la parte de Factores Situacionales (no controlables) se bebe tener el
monitoreo adecuado para estar informado y tomar decisiones empresariales basado en datos
economicos confiables tanto de Costa Rica y de Cuba. Toda la parte de la regulacion
gubernamental, clima econémico y temas legales-politicos en Cuba puede representar un

fuerte impedimento para el desarrollo del emprendimiento.
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2.2.35. Investigacion de Mercado (Marketing research)

Proceso de planear, recopilar y analiza datos relacionados con los datos de
marketing. Practicamente todas las empresas que adoptaron el concepto de
marketing participan en alguna clase de Investigacion de Marketing, pues ofrece
muchos beneficios a quienes toman decisiones. Algunas compafiias gastan millones
en investigacion de marketing; otras, particularmente los pequefios negocios,
realizan estudios informales, de escala limitada. El proceso de investigacion
comienza con el reconocimiento de un problema u oportunidad de marketing. Al
sobrevenir los cambios en el ambiente externo de la empresa, los gerentes de
marketing se ven ante las preguntas -;Debemos cambiar la mezcla de marketing
actual?ll y, en caso afirmativo, -;Cémo?Il. La investigacion de marketing puede
emplearse para evaluar alternativas de producto, promocién, distribucién o precios,
y también sirve para encontrar y valorar nuevas oportunidades de mercado.

(Kinnear, Thomas y Taylor, 1996, p.250)
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Identificar v
definir el
problema u
oportumidad
Planear el
disefio de la
investigacion y
obtener los
daros primarios
Especificar los
procedimientos
de muestreo
Reunir los
Datos
Analizar
Datos
Prepara v
| presentar el I
informe
Dar

Seguimiento

Figura 10. Investigacion de Mercado.

Fuente: Kinnear, Thomas y Taylor (1996, p.250)

Debido a la poca informacién disponible de viajeros costarricenses hacia Cuba y la
restriccion de informacion en la Isla sobre estos datos, es de alta importancia el seguimiento
adecuado de la metodologia de la investigacion de mercados para determinar correctamente
el segmento del mercado interesado en nuestros productos y enfocar nuestros esfuerzos
mercadologicos y financieros en este segmento, especialmente por ser un Emprendimiento

gue empieza con limitaciones de recursos financieros.
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2.2.36. Demanda de la Empresa

La demanda es la -participacion de la demanda de mercado de la empresal. (Kinnear,

Thomas y Taylor, 1996, p.834)

Actualmente, y debido a la situacion mundial por la aparicion del Covid-19, se esta
sufriendo de medidas migratorias de restriccion de viajes, debido a esto la demanda de la
empresa es nula. Se debe ser precavido en las estimaciones, por lo que no se puede
pronosticar es cuando podria iniciar el desarrollo de la estrategia de ventas del servicio

estudiado.

2.2.36.1. Demanda de mercado

-El volumen total de un producto que compraria un determinado grupo de clientes
en un periodo de tiempo y en un area geogréafica definidas, dados un entorno y programa de

marketingl. (Kinnear, Thomas y Taylor, 1996, p.834)

En el desarrollo del proyecto se investigara en una muestra poblacién establecida
por personas mayores de edad que sean activas econémicamente. Estos elementos de
estudio se centraran en la Gran Area Metropolitana (GAM). Debido a las condiciones de
restriccion de movilizacion nacional e internacional, nuestro mercado ha sido cancelado

temporalmente.
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2.2.37. Prediccién de Ventas

-El insumo principal de cualquier presupuesto de caja es la prediccion de ventas. El
administrador financiero casi siempre recibe esta informacion del departamento de
administracion. Con base en ella, el administrador estima flujos de efectivo mensuales que
resultaran de ventas proyectadas, recibos y produccion, inventario y desembolsos relativos
a las ventas. Asimismo, determina el nivel de activos fijos requeridos y el monto del
financiamiento, de haber alguno, que se necesita para apoyar y obtener el nivel predicho de

produccion de ventasl. (Gitman, 1986, p.225)

Este punto es mas complicado de determinar, dado que las personas, han cambiado
su posibilidad de viajar por la situacion de riesgo de salud actual. La prediccion numeérica y
estadistica se determinard mediante el analisis de los datos obtenidos en la encuesta
aplicada en el estudio de mercado y se desea determinar cual sera el periodo, después del
levantamiento de la restriccibn de movilizacion turistica mundial, que los posibles

compradores de nuestro servicio estarian dispuesto a realizar un viaje de placer.

2.2.38. Riesgo

-Posibilidad de que los resultados reales difieran de lo esperadol. (Gitman y Zutter,

2012, p.444)

Como toda empresa pequefia que esta iniciando el riesgo es la mayor preocupacion

que esta presente en la mente del emprendedor y basicamente se concentra en que tan
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atrevido debe ser sus estrategias operativas. Se entiende que entre méas agresividad
comercial se tenga también existe un riesgo mas alto sobre si estas estrategias van a
funcionar o no. Para mitigar o pronosticar los niveles de riesgo se crearén varios escenarios

de flujos de caja para modelar las posibles situaciones que puede enfrentar el proyecto.

2.2.38.1. Riesgo de negocio

Se define como riesgo de negocio -como el riesgo que corre la empresa de no cubrir
sus costos de operacion. En general Cuanto mayor es el apalancamiento operativo de la
empresa (el uso de costos operativos fijos), mayor sera su riesgo de negociol. (Gitman y

Zutter, 2012, p.474)

Todo proyecto 0 negocio posee riesgos particulares debido a que cada uno tiene
situaciones o circunstancias Unicas. Cada particularidad se puede convertir en un riesgo del
negocio sino se elimina o por lo menos se disminuye a un nivel que se pueda controlar para
que el impacto a las operaciones sea el minimo. Para este negocio el riesgo mas fuerte

actualmente es la pandemia mundial que estamos sufriendo.

2.2.38.2. Riesgo Financiero

Gitman y Zutter (2012) los autores nos hablan del riesgo financiero como el autor
nos define el riesgo financiero como -el riesgo que la empresa no sea capaz de cumplir en

sus obligaciones financierasl. (p.474)

Aunque el riesgo financiero de dicho proyecto no es muy alto debido a la que
inversion inicial y el capital de trabajo no son muy altos, si se necesita mantener una

condicion financiera saludable para afrontar periodos de menos ventas y por ende menos
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ingresos. Aungue los costos variables se cubren en cada viaje, se debe crear provisiones

correspondientes a los costos fijos para mantener la operacion funcionando.

2.2.38.3 Riesgo comercial

Se relaciona con la respuesta de las utilidades antes de impuestos e intereses, 0
utilidades de operaciones, a los cambios en las ventas. Los proyectos aceptados por una
empresa pueden afectar considerablemente su riesgo comercial. Si una empresa acepta un
proyecto considerable mas arriesgado que el promedio, los proveedores de fondos — pasivos
o capital social — probablemente aumentaran el costo de los fondos para compensar el

mayor riesgo, y viceversa. (Gitman, 1986, p.444)

Debido a ser un proyecto muy estacional, donde definitivamente existiran periodos
de escasez de ventas, el riesgo comercial debe ser muy estudiado para determinar las
épocas correctas para hacer gastos de promocién. Al inicio, es muy probable, que no se
vaya a contar con crédito de ningan proveedor como es usual en los primeros meses de
nuevas compafiias por lo que el riesgo comercial se disminuye a contratar servicios y

proveedores al contado.

2.2.38.4. Naturaleza de la Alternativa entre Rentabilidad y Riesgo

Gitman (1986) define estos conceptos como:

Si una empresa desea incrementar su rentabilidad debe aumentar también sus

riesgos. Si desea disminuir el riesgo, debe reducir la rentabilidad. La relacion entre
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estas variables es tal que, independiente de la forma como la empresa aumente su
rentabilidad mediante la administracion de capital de trabajo, resultan en un
incremento correspondiente en el riesgo, indicado este ultimo por el nivel de capital

neto de trabajo. (p.252)

Para el emprendimiento estudiado la balanza entre rentabilidad y riesgo se va a
basar en la época del afio. Se aumentara el riesgo buscando un mayor volumen de ventas en
las temporadas donde los costarricenses acostumbran a viajar y cuando el destino de La

Habana ofrezca sus mejores encantos.

2.2.38.5. Riesgos Politicos

-El concepto de riesgo politico se refiere a la implementacion, por parte de un
gobierno, de reglas y regulaciones especificas que pueden dar lugar a discontinuidad o
atencion a las operaciones de una compafiia extrajera en el pais anfitrion. Este riesgo se
manifiesta en forma de nacionalizacion, expropiacion o confiscacionl. (Gitman, 1986,

p.140)

El riesgo politico presenta dos aspectos basicos: el macro y el micro. El primero
advierte a todas las empresas extranjeras los riesgos a los que estaran sujetos en caso de
reformas politicas (y hasta revoluciones) en el pais anfitrion. La revolucién China de 1949
0 la cubana de 1959-60, son ejemplos patentes que confirman el hecho de que ninguna

empresa recibe un tarto especial.
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El riesgo politico micro, por otra parte, e refiere al caso de una empresa, una
industria especifica 0 una compafiia de un determinado pais extranjero quede a merced de
las nacionalizaciones, como las realizadas por muchos paises exportadores de petréleo en
contra de los activos de compafiias petroleras internacionales que se encontraban en su

territorio.

2.2.39. Anélisis de Sensibilidad

Puede obtenerse una idea de comportamiento del riesgo mediante el uso de analisis
de sensibilidad, que es la consideracion de un ndmero de posibles resultados al
evaluarse una inversion de activos. El procedimiento basico consiste en evaluar un
activo usando ciertos célculos de rendimiento, a fin de tener una idea de la
variabilidad entre los resultados. Un enfoque de uso generalizado comprende la
estimacion del rendimiento pesimista (peor), el méas posible (esperado) y el
optimista (mejor). En este caso, el riesgo del activo se vera reflejado por la amplitud
de la variacion, que es la medida basica del riesgo. Dicha amplitud o margen se
obtiene restando el resultado pesimista del resultado optimista. Asi pues, cuanto
mayor sea la amplitud de variacion de un activo dado, tanto mayor serd su

variabilidad o riesgo. (Gitman, 1986, p.110)

Definitivamente, por las condiciones actuales, con las medidas sanitarias
implementadas por los paises la creacion de los escenarios se vuelve una de las
herramientas mas importantes para modelar el posible comportamiento del mercado del

turismo y del servicid ofrecido en el proyecto, pero el dato méas importante que se modelar
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es cuando la empresa podra iniciar operaciones, ya que es una decision externa al proyecto

ya que lo toman las instituciones de salud a nivel mundial.

2.2.40. Estudios Técnico

Es el estudio que -permite analizar y proponer las diferentes opciones
tecnoldgicas para producir el bien o servicio que se requiere, verificando la factibilidad
técnica de cada una de ellas.l (Rosales, 2008, p. 143).

Otra definicidn es que -el estudio técnico se puede subdividir a su vez en cuatro
partes que son: determinacion del tamafio Optimo de la planta, determinacion de la
localizacion optima, ingeniera del proyecto y analisis organizacional, administrativo y

legall. (Urbina, 2010, p. 21)

Para el proyecto el estudio técnico, se define como la determinacion del espacio
fisco adecuado y proporcional a las tareas que se van a realizar. Como su actividad
principal va ser la comunicacion con los clientes mediante plataformas digitales por lo que
el espacio ideal va ser una oficina comoda, iluminada y fresca para que el personal realice

sus tareas.

En este la localizacion no es un reto mayor para el proyecto por su origen, tipo de
mercadeo y mercado. Respecto a la parte administrativa va contar con una persona
multifuncional (emprendedor) y posiblemente, dependiendo del crecimiento se considera

otra persona mas para dar apoyo a la administrativa.

Para el emprendimiento la estructura es simple y con un solo nivel, ya que, por su

naturaleza, el mismo, va a iniciar con una sola persona a cargo de todas las tareas,
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responsabilidades y toma de decisiones. Este aspecto puede ventajoso en algunos campos,
ya que simplifica la toma de decisiones, pero también es muy retador por otro lado, como el

del manejo del tiempo por la multiplicidad de tareas que debe realizar.

2.2.41. Estudio Legal

Aunque no responde a decisiones internas del proyecto como la organizacion y los
procedimientos administrativos, influye, indirectamente en ellos y, en consecuencia,
sobre la cuantificacion de sus desembolsos. Los aspectos legales pueden restringir la
localizacion y obligar a mayores costos de transporte, o bien pueden otorgar
franquicias para incentivar el desarrollo de determinadas zonas geogréaficas donde el
beneficio que obtendria el proyecto superaria los mayores costos de transporte.

(Sapag y Sapag, 2008 p. 29)

Para este proyecto debemos considerar dos aristas, muy diferentes, en donde se va a
desarrollar el negocio. Debido a la logistica del proyecto, el Negocio esta inscrito en Costa
Rica, cumpliendo con todos los requisitos legales y permisos de funcionamiento que
estipulan la legislacion nacional. Dentro de ellos se encuentran la C.C.S.S, INS, Tributacion

Directa, Gobiernos Municipales, Ministerio de Salud e ICT.

La segunda arista, 0 punto en tomar en cuenta, es que, por la logistica del negocio,
el producto final o servicio se va a entregar en Cuba, donde la mayoria de los negocios
trabajan bajo el modelo de informalidad debido a la situacion politica de este pais.
Cualquier relacion comercial con proveedores y el Gobierno se va a manejar bajo el sistema
de la informalidad, no por voluntad del emprendimiento sino porque no existe la

disponibilidad de trabajar legalmente en Cuba.
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2.2.42. Estrategia de Implementacion

Los puntos de vista de la administracion acerca de la clase compafiia que esta
tratando de crear y de la clase de posicion de negocios que desea delimitar en los
afios por venir constituyen una vision estratégica. En caso de que la exposicion de la
mision de una compafiia no solo establezca una definicion clara del negocio actual,
sino que también indique hacia donde se dirige la compafiia y en qué se convertira

en los afios proximos. (Thompson y Strickland, 2001, p.5)

En la seccion de la propuesta del modelo de negocio se desarrollara la estrategia de
la empresa, definiendo los principales elementos que esta la constituyen. Ademas,
durante el desarrollo del trabajo se seguira la estructura siguiendo la concepcion de
E. Gutenberg, que se puede establecer que el objeto de la Economia de la Empresa
lo constituyen los hechos econémicos del que-hacer empresarial. La empresa
constituye entonces el objeto de esta disciplina y precisamente, la delimitacion del
objeto -empresall plantea una serie de problemas que son los que dan origen a los

diferentes planteamientos de la investigacion en este campo. (Estallo, 2012, p.47)

En términos globales, estudiar la Economia de la Empresa supone estudiar lo que se plantea

en el cuadro siguiente:
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ANALISIS DE LA EMPRESA ECONOMIA DE LA EMPRESA
Producto o Sevicio Mercado o .,
Producto o Sevicio Mercado o Mercados Teoria de las Ventas

3 Mercados

w

« Personal

g Aprovisionamiento

z Factores Mano de Obra, Materias Primas y P L, Teoria de la Produccién / Teoria de

[a) - . Inversion

< Elementales Aucxiliares. Equipos L, Costos

U LoCalizaciéon

Dimension y Crecimiento
<
8 Necesidades de Capital
g ‘z’ Necesidades de Capital y Estructura de Capital Fuentes de Finaciamiento Teoria de la Financiacion
5 ‘Z’: Estructura de Capital
s

2

‘0

o

&

Z Factores Dispositivos - Direccion -> Instrumentos: Planificacion / Organizacion / Sistemas de Informacion (control)

z

S

a

<
<3
g |:_> Recogida de Informacion -» Organizacién de la informacén -» Seleccion de la Informacion - Sintesis de la Informacién - Distribucion de
9,; < la Informacién -> Comercializacién
o>

Figura 11. Estudio integrado de la empresa y de la economia de la empresa.

Fuente: Gil (2012, p.47)

2.2.43. Estrategia de industrias emergentes

Una industria emergente es aquella que se encuentra en la primera etapa de

formacion. La mayor parte de las compafiias en una industria emergente estan

iniciando, afiadiendo personal, adquiriendo o construyendo instalaciones, ajustando

la produccion o tratando de ampliar la distribucién y ganarse la aceptacion del

comprador. Las industrias emergentes les plantean a los administradores ciertos

retos Unicos en el disefio de la estrategia: Debido al que el mercado es nuevo y no se

ha probado, hay muchas incertidumbres sobre como funcionara, la rapidez de su

crecimiento y las dimensiones que tendra. Las empresas deben luchar para obtener

informacidn acerca de sus competidores; con qué rapidez estan ganando sus
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productos la aceptacion del consumidor y experiencia de los usuarios; debido a que
la industria es nueva no existen organizaciones ni asociaciones comerciales que
recopilen informacion entre los miembros. Los pocos datos histéricos disponibles
son virtualmente inatiles para hacer proyecciones de ventas y utilidades, debido a

que el pasado es una guia poco confiable para el futuro. (Stricklan, 2001, p.186)

Debido a que el concepto es nuevo en el mercado, la determinacién de una
estrategia de ventas con lleva un grado de creatividad e innovacion importante. Existen
competidores con conceptos tradicionales que solo venden paquetes de viajes y no ofrecen
ningun tipo de acompafiamiento o personalizacion con conocimiento de causa. La estrategia
de ventas es la forma cronoldgica de como se va incursionar en el mercado de las ventas de
paquetes de viajes a Cuba. En este segmento del proyecto se incluye el paso a paso de como

se va a mercadear y vender nuestros productos.

2.2.44. Andlisis de Riesgo

La ventaja de este concepto es que se puede aplicar en economias inestables, a
diferencia a otros enfoques de aplicacion restringida. El resultado de una evaluacion
econOmica tradicional no permite prever el riesgo de una posible bancarrota a corta
0 mediano plazo, lo que si es posible con esta perspectiva de analisis. El enfoque
que aqui se presenta se llama analitico-administrativo, se define asi, porque no solo
cuantifica el riesgo, sino que, mediante su administracion, previene la quiebra de la

inversion al anticipar la situacion para evitarla. (Urbina, 2010, p. 9)



75

Para este Emprendimiento, consideramos que el manejo del gasto es el factor
financiero que debe controlarse con més riesgo debido que puede impactar fuertemente en

el capital de trabajo que se necesita para la continuidad de la compafiia.

El gasto en publicidad y viaticos van a ser los items que van a generar la mayor
parte de los egresos de la compafiia, por lo que la planeacién de estos deben ser ordenada y
rigurosa.
2.2.45. Negocio
Para definir el concepto de negocio los autores Koontz, Weihrich y Cannice (2012) -se
refiere a dependencia gubernamental, un hospital, una universidad o cualquier otro tipo de

organizacion. Referira tanto a organizaciones lucrativas como a no lucrativasl (p.33).

El negocio que desarrolla dicho emprendimiento pretende crear una diferencia en el
mercado del asesoramiento de viajes, especialmente al destino de La Habana, Cuba. La
estructura del negocio busca siempre generar utilidades en todos los servicios ofrecidos,
produciendo, no solo réditos para sus socios sino también lealtad con los clientes para

generen recompras.

2.2.46. Agencia de viaje

Segun la Ley Reguladora de Agencias de Viajes Ley No. 5339 del 23 de agosto de
1973 (véase anexo 1.), publicada en el Alcance No. 119 a La Gaceta No. 168 de 7 de
setiembre de 1973. Derogatoria de algunos articulos por Ley No. 7472 del 20 de diciembre
de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de enero de 1995, denominada Ley de
Promocién y de la Competencia y Defensa Efectiva del Consumidor. Indica lo siguiente

como articulos relevantes para el presente proyecto de investigacion.
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Articulo 1.

Se consideran agencias de viajes y quedan sujetas a los preceptos de la presente ley,
todas las personas naturales o juridicas que se dediquen profesionalmente al
ejercicio de actividades mercantiles, dirigidas a servir de intermediarios entre los
viajeros y los prestatarios de los servicios utilizados por los mismos, poniendo los

bienes y servicios turisticos a disposicion de quienes deseen utilizarlos.
Articulo 3.

Corresponde al Instituto Costarricense de Turismo conocer y resolver de todo
asunto relacionado con la aplicacion de esta ley. Contra sus resoluciones definitivas
no cabra mas recurso que los sefialados en el Titulo Tercero, Capitulo Primero de la
Ley Reguladora de la Jurisdiccion Contencioso-Administrativa.2 Capitulo |1

Actividades de las Agencias de Viajes

Articulo 4.

Las agencias de viajes podran desarrollar sus actividades en relacion a las funciones

siguientes:

a. La venta de toda clase de servicios sueltos, como simples intermediarios
entre los prestadores y los usuarios de estos, que los hace asumir la
condicion de comisionistas

b. La elaboracion, organizacion y realizacion de proyectos; planes e itinerarios

encaminados a la prestacion de cualquier género de servicios combinados,
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ejecutando una tarea tipicamente profesional que las caracteriza

especificamente.

Articulo 5.

Son actividades propias de las agencias de viajes, que califican su actuacion al ser

realizadas profesionalmente, las siguientes:

a. La reserva de plazas de viajeros en toda clase de medios de transporte, asi
como la mediacion en la venta de los titulos para su utilizacion y el deposito,
expedicion y transferencia de equipajes relacionados con dichos titulos de
transporte.

b. Las reservas de habitaciones y servicios en establecimientos hoteleros y
similares.

c. La organizacion y realizacion de visitas a lugares turisticos, asi como de
viajes y excursiones de caracter individual o colectivo, con o sin inclusion de
todos los servicios propios de los denominados viajes " todo pagadol.

d. Larecepcion y asistencia de turistas en los viajes y excursiones expresados 0
durante su permanencia en el pais, y la prestacion a los mismos de los

servicios de intérpretes, 0 acompafantes con fines turisticos.

(\Véase anexo 13) La Ley Reguladora de Agencia de Viajes.
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3.1. Marco metodologico

Para tener méas conciencia de que es el marco metodoldégico tenemos que el autor
Arias (1999), indica que "es la metodologia del proyecto, incluye el tipo o tipos de
investigacion, las técnicas y los procedimientos que seran utilizados para llevar a cabo la

indagacion. Es él —-comol se realizara el estudio para responder el problema planteado”

(p.19).

Otro concepto sobre el marco metodoldgico nos lo brinda, el sitio web Normas APA
(2018), menciona que " es la explicacion de los mecanismos utilizados para el andlisis de
nuestra problematica de investigacion”. Ademas, esta misma referencia indica que "en el
marco metodologico deben formalizarse definitivamente todos los objetivos propuestos de

la tesis y se debe dar a conocer el cumplimiento o no de la hipoétesis de la investigacion™.

Por lo que en el presente capitulo es clave, debido a que el investigador desarrollara
todos los aspectos investigativos del proyecto para darle solucién a su problematica y

brindarles cumplimiento a sus objetivos. Dando paso a los siguientes puntos.

3.2. Paradigma de investigacién

Se reconoce que un paradigma -es el conjunto de ideas, creencias, argumentos que
construyen una forma para explicar la realidadl (Aula Féacil, 2020), por lo tanto, los
paradigmas no son Unicos ni universales y dependen de la forma en que cada persona lo

construye.
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En el momento, en que se realizan investigaciones, los autores deben situarse en una
forma de explicar la realidad especifica, lo que implica definir un paradigma de
investigacion, es importante recalcar que, en la mayoria de las ocasiones, el paradigma
tiene una relacion directa con el &rea de conocimiento en la que se investiga. En el
documento en linea Aula Facil (2020), se indica que dentro del proceso de investigacion los

paradigmas son esenciales para:

1. Guiar la forma en que se aborda la explicacion de un problema de investigacion
2. Orientan las cuestiones a analizar.

3. Determinan lo que debe preguntarse y el como llegar a responder esas preguntas
4. Fijala forma en que se relaciona el investigador con lo que investiga

5. Establece las claves para interpretar y analizar los resultados de lo investigado

6. Orienta la manera en que se presentan los resultados.

Por lo tanto, reconociendo lo anterior, el paradigma que se aplica para la presente
investigacion es el paradigma positivista, ya que el mismo busca conocer la realidad, por lo
tanto, es distinguido mencionar este modelo de conocimiento se basa principalmente en las

siguientes ideas:

a. Existe una realidad que puede ser explicable mediante la aplicacion del método
cientifico, el cual se centra en la comprobacién de las hipétesis.

b. Todas las cuestiones son medibles, cuantificables y comprobables.

c. El método de investigacion y sus resultados son transferibles a otros objetos de

investigacion.
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d. Lo que sé investiga es considerado un objeto (independientemente de sus
caracteristicas). El cual puede ser manipulado para comprobar o no las hipotesis.

e. El investigador es objetivo y por tanto se puede separar objetivamente de lo que
investiga.

f. Aquello que no se pueda comprobar mediante el método cientifico no existe como

conocimiento objetivo.

3.3. Enfoque de investigacion

Por lo tanto, en la presente investigacion, dentro de los aspectos a tener en cuenta en
dicho proyecto estan relacionados directamente a elaborar analisis tanto cuantitativos como
cualitativos, en resumen, el tipo de investigacion establecida para el presente proyecto es

mixto.

En este se ha de aplicar un enfoque mixto donde se mezclan tantos procedimientos
cuantitativos y cualitativos. Definido por Uninotas (2016), es "el proceso que recolecta,
analiza y vincula datos cuantitativos y cualitativos en un mismo estudio o una serie de

investigaciones para responder a un planteamiento del problemal

Esta investigacion desarrolla un enfoque mixto por lo que los autores Hernandez,
Fernandez y Baptista (2014), mencionan que "las investigaciones que se realizan en un
campo de conocimiento especifico pueden incluir diferentes alcances en las distintas etapas
de su desarrollo. Es posible que se una investigacion se inicia como exploratoria, despues

puede ser descriptiva y correlacional, y terminar como explicativa™ (p.90).
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En esta investigacion se busca reconciliar las diferencias entre cuantitativo y

cualitativo, intentando acoplar las ventajas de cada enfoque.

3.4. Tipo de investigacion

En este apartado se conoce el tipo o alcance de investigacion, por lo que es
importante referenciar que Carballo, B. (2013), menciona que "el alcance de una
investigacion indica el resultado, lo que se obtendra a partir de ella y condiciona el método
que se seguira para obtener dichos resultados, por lo que es muy importante identificar
acertadamente dicho alcance antes de empezar a desarrollar la investigacion™ (parr. 1).

Ademas, los autores Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) nos comentan en su
libro que los alcances del proyecto -constituyen un continuo de -causalidadl que puede

tener un estudio... pues este depende de la estrategia de investigacionl (p.90).

Teniendo en cuenta estos elementos y de acuerdo a la problemética anteriormente
expuesta en capitulos anteriores se define que para la actual investigacion se realizara un
estudio descriptivo. Debido a que analizara todo lo vinculado para poder realizar un estudio

de viabilidad y asi darle vida al proyecto de servicios personalizados de Ride a Cuba.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) un alcance descriptivo es aquel que
-busca especificar las propiedades, las caracteristicas, y los perfiles de personas, grupos,

comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendémeno que se someta a un andlisisl

(p.92).
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3.5. Sujetos y fuentes de informacién

Este punto se conoce que el proceso de busqueda de la informacion cientifica sobre
un tema es importante en especifico, se deben contar con dos protagonistas en la
metodologia estos son los sujetos y las fuentes de informacion, tales nos ofreceran la
informacion necesaria para desarrollar el proyecto de investigacion para el tema que se esta

investigando.

3.5.1. Sujetos de informacion

En esta seccion se pretende conocer la poblacién y la muestra que se utilizaran en la

presente investigacion.

3.5.1.1. Poblacién

En este apartado es relevante conocer distintas dpticas de la conceptualizacién de
poblacion, se conoce que son quiénes son las personas objeto de estudio, también se le
conoce como poblaciéon o universo, segun Barrantes (2005) -la poblacion: conjunto de
elementos que tienen caracteristicas en comun (...) pueden ser finitas o infinitasl (p.135).
Por su parte, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) indican que es -el conjunto de todos
los casos que concuerdan con determinadas especificacionesl (p.174). Ademas, Fuentelsaz,
Icart y Pulpon (2006), nos brindan otra definicion como "la poblacion como es el conjunto
de individuos que tienen ciertas caracteristicas o propiedades que son las que se desea

estudiar” (p. 55).
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Conociendo las definiciones, se establece que la poblacion o universo del presente

proyecto es infinita.

Para el presente proyecto se va a tomar en cuenta todas las personas trabajadoras en el
GAM, geogréficamente hablando, esto incluye trabajadores de San José, Heredia, Alajuela

y Cartago, para una poblacion de 655,007 personas.

Dicha poblacién se basa en el, estudio del Instituto Nacional de Estadistica y Censo
(INEC) sobre Directorio de Empresas y Establecimientos del 2019, publicado en febrero

del 2020, donde se extrae la siguiente tabla:

Tabla 2. Total, de Trabajadores por provincia.

Provincia Cantidad de Trabajadores
San José 366.638
Heredia 120.820
Alajuela 117.932
Cartago 49.617
Total 655.007

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo. (INEC, 2020)

3.5.1.2. Muestra

Segun Fuentelsaz, Icart y Pulpdn (2006) indican que la muestra es cuando:

ya se ha comentado la imposibilidad practica de estudiar toda la poblacién y lo que

se hace es estudiar una parte. La muestra es el grupo de individuos que realmente se
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estudiaran, es un subconjunto de la poblacion. Para que se puedan generalizar los

resultados obtenidos, dicha muestra ha de ser representativa de la poblacion. (p. 55)

Por otra parte, también se conoce como muestra al subgrupo de la poblacion del
cual se recolectan los datos y debe ser representativo de dicha poblacion. La muestra es
importante ya que —-pocas veces es posible medir a toda la poblacion, por lo que obtenemos
0 seleccionamos una muestra y, desde luego, se pretende que este subconjunto sea un

reflejo fiel del conjunto de la poblacionl (Hernadndez, Fernandez y Baptista, 2006, p. 240).

Es importante tener claro que para el desarrollo del proyecto valorar que al contar
con un tiempo limitado se va a basar estudio en la seleccion de una muestra, representativa
para lograr generalizar la poblacién en los resultados obtenidos por el proceso

investigativo.

La muestra se clasifica en probabilistica y no probabilistica, en dicha investigacién
se utiliz6 un método no probabilistico, definido por Fuentelsaz, Icart y Pulpon (2006),
como "aquel en el que no todos los sujetos tienen la misma probabilidad de formar parte de

la muestra de estudio” (p. 56).

Es una técnica muy usada ya que consiste en seleccionar una muestra de la
poblacién por el hecho de que sea accesible. Los individuos que se escogen para la
investigacion son elegidos porque estan facilmente disponibles, no porque hayan sido
seleccionados mediante un criterio estadistico. Se utiliza este método por conveniencia, ya
gue nos permite una gran facilidad operativa y disminuye los costos de muestreos

considerando el poco tiempo para desarrollar el estudio y la anuencia de los encuestados.
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Conociendo lo anterior y la poblacién de este proyecto, se especifica que la muestra
son las personas mayores de 18 afios activamente econdmicas que residen en el gran area
metropolitana, ya que se conoce como una poblacion que puede pagar por un servicio

turistico y personalizado.

Para calcular la muestra se uso la siguiente formula:

B NxZ>xpxq
d*x(N-1)+Z > xpxq

n

Figura 12. Férmula para calcular el tamafio de la muestra.
Fuente: PSYMA (2011, parr. 2).
Donde:
e N = Total de la poblacion
e Za=1.96 al cuadrado (la seguridad es del 95%)
e p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)
e (g=1-p(enestecaso 1-0.05=0.95)

e d = precision (5%).

De esta forma se realiza la sustitucion utilizando un tamafio de poblacidon trabajadora en

el GAM de 655.077 personas

655.007*(1.96*1.96)*0.05*0.95 = 394
(0.05*0.05)*(655.007-1) + (1.96*1.96)*0.05*0.95
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Por lo que el resultado final en la aplicacion de esta férmula nos brinda la muestra es de

394.

3.5.2. Fuentes de informacion

Un punto fundamental dentro del proceso de investigacion es la adecuada seleccion
de las fuentes de informacion, que se van a utilizar durante todo el trabajo, segun el autor

Ruiz (2012):

la fuente de informacion es la persona, organizacion u objeto de los que se obtienen
datos para ser analizados; el dato es el valor de una variable o de una constante,
proporciona informacion sobre una situacién y sirve de base para el analisis
estadistico; los datos pueden ser primarios o secundarios de acuerdo a la

informacidn de la que procedan.

Dentro de las fuentes de informacion que se conocen se conceptualizan en la siguiente tabla
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Tabla 3. Fuentes de Informacion.

Tipo de fuente Definicion

Fuentes primarias o Las fuentes primarias o directas son aquellas que proporcionan
directas informacion de primera mano, se pueden considerar los libros, las
revistas, los periodicos, los articulos, las monografias y las tesis.
Fuentes secundarias Las fuentes secundarias son compilaciones, resimenes y listados de
referencias de fuentes primarias publicadas en un area de
conocimiento en donde se mencionan y discuten articulos, libros, tesis,
Fuentes terciarias Las fuentes terciarias son documentos que compendian nombres y

titulos de revistas, boletines, conferencias, simposios, etc.

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en Schmidt, 2012, parr.2)

Para los insumos de este proyecto se trabaja con fuentes primarias y secundarias de

informacidn con el fin de determinar la problematica prevista.

3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Las técnicas e instrumentos que nos permiten recolectar la informacion fueron
definidos por los autores Farifias; Gomez; Ramos y Rivero (2011), como "es en principio
cualquier recurso de que pueda valerse el investigador para acercarse a los fendmenos y

extraer de ellos informacionl (p.62).

Conociendo lo anterior, en el caso de la presente investigacion, y como
posteriormente se indica, la informacidn proveniente de los que se recolecta por medio de
diferentes instrumentos disefiados cada uno para el cumplimiento de los objetivos, descritos

a continuacion.
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3.6.1. Encuesta

Este instrumento segin Sandhusen (2002), indica que -las encuestas obtienen
informacion sistematicamente de los encuestados a través de preguntas, ya sea personales,

telefonicas o por correol.

Segun Malhotra (2004), -las encuestas son entrevistas con un gran nimero de personas,

utilizando un cuestionario predisefiado. Segun el mencionado autor, el método de encuesta

incluye un cuestionario estructurado que se da a los encuestados y que esta disefiado para

obtener informacidn especifical.

Este instrumento se aplicard a una muestra elegida la cual pretende medir diferentes
puntos, primero busca al cliente potencial, indagando en datos demograficos como gustos,
preferencias, situacion econémica, hasta las intenciones de viajar a Cuba, siendo lo mas
importante cuantificar de manera estadistica la intencién de compra de un servicio diferente
a lo ofrecido tradicionalmente por las agencias de viajes. Otro punto relevante, en este
instrumento es la intencién de compra, la cual establecera la frecuencia con la que podria
utilizar los servicios.

3.6.2. Analisis documental
-Como su propio nombre indica, cuando hablamos de analisis documental nos estamos
refiriendo al estudio de un documento, independientemente de su soporte audiovisual,

electrdnico, papel, entre otrosl (Corral, 2015, péarr.1).

Reconociendo la cita anterior, en este caso se pretende analizar fuentes de

informacidn, especificamente tesis o trabajos de turismo que se asocien a dicho proyecto,
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esto con el apoyo de una matriz de analisis la cual permite identificar buenas préacticas de
operacién administrativa, ambiental y técnico legal para implementarlas en el
emprendimiento Ride a Cuba.
3.6.3. Pruebas estandarizadas

La autora Ortega (2015) cita al autor Garcia Marcos el cual define pruebas
estandarizadas como “métodos estandarizados de recogida de informacion que es posible,
en la mayoria de los casos y por tanto, comparar los resultados con grupos normativos de

referencia’.

Definido la técnica que se utilizara tendremos el uso de diversos instrumentos como
la evaluacion de datos financieros, calculos matematicos, presupuesto de flujo de caja que
nos permitiran alcanzar los dos objetivos, desde mostrar el requerimiento financiero inicial
para poder empezar con el emprendimiento hasta exponer los diversos escenarios que
pudiéramos tener en el proyecto.

3.6.3. Canvas

El Business Model Canvas escrito por Alex Osterwalder e Ives Pigneur en el afio
2004, es una herramienta sencilla de usar que nos ayudara a definir el modelo de negocio
de nuestra empresa. Una vez hemos podido comprobar que el modelo de negocio tiene
expectativas de ser viable con unas primeras estimaciones, sera el momento de un analisis

mas profundo que se materializara en el plan de empresa.

Teniendo definido el instrumento a utilizar el Modelo Canvas nos permitira crear un

modelo de negocios para poner en practica en dicho emprendimiento.
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3.7. Validez y confiabilidad de los instrumentos

Se conoce que la confiabilidad de un instrumento de medicion se refiere al grado en

que su aplicacion repetida al mismo individuo u objeto produce resultados iguales, por

ende, la confiabilidad de un instrumento de medicién se determina -mediante diversas

técnicas las cuales se comentara brevemente después de revisar los conceptos de validez y

objetividadl.

Tabla 4. Validez y confiabilidad de los instrumentos.

Validez del instrumento  En términos, generales se refiere al grado en que un instrumento mide

realmente la variable que pretende medir. Es un concepto que se divide

en;

Validez de contenido: grado en que un instrumento refleja
un dominio especifico de contenidos de lo que se mide.
Validez de criterio: validez que se establece al correlacionar
las puntuaciones resultantes de aplicar el instrumento con
las puntuaciones obtenidas de otro criterio externo que
pretende medir lo mismo. (Hernandez, Fernandez vy
Baptista, 2014, p. 204)

Validez de constructo: debe explicar como las mediciones
del concepto o variable se vinculan de manera congruente
con las mediciones de otros conceptos correlacionados
tedricamente. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, p.
204)

Validez de expertos: grado en que un instrumento
realmente mide la variable de interés, de acuerdo con
expertos en el tema. (Hernandez, Fernandez y Baptista,
2014, p. 204)

Objetividad del Grado en que el instrumento es o no permeable a la influencia de los

instrumento sesgos y tendencias de los investigadores que lo administran, califican

e interpretan. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, p. 204)

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, p. 204)
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Conociendo, la tabla anterior, se da fe de que los instrumentos aplicados en este
proyecto son validos, objetivos y confiables para la recoleccion de informacion necesaria

para resolver la problematica prevista, asi como los objetivos planteados en un principio.

Es importante, recalcar que la validez total de un instrumento de medicion se evalGa
sobre la base de todos los tipos de evidencia. Cuanta mayor evidencia de validez de
contenido, de validez de criterio y de validez de constructo tenga el instrumento de
medicién, este se acercada mas a representar las variables que se pretende medir.

(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, p. 204)

Finalmente, se concluye que los instrumentos aplicados en este proyecto responden
a la validez en cada uno de sus aspectos, asi como en su objetividad, esto correspondera a
cada uno de los instrumentos que se aplicaran en la presente investigacion. Ademas de
suma importancia la opinién de especialistas en el tema calificados para validar lo
instrumentos aplicados en el presente proyecto, por lo que la revision de dichos

instrumentos fue realizada por la Lic. Nancy Ramirez.

3.8. Tratamiento y analisis de la informacion

El autor Ruiz (2012, Mufioz, 1998, p. 9), destaca que dependiendo del método de
investigacion que se aplica, las tesis de investigacion se clasifican en tres tipos: tesis de
investigacion documental (tedrica), tesis de investigacion de campo (practica) y tesis

combinadas de investigacion documental y de campo, el cual las define como:
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1. Las tesis de investigacion documental son aquellas en cuya recopilacion de datos
Unicamente se utilizan documentos que aportan antecedentes sobre el topico de
estudio.

2. Las tesis de investigacion de campo (practica) son aquellas en las que la
recopilacion se realiza enmarcada por el ambiente especifico en el que se presenta el
fendmeno de estudio; Se utiliza un método exclusivo y se disefian herramientas para
recabar informacién que sélo se aplican en el medio en el que actta el fenémeno de
estudio.

3. Las tesis combinadas de investigacion documental y de campo son aquellas que se
inician con el andlisis tedrico del topico dado (recopilando informacién documental)
Yy, una vez estudiado éste, se realiza la comprobacion de su validez en el campo en
que se presente el fendmeno, bajo el punto de vista pragmatico (recopilando la
informacion de campo), este tipo de tesis también puede efectuarse partiendo del
andlisis del fenémeno dentro de su medio, en la practica, y una vez interpretado
buscarse la validacion y la complementacion de sus resultados en la comparacion

que se realiza contra la investigacion de caracter documental.

Conociendo los diferentes tratamientos de analisis de informacién la presente
investigacion es una investigacion combinada documental y de campo, ya que Sus primeros
tres capitulos estan orientados al trabajo documental o marco teérico del contexto de la
investigacion, por su parte el cuarto capitulo pretende recolectar informacion con

instrumentos cualitativos y cuantitativos.
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3.9. Variables de investigacion

Los autores, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), menciona que la variable -es
la propiedad que tiene una variaciéon que puede medirse u observarl. Ademas, estos autores
mencionan que -el concepto de variable se aplica a personas u otros seres vivos, objetos,

hechos y fendmenos, los cuales adquieren diversos valores respecto de la variable referidal.

(p.105)

Conociendo lo anterior, se procede a describir cada una de las variables que se
pretende desarrollar en este proyecto de investigacion, descrita cada una de estas en la

siguiente tabla.
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Objetivo General: Determinar la viabilidad del emprendimiento “Ride a Cuba” mediante el desarrollo de los estudios requeridos, para ofrecer una
alternativa de viaje diferenciada al mercado costarricense.

Objetivo especifico Variable Definicion conceptual Indicadores Definicion Definicion
operacional instrumental
Diagnosticar la viabilidad Viabilidad (RAE, 2020) nos define Sondeode mercado Situacion Economica Encuesta
del proyecto mediante la viabilidad como “dicho de un 11,12,13,14 Cuestionario
realizaciéon de un sondeo asunto: que, por Demanda 2,4.3b
de mercado, y estudio circunstancias, tiene Planeacion de viaje 5,6
administrativo, técnico- posibilidades de poderse Preferencias de
legal y ambiental del llevar a cabo”. viaje3,10,9,7,8,4b
nuevo negocio. Intencion de viaje a Cuba
1
Administrativo Mision Analisis
Visiéon Documental
Objetivos
Valores

Determinar el
requerimiento  financiero
inicial a partir del calculo
de la inversion primaria y
el analisis de los costos
fijos 'y variables del
proyecto.

Requerimiento
financiero inicial.

Este nos proporciona un
calculo para el inicio del
proyecto. Se define como “un
esquema o marco de
referencia para la
administracion de una

entidad”. (Definicion. de,
2008-2020, parr.4)

Técnico-legal

Ambiental
Inversion Inicial

Costos Fijos

Costos Variables

Calculo de Precio

Flujo de Caja

Organigrama

Requisitos CCSS
Requisitos de INS
Requisitos Municipales
Requisitos tributarios

Politicas Ambientales
Definicién del Capital
Inicial

Definicién de Egresos
Mensuales Operativos

Variables Operativos y
Egresos por viaje

Definicidn de Precio de
Venta por grupo de
viajeros

Flujos de Efectivos Anual

Matriz de Analisis

Calculos
Matematicos

Presupuesto de
flujo de caja



Realizar un analisis de
riesgo en los distintos
escenarios del estudio de
viabilidad del nuevo
negocio.

Disefiar una estrategia de
implementacion de la
nueva linea de negocio en
caso de resultar factible.

Anadlisis de riesgo.

Estrategia de
implementacion

Fuente: Elaboracion propia (2020)
Nota: Tabla construida por los datos extraidos de los objetivos especificos.

Es el estudio de “conocer los
sucesos que se pueden
producir en la organizacion y
las consecuencias que
puedan tener sobre los
objetivos de la empresa”
(Escuela Europea de
Excelencia 2020, parr.4).

VAR
TIR

Periodo de recuperacion

Retorno de la Inversion

Escenario Esperado
Escenario Optimista

Conocer e implementar la
estrategia adecuada para el
nuevo negocio.

Cuantificacion del Riesgo
tasa de interés o
rentabilidad que genera
un proyecto

periodo en el cual la
empresa recupera la
inversidn realizada en el
proyecto

Mide la rentabilidad
sobre los activos totales
medios o lo que es lo
mismo su capacidad
para generar valor

Definir  los  posibles
escenarios que se
pueden  esperar en

momento de poner el
proyecto en marcha

Estructurar el modelo de
negocios en 4 grandes
areas: clientes, oferta,
infraestructura y
viabilidad econdémica en

un recuadro con 9
divisiones
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Pruebas
estandarizadas

Modelo de
Analisis de
Riesgo

Modelo CANVAS
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4. Andlisis de Resultados

En el presente capitulo se describen los hallazgos encontrados en el trabajo de
campo realizado, durante la revision de encuestas mediante el proceso de recopilacion de la
informacion para la creacion de un estudio de mercado, el analisis de matrices de datos que
permitira la realizacion de un estudio técnico- legal, administrativo y financiero siendo toda

esta indagacion la base central que admitira si el emprendimiento es viable o no.

La informacion ha sido organizada mediante graficos y cuadros, gracias a la
recopilacion de datos se pretende ordenar como detallamos, a continuacion, para una mayor
comprension, por lo que a continuacién se presentara los resultados obtenidos en los

estudios realizados.

De acuerdo con lo planteado en capitulos anteriores la labor realizada incluye:

1. Andlisis de los resultados de la encuesta denominada -Encuesta para el Sondeo de
Mercado de Servicios Personalizados Ride a Cubal realizada a la muestra escogida
en el periodo de tiempo del mes de abril del 2020.

2. Andlisis de las matrices para los estudios administrativos, técnico-legales y
ambientales.

3. Anadlisis financieros
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4.1. Sondeo de Mercado

Anélisis de la Encuesta denominada -Encuesta para un Sondeo de Mercado de los
Servicios Personalizados Ride a Cubal realizada a la muestra escogida en el periodo de

tiempo del mes de abril del 2020.

La encuesta realizada tuvo un alcance de 345 personas con el objetivo de alcanzar una
muestra de 394 del Gran Area Metropolitana, mayores de 18 afios y econdémicamente

activos.

Género

@® Masculino
@® Femenino
& Prefiero no decir

Grafico 1. Total de encuestados dividido por género.

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Observando la informacion que brinda dicha representacion tenemos por porcientos el

género de los entrevistados, en este caso 202 mujeres que simboliza el 58. 6 % del total,
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los hombre con 142 que es un 41.2 % y contestaron prefiero no decir 1 persona que es el
0,2 %, demostrando que el mayor porcentaje de personas que respondieron dicha encuesta

fue del género femenino.

Edad

@ De 18 a3 23 afios
@ De 24 329 afos
@ De 30 a35afios
@ De 36 a 41 afos
@ De 42 2 47 afios
@ De 48 3 53 afios
@ WMayor de 54 afos

Grafico 2. Representacion por edades de los encuestados

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

El gréfico nos representa las edades de los encuestados en este caso de 18 a 23 con
19 personas que representa un 5,5 % de lo graficado, 24 a 29 con 51 que seria un 14,8% ,
de 30 a 35 con 82 equivalente aun 23,8 % ,36 a4l con 72 que en porcentaje es 20,9 %,
de 42 a 47 con 65 individuos igual a un 18,8 %, en el rango de 48 a53 con 28 que €s

un 8.1% y por ultimo mayores de 54 afios con un total de 28 personas que equivale al
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8.1% del total , por lo que se refleja que el mayor porcentaje de se encontraban en el rango

de edad de 30 a 35 afios .

Con una amplia gama de edades se representan las personas activamente economicas,
que oscilan desde los 18 afios en adelante, las cuales han contestado la encuesta, brindando
diversos datos de la poblacion, con distintos intereses, lo que permite obtener una mayor

diversidad de informacién en el mercado nacional.

Nivel de Estudio

@ Sin estudios

@ Educacion Primaria Completa

@ Educacion Primaria Incompleta
@ Educacion Secundaria Completa
@ Educacién Secundaria Incompleta
@ Bachiller Universitario Completo
@ Bachiller Universitario Imcompleto
@ Licenciado Universitario Completa

=
N

@ Licenciado Universitario Incompleto
@ WMaestria a Doctorado Completa
@ WMaestria a Doctorado Incompleto

Grafico 3. Representacion por nivel de escolaridad de los encuestados.

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

El gréfico representa los distintos grados de escolaridad de la poblacién encuestada,

donde como resultado los siguientes:
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Tabla 6 Grado Académico de los encuestados.

Grado Académico Cantidad de respuestas Valor Porcentual

Educacién Secundaria Completa 29 8,43%
Educacién Secundaria Incompleta 14 4,07%
Bachiller Universitario Completo 48 13,95%
Bachiller Universitario Incompleto 35 10,17%
Licenciado Universitario Completo 134 38,95%
Licenciado Universitario incompleto 12 3,49%
Maestria y Doctorado completo 52 15,12%
Maestria a doctorado incompleta 20 5,81%

Totales 344 100,00%

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Dando fe de que el mayor porcentaje de nuestros encuestados han terminado su
nivel de Licenciatura Completo, visto esto es una informacion positiva para el
emprendimiento, debido que alcanzar dicho grado de escolaridad no solo le permite tener

un mejor nivel académico sino también un mejor trabajo, una mejor entrada econémica lo

que le permitiria ser cliente potencial del negocio.
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Lugar de residencia

@ Alajuela
@ Cartago
& Heredia
@® SanJosé

Gréfico 4. Lugar de residencia de los encuestados

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Teniendo como base los datos obtenidos en la encuesta se ve reflejado el lugar de
residencia de los encuestados San José 44,6 %, Alajuela 20 %, Cartago con un 18,8 %.
Heredia 16,5 %, al observar la distribucion de los porcentajes el grafico nos muestra que la
mayoria de la poblacion encuestada fue en la zona de San José. Lo que es positivo para los
resultados del proyecto pues para empezar se quiere enfocar en el Gran Area Metropolitana,
lo que conlleva a tener una mejor segmentacion a la hora de realizar la promocion en el

mercado de dicho servicio.
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Intenciones de vacacionar en el proximo afio.

® Si
@® No

Gréfico 5. Intenciones de vacacionar el proximo afio 2021.

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Con relacidn al gréfico anterior tenemos que un total de 253 personas 73,3 % que tienen
pensado viajar en el afio 2021 y 92 que no, siendo esto un 26,6%, lo cual es muy
importante debido a que mas de la mitad de nuestros encuestados estan interesados en

viajar el afio que viene, los cuales podrian convertirse en nuestros clientes potenciales.

Demostrando que se tendria una gran demanda para comenzar el emprendimiento, siendo

este punto totalmente favorable para la iniciacion.
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Frecuencia de Viaje

@® 1vezalafo

@ 2veces al afio

@ 3 adveces al afio
@ 5a7vecesalano

Gréfico 6. Frecuencia de viaje al exterior.

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

En este grafico se muestra que la poblacion encuestada tiene una intencion
marcada, de por lo menos salir de pais una vez al afio, como lo representa el 72,5% de las
respuestas recibidas. Ademas, existe un 17,8% que indica que viaja al exterior en 2
oportunidades al afio. Existe un 9,7% que viaja 3 0 mas ocasiones durante un afio al
exterior. En base a esta base estadistica recopilada, la gran mayoria de los sujetos
estudiados son viajeros frecuentes y nos indica una tendencia clara a vacacionar en el

exterior.

La encuesta sigue reflejando datos positivos para poder emprender dicho
proyecto, con esto se tiene un mercado que reafirma su intencion de salir del pais,

convirtiéndose en posibles clientes.
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Preferencia en Meses

@ Enerc
@ Febrero
@ Marzo
@ Abril

@ Mayo
@® Junio

@ Julio

@ Agosto

@ Setiembre

@ Octubre
@ Noviembre
@ Diciembre

Grafico 7. Mes en que prefiere viajar al exterior.

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Respecto a los meses que son mas frecuentes para viajar, la informacion
recolectada, muestra dos meses de preferencia para este fin que son 16,3% en enero y
15,9% en Setiembre, siendo estos meses con mas cantidad de respuestas. Los otros 3
meses que muestran porcentajes representativos son diciembre con 11,9%, Octubre con
un 10,3% y Julio con un 9,1%. Analizando los resultados, la época de fin y al principio de
afio son meses muy utilizados para viajar al exterior. Adicionalmente el mes de Setiembre

es también utilizado para este fin.

Esta informacion permite al emprendimiento tener una mejor idea de cuando son los meses mas

favorables para viajar, aprobando poder invertir en promociones del servicio. Adelantandose antes
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gue vengan las temporadas altas, para poder realizar con tiempo dichas cotizaciones y planeacion de

los viajes.

Métodos para planificar

@ Agencia de Viajes

@ Planeo de forma independiente mi
viaje

@& Agenciaysola

@ Mixta:Aveces con Agencia y otras por
mi cuenta

@ Las dos anteriores

@ Le pediria asesoramiento de mi
sobrino

Gréfico 8. Métodos utilizados para planificar su viaje al exterior

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Las tendencias en las respuestas de esta pregunta son muy marcadas y concisas. El
método actual de planeacion de viaje es hacerlo de forma independiente. El porcentaje de
respuesta a esta opcion fue de 82,5%. Por otro lado, solo un 15,9% utilizan una agencia
de viajes para planear sus vacaciones al exterior, dejando un 1,6% que maneja otros

medios.

Al darle la oportunidad al encuestado de responder abiertamente la pregunta
ofrecen un panorama positivo al demostrar que los usuarios, han dejado de utilizar

agencias de viajes y han tomado control de la planeacion de sus viajes utilizando internet,
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lo cual indica que se debe posicionar en redes sociales y tomar medidas necesarias para
ser la primera opcion de resultados en la busqueda de informacion en Google. Debido a
esto se debe trabajar mas arduamente, en un plan de marketing digital fuerte, para lograr

definir bien el mercado meta de dicho emprendimiento.

Forma en que planifica su viaje

@ Contiempo de anticipacion
@ Aprovecho ofertas de dltima hora
@ Ambas

Grafico 9. Forma en que planifica su viaje al exterior

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Se observa, claramente, que la mayoria de los encuestados planifican sus viajes
con tiempo de anticipacion 59,9%, y un 4.4% toman ofertas de Gltima hora, con un 35,7%

que aplica ambas.

Aunque la mayoria de los encuestados programan sus viajes, lo cual indica que la
planeacion de las temporadas altas es importante, también existen compradores

oportunistas que viajan aprovechando ofertas disponibles con precios mas bajos o
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aprovechando tiempo libre no programado. Teniendo en cuenta cuando las aerolineas

sacan estas ofertas para poder trabajar en base aprovechar cada cliente potencial.

Medios de Consultas.

Facebook
Instagram

Google
You Tube

Material impreso

0 50 100 150 200 250

Grafico 10. Medios de consultas para buscar informacidn sobre viajes al exterior

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Tomando como referencia las respuestas recopiladas, se encuentra que los medios
mas utilizados para buscar informacion de viaje son Google con un 89.3% de las
respuestas y Facebook con un 50,6%. Seguidamente Instagram y YouTube son las otras

dos redes sociales mas utilizadas para la busqueda de informacién con fines turisticos.

Definitivamente la presencia en Redes Sociales y en el buscador Google es clave
para el éxito del emprendimiento, no solo para promocionar los servicios sino para que

recomienden a otros clientes.
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Con esto demuestra que un punto clave es el marketing digital, que hay que
enfocarse y depositar recursos economicos para llegar a un amplio nimero de clientes,

con el fin de posicionarse en el mercado costarricense.

Opciones de compra

@ Tiquete Aéreo + Hospedaje
@ Solo el Tiquete Aéreo

@& Solo Hospedaje

@ Ofertas de Ultima Hora

@ Todo Tiquete hospedaje y tour
@ Depende del destino y costos

Gréfico 11. Opciones de preferencia para comprar cuando viaja al exterior

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

En esta pregunta se observa una preferencia sustancial en dos de las opciones de
respuestas ofrecidas. Los encuestados responden que, en su mayoria, compran Tiquete
Aéreo y Hospedaje juntos (58,7%) y los que solo compran el boleto aéreo con un 32,9%,

dejando para el resto de las opciones ofrecidas un 8,4%.

La poblacion encuestada busca practicidad en sus compras, ya que adquieren dos
de los elementos mas importantes de un viaje juntos, como son el boleto aéreo y el

hospedaje, dejando la alimentacion y transporte como elementos que adquieren ya
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estando en el destino. Se debe tener muy presente dicho punto debido a que el
emprendimiento como tal, no ofrece boleto aéreo, pero si ayuda a buscar las ofertas al
cliente. Por lo que se podian generar paquetes que incluyeras ciertos aditivos que fueran

motivador para el comprador.

Preferencias de Hospedaje

@ Hotel

@ Casa o apartamento de alquiler
@& Alojamiento tipo Airbnb

@ Depende de la oferta

@ Hostal

@ Familiares

Gréfico 12. Preferencias de hospedaje cuando viaja al exterior

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Las tres opciones de preferencias de hospedaje de los encuestados son,
mayormente, en hotel con 56,4%, casa o apartamento de alquiler 12,8 % y alojamientos
tipo Airbnd con 27,6%, dejando un 3.2% a diversos tipos de hospedajes escritos por la

poblacién.

En esta pregunta se podria resumir que los tipos mas importantes de hospedaje son

los hoteles y propiedades de alquiler, especialmente tomando en cuenta que la mayoria de
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los viajeros no viajan solos. Ofreciéndonos los datos requeridos para que el proyecto no
solo brinde casas de alquiler en su catdlogo de hospedajes, sino que también realice
acuerdos con hoteles en la isla para ampliar asi su oferta en el mercado costarricense y

hacer competencia con otras empresas que dan el mismo servicio.

Con quien prefiere viajar

@ Solo

@ En Pareja

@ En Grupo (familia, amigos, equipo
deportivo, etc)

Gréfico 13. Con quién prefiere viajar al exterior

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Los datos recopilados muestran que los encuestados viajan acompafiados en un
total de 90.1% divididos en viajar en grupo con un 50% y un 40,1% viajan en pareja,

dejando un 9,9% para aquellos que prefieren salir del pais solos.
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En base a estos resultados, se debe considerar no solo promocionar paguetes por
persona, pero también crear ofertas para parejas o grupos de 4 personas donde exista una

mejora de precio por adquirir el paquete grupal.

Categorias de Turismo

Turismo Gastrénomico

Turismo Ecoldgico

Turismo de Aventura 154 (61,1 %)

Turismo Rural
Turismo Cultural

Actividades Nocturnas

0 50 100 150 200

Gréfico 14. Categorias de turismo que prefiere realizar en sus viajes al exterior
Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Dentro de las preferencias del tipo de turismo los sujetos estudiados escogen 3
opciones mayoritarias como los son Turismo Cultural (67,9%), Turismo de Aventura
(61.1%) y Turismo Gastronomico (44,8%). Los resultados obtenidos en esta pregunta, no
reafirma que el destino elegido en este estudio de viabilidad es acertado, ya que La

Habana, Cuba ofrece las tres categorias de turismo mas escogidas en la encuesta.

Ademas para aumentar la demanda del emprendimiento se puede hacer planes que
amplien la oferta que brinda el mismo, buscando crear un producto mas llamativo para

ese posible mercado meta.
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Situacion Laboral

® Si
® No

Grafico 15. Situacion Laboral del encuestado.

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

La gran mayoria de la poblacion son personas activamente econdémicas, los datos
muestran que el 88,5% estan trabajando y un 11,5% no estan laborando al momento de

contestar la encuesta.

Debido a esto la encuesta nos refleja que toda persona gue tiene un trabajo estable
presenta la oportunidad de destinar un presupuesto para vacacionar, ya sea con su
aguinaldo o ahorros realizados durante el afio, lo cual genera una oportunidad de venta

para este proyecto, siendo un posible cliente.
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Fuentes de Ingreso

@ Trabajador Independiente
@ Asalariado

@ Pensionado

@ Dependiente

@ No aplica

Grafico 16. Clasificacién de las fuentes de ingresos de los encuestados

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

La mayoria de los encuestados obtienen sus ingresos mediante salarios de trabajos
que realizan en empresas, esta proporcion es de un 72,7%. Ademas, un 18.2% son
trabajadores independientes que recibe sus ingresos ya sea por servicios profesionales o
porque tienen su propia empresa que también les genera dividendos, por lo que son sus
propios jefes. El resto de los encuestados que representan un 9,1% son dependientes

econdémicamente, pensionados y no aplicada a la pregunta.

Los resultados nos reflejan que la muestra en su mayoria obtiene sus ingresos de

trabajos estables, lo que permite ser clientes potenciales para el negocio.
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Rango de ingresos

@ inferior a 350 mil colones

@ de 351 a 500 mil colones

@ de 501 a 750 mil colones

@ de 751mil a 1milldn de colones
@ mas de 1millén colones

@ No aplica

Grafico 17. Rangos de Ingresos netos entre los que oscilan los encuestados.

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Respecto a esta pregunta los encuestados se clasifican en 4 categorias
principalmente, donde la mayoria percibe un salario mayor al millon de colones (41,2%),

de 500 a 750 mil colones (18,8%), de 751 a un millén (15,2%) e inferior a 350mil (9,6%).

El resultado que nos brida el grafico confirma que la clase social mas
predominante en dicho sondeo de mercado es clase media alta, la mayoria tiene ingresos
sobre un millén de colones, lo que hace suponer que mantienen un nivel financiero
saludable y que es posible que destinen una buena cantidad de dinero para vacacionar.
Siendo un punto positivo pues habria una mayor poblacién dispuesta a pagar un servicio
como el que ofrece Ride a Cuba de viajes personalizados 0 acompafiamiento de un guia

turistico desde Costa Rica.
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Presupuesto

@ menos de 400 mil colones

@ de 400 mil a 600 mil colones

@ de 601mil 3 800 mil colones

@ de 301 mil a 1 millon de colones
@ mas de 1 millén de colones

@ No Aplica

Grafico 18. Presupuesto para vacacionar anualmente

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Basados en las respuestas obtenidas en la encuesta muestran que el presupuesto
con mas frecuencia es de mas de un millon de colones para vacacionar con un porcentaje
del 27,5%, de 400 mil 600 mil tiene una participacion de 22,3%. El presupuesto de 801 a
un millén tiene un peso de 16,7% dentro de las respuestas obtenidas. Con un porcentaje
del 14,7% esta el presupuesto de 601 mil colones a 800 colones. Para finalizar, el

presupuesto de menos de 400 mil colones es de 10% de las respuestas obtenidas.

Segun los resultados la gran mayoria de los encuestados podrian optar o estarian
en capacidad de pagar uno de nuestros servicios ya que su presupuesto para vacacionar es
saludable, ademas hace pensar que son personas ordenadas Yy que planean con

anticipacion sus viajes.



Aspectos para la seleccion del destino
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Grafico 19. Aspectos que influyen en la seleccion del destino para viajar al exterior.

= Precio

= Conacer Nuevos Destinos
= Cuftura

« Naturalez y Bellaza

= Recomendaciones

= Seguridad

= Facilidad de Hospedaje
=« Clima

= Otres

= Gastronomia

s Compaiiia

= Trabajo

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)
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Los resultados nos muestran que hay dos factores que dominan, con un 50%, los

elementos que influyen en la escogencia de un destino, el precio (26%) y la oportunidad de

conocer nuevos destinos (24%). Las otras categorias predominantes son la cultura (11%), la

naturaleza y belleza del destino (10%) y por ultimo las recomendaciones obtenidas de otros

viajeros (7%). Los datos muestran que la mezcla de un precio competitivo y la promocién

adecuada del destino es clave para el éxito del proyecto.

Analizando dicha informacion obtenida demuestra que La Habana es un destino que

puede ser muy prometedor para este mercado, debido a que cuenta con casi todos los

aspectos que buscan los viajeros, por lo que seria una excelente oferta.
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Servicio personalizado

@® Si
@ No

Grafico 20. Contratacion de un servicio personalizado de viajes

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

El objetivo de Ride a Cuba es brindar un servicio personalizado desde la etapa de
planificacién del viaje al cliente, que se logre elaborar un plan segun sus gustos y
presupuesto pero que quede lo mejor posible para complacer sus exigencias y necesidades.
Obteniendo un 62,6% de los encuestados deseen solicitar un servicio como el que ofrece el

proyecto.

Estas respuestas son un visto bueno al objetivo que persigue dicha investigacion debido
que la mayoria de poblacion encuestada se puede convertir en un posible cliente meta,

ayudando a el posicionamiento del emprendimiento.
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Servicio de Guia Turistico

@ Siindividualmente
@ Siengrupo
® No

@ Si: tanto en grupo como
individualmente

Gréfico 21. Utilizacion del servicio de guia de turismo

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

El objetivo de esta pregunta dentro de la encuesta es que el entrevistado brinde su
opinion de si ha utilizado el servicio de guia de turismo, suministrando la informacién de
que tan socializado esta con uno de los servicios que el proyecto en estudio podria
ofrecerle a sus clientes como es el acompafiamiento desde Costa Rica hasta Cuba. Los
resultados nos demostraron que la mayoria no ha utilizado el servicio con un porcentaje del

44,1 % que equivale a 152 personas y 129 que si en grupo.

Esto brinda una perspectiva de cuanto es el conocimiento sobre un guia de turismo y de
lo beneficioso que puede resultar el servicio, ademas de que hay que trabajar en

promocionar el servicio apoyandose en una fuerte publicidad digital
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Destinos Turisticos

Cuba.LaHabana

Republica Dominicana. Santo
Domingo

Puerto Rico. San Juan —85 (24,9 %)

Colombia.Cartagena de India 219 (64 %)
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Grafico 22. Destinos turisticos que los encuestados también desean conocer

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Observando los resultados de esta pregunta nos ofrece datos muy positivos para el
emprendimiento, Cuba y especificamente su capital entra en las preferencias a conocer para
el siguiente afio, con un total de 224 personas que eligieron a la isla, como su principal

destino.

Este punto es muy beneficioso al mostrar que el cliente costarricense le es atractiva, La
Habana como destino turistico de vacaciones, ofreciendo mas seguridad para sacar adelante

el emprendimiento de servicios personalizados de Ride a Cuba.
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Grafico con Cruce Variables, Epoca y Frecuencia de viaje
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Gréfico 23. Epoca y Frecuencia de viaje del encuestado

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

El grafico evidencia la tendencia marcada de la temporada méas gustada de los
encuestados para viajar tomando en cuenta la cantidad de ocasiones viajan al afio. Aunque
la mayoria de estos viajan hasta 2 veces al afilo como méaximo, las personas que viajan de 3
hasta mas de 5 veces utilizan los mismos meses que los demas. La temporada esta bien

delimitada en los meses de enero, setiembre, octubre y diciembre.
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Grafico con Cruce Variables, Intencion de viaje y contratacion de servicio
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Grafico 24. Intencion de viaje de los clientes y contratacion de servicio personalizado

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

Los datos nos muestran que si existe una intencion de compra y que se correlaciona
con el deseo de contraccion de un servicio personalizado para planear el viaje. EI 65% de
las personas que tienen la intencién de salir del pais en el 2021 consideran posible contratar
nuestro servicio ofertado, lo cual representa una oportunidad de desarrollo para

emprendimiento estudiado.
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Gréfico con Cruce Variables, Preferencias en opciones de compra con tipos de
hospedaje.
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Gréfico 25. Preferencias en opciones de compra con tipos de hospedaje.

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en los datos recopilados de la encuesta)

El presente grafico nos muestra un cruce de variables donde se muestra la preferencia de
nuestros encuestados por adquirir tiquete aéreo mas hospedaje incluido, ademas de preferir
hoteles y casa o apartamentos de alquiler para quedarse en la isla, lo que es positivo para en
proyecto aunque Ride a Cuba no ofrece la compra del tiquete si realiza la basqueda de
mejores opciones para el cliente y ofrece una gama de casas de alquiler con un excelente

Servicio.
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En un estudio administrativo se veran algunos de los aspectos mas relevantes que

tendremos en cuenta para méas adelante desarrollarlos en la propuesta de negocio. Entre los

que se hallan la mision, vision, las estrategias para alcanzar los objetivos impuestos y

herramientas como el organigrama que nos permitirdn divisar mejor la nueva estructura de

creada para dicho emprendimiento.

Tabla 7. Estudio Administrativo.

Elementos Definicidn conceptual Importancia o propdsito Perspectiva administrativa

Mision “describe el proposito y el negocio actual de La mision nos va dar el Va a ser un pilar fundamental dentro
la empresa: “quienes somos, qué hacemos motivo por el cual la del nuevo emprendimiento brindandole
y porque estamos aqui” Thompson y empresa existe. la base que permitira sustentar su idea
Strickland (2015, p.21) como negocio.

Visién “‘describe  las  aspiraciones de la La vision lo que En este punto tenemos la visiéon le
administracion para el futuro y define el queremos lograr con el permitirda a la administracion dirigir la
rumbo y la direccion de largo plazo de la nuevo emprendimiento. empresa hacia el rumbo que desea
compania”. Thompson y Strickland (2015, lograr
p.18)

Objetivos “son metas de desempeiio de una Nos van a mostrar los Dentro de la empresa van a establecer
organizacion; son los resultados y productos resultados que se quiere un curso a seguir, ademas de ser
que la administracion desea lograr’. llegar alcanzar fuentes de motivaciébn para sus
Thompson y Strickland (2015, p.24 miembros.

Valores “son las creencias, caracteristicas y normas Los Valores van a Estos nos permitiran crear una cultura

Organigrama

conductuales que se esperan del personal
cuando realiza los negocios de la compania
y persigue su vision estratégica y mision”.
Thompson y Strickland (2015, p.18)

“es una representacion grafica en la que se
describe en un orden jerarquico la
organizacion de una institucién, empresa, o
conjunto de personas que tengan una labor
asignada y que esta tarea sea supervisada
y controlada por un superior’. Concepto
Definicion (2016, parr. 1)

representar la base de
la empresa siendo estos
los encargados de regir
lo que es correcto o no.

Ofrecer un orden vy
estructura de la
distribucion de los
diferentes puestos
dentro de la empresa.

empresarial  dentro  del nuevo
emprendimiento, colaborando al buen
funcionamiento de la empresa basado
en valores desde la ética hasta como
influenciaran en el rendimiento de esta

Permite la creacion de la estructura
administrativa del emprendimiento. Es
fundamental para la administracion
ofreciéndole de forma clara Ia
estructura jerarquica, convirtiéndose en
un punto clave a la hora de planificar
las actividades y procesos dentro de la
misma.

Fuente: Elaboracién propia. (2020, con base Concepto Definicidn ,2016, parr. 1 y Thompson y Strickland,
2015, p.18)
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Analizando el instrumento anterior, se comprende, que para comenzar un
emprendimiento ,debe de contar con un adecuado proceso de administracién como el pilar
fundamental a la hora de definir toda la estructura organizacional del negocio, con una
vision que dé el rumbo que el emprendimiento necesita, contando con los valores
correctos que sean una guia a seguir, con objetivos y metas bien definidos que le permitira
al personal seguir una linea que conllevaria a la empresa a tener buena productividad, al
permitirse implementar toda una series de procesos administrativos conllevando a la
optimizacion de las tareas convirtiendo al colaborador mas eficiente en su labor |,
adaptando el emprendimiento a la demanda del mercado, facilitindole un crecimiento

sostenible .

Debido a que es un nuevo proyecto se comenzaria desde cero desarrollando los
puntos en la propuesta en el capitulo siguiente, donde se definiria cada uno de los aspectos
desarrollados en el instrumento anterior sirviéndonos de plataforma para crear los propios
del proyecto convirtiéndose en el pedestal fundamental para darle forma a toda las

funciones administrativas del emprendimiento.



4.3. Estudio Técnico-Legal

Tabla 8.Andlisis de la matriz para el estudio tecnico-legal
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El propdsito de esta Matriz de Analisis Documental es enlistar los elementos técnicos-legales que se
debe tener en cuenta para implementar un servicio personalizado de viajes a Cuba.

Requisitos Legales
ICT

Requisitos técnicos
y econémicos para
empresas en
proyecto (que

aun no han iniciado
operaciones)

Lista de requisitos

Si

No

Solicitud de declaratoria turistica, suscrita
por el propio interesado (en caso de
personas fisicas), o por el representante
de la empresa (en caso de personas
juridicas)

Certificados de carencia de antecedentes
penales, del propietario de la empresa en
caso de persona fisica y tratdndose de
personas juridicas de aquellos que, de
acuerdo a los estatutos, tengan la
representacion legal de la empresa
(apoderados).

En el caso de que la persona sea
extranjera, pero cuente con status de
residente rentista o residente pensionado
vigente, o bien con cédula de residencia
vigente y asi lo demuestre con una
certificacion notarial del documento que lo
acredite, podra presentar el certificado de
antecedentes extendido por el Registro
Judicial costarricense.

El gestionaste directo de la declaratoria
turistica o bien el representante con
facultades suficientes en caso de personas
juridicas, presentara una declaraciéon
jurada conteniendo los siguientes puntos:
qué la empresa tendra como objeto
exclusivo la actividad de Agencia de Viajes
Emisora, que se compromete a reportar
cualquier cambio que se encuentren dentro
de la declaratoria juridica otorgada

Certificacion registral o notarial, que
demuestre la personeria vigente del
representante de la empresa, con
indicacion de las facultades que ostenta,
dejando claro si puede actuar en forma
separada o conjunta. Es importante incluir
todas las personas que tiene
representacion judicial y extrajudicial, ya
que solo se atenderan gestiones a los
apoderados debidamente acreditados.
(Instituto Costarricense de Turismo,ICT,
2020)

X

Lista de requisitos

Si

No

Descripcion detallada de los tours y
paquetes (Indicar lugares a Vvisitar,
duracion, precio, servicio que incluye, entre
otros aspectos que se consideren de
importancia para dar a conocer el producto



Inscripciéon en
Hacienda

Inscripcién en la
CCss

Inscripcién en el
INS
Municipalidad

Autorizaciones y
Permisos Sanitarios
de Funcionamiento
otorgados por el
Ministerio de Salud.

Inscripcién de
Marcay Nombre
Comercial
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turistico) que ofrecera la Agencia de Viajes
Emisora.

Detallar el numero de empleados, la
nacionalidad y la inversion estimada.

En caso de que el proyecto incluya una
construccion, presentar cronograma de
construcciéon en el que se detalle las
fechas de inicio y finalizacion de las obras
a construir segun las etapas constructivas,
asi como la fecha prevista para el inicio de
operaciones. En caso contrario, presentar
la fecha de inicio de operaciones.

(Instituto Costarricense de Turismo,ICT,
2020)

Lista de requisitos Si No
Toda persona fisica o juridica esta x

obligada a inscribirse en el Registro Unico

Tributario al iniciar cualquier actividad o

negocio de caracter lucrativo (venta de

mercancias o prestacion de servicios),

sujeta algun tributo bajo la administraciéon

de la Direccion General de Tributacion.

Tributar en Hacienda como servicios X
profesionales y acogerse al Régimen de

Tributacion Simplificada.

(Ministerio de Hacienda,MH,2020)

Lista de requisitos Si No
Afiliar como trabajador independiente a x

aquellos usuarios que cumplan con el

desarrollo de una actividad econémica por

cuenta propia.

(Caja Costarricense del Seguro

Social,CCSS,2020)

Lista de requisitos Si No
Pdliza Permanente RT-Independiente X

Lista de requisitos Si No
Formulario de tramite para patentes y X

licencias

Permiso de uso de suelo X

(Instituto Nacional de Seguros,INS,2020)

Lista de requisitos Si No
Todos los establecimientos industriales, x
comerciales y de servicio deben contar la

autorizacion o permiso sanitario de
Funcionamiento para operar en el territorio

nacional, segin sea la actividad.

(Ministerio de Salud, MINSA, 2020)

Lista de requisitos Si No
Llevar formulario al Registro de la X

Propiedad Industrial firmado por el
solicitante o  representante 'y la
autentificacion de un notario.

Ministerio de Economia Industria y
Comercio. (MEIC, 2020).

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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Observando el instrumento anterior, segin lo requisitos que dieron negativo se

interpretan a continuacion:

Requisitos Legales ICT: Los requisitos que pide el Instituto Costarricense de
Turismo (ICT), son especificamente dirigidos para las Agencias de Viaje, teniendo en
cuenta que dicho emprendimiento ofrecera servicios profesionales no hay que entregar una

solicitud de declaratoria turistica, debido a que no operara como una Agencia.

Requisitos técnicos y econdmicos para empresas en proyecto (que aun no han
iniciado operaciones) se presenta la misma situacion aunque dicho emprendimiento ain no

ha comenzado sus actividades, no cumple con este requisito al no ser una Agencia de Viaje.

Requisito de Inscripcion y Nombre Comercial: para comenzar dicho emprendimiento no
es obligatorio registrar el nombre comercial teniendo en cuenta que dicho proceso elevaria
mas la inversion inicial del proyecto, al no ser un punto indispensable para comenzar a

iniciar se vera mas adelante.

Para mas detalles (\Véase anexo 14)

Segun lo requisitos que dieron positivos se interpretan a continuacion:

Inscripcion en Hacienda.

En este punto se tiene en cuenta lo establecido segun el Reglamento de Procedimiento

Tributario en su articulo n°22, como las personas fisicas estan obligadas a inscribirse por

ley.

CAPITULO IV

Deberes y derechos del obligado tributario
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Seccion |

De la inscripcion, modificacion y desinscripcion

Articulo 22.- Obligacion de inscripcion.
Las personas fisicas, juridicas y entidades que carezcan de personalidad juridica,
que realicen cualquier actividad econdmica a la que estén obligados a inscribirse por
ley o reglamento en su condicién de contribuyente, responsable o declarante, deben

hacerlo dentro de los plazos que fijen las normativas referidas.

A falta de plazo, la inscripcion debe realizarse dentro de los diez dias habiles

siguientes a la fecha en que inicie actividades u operaciones.

La inscripcion debe realizarse por los medios y en la forma que determine la
Administracion Tributaria. En esta debe consignarse toda la informacion que
solicite la Administracion Tributaria y que permita identificar en forma clara al
obligado tributario, su actividad econémica -principal y secundaria-, el domicilio de
la actividad economica, el nombre del representante legal cuando proceda, la
direccién del domicilio fiscal, direccion de la casa de habitacion del representante
legal y la identificacion personal o social del que se inscribe, datos de
establecimientos auxiliares, asi como cualquier otra informacion adicional que

determine la Administracion Tributaria, mediante resolucion general.

Siguiendo las normativas para llevar a cabo un nuevo emprendimiento esta la
Inscripcion en el Ministerio de Hacienda, debido que la tributacion es un punto obligado

para todo negocio. En este caso como persona fisica que realiza la actividad de Servicios
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Profesionales se esta en el deber de tributar, y los requisitos establecidos en la pagina del

Ministerio de Hacienda (2020) son:

a. Toda persona fisica o juridica esta obligada a inscribirse en el Registro Unico
Tributario al iniciar cualquier actividad o negocio de caracter lucrativo (venta de
mercancias o prestacion de servicios), sujeta algun tributo bajo la administracién
de la Direccion General de Tributacion. Ademés de llenar el formulario
Declaracion de Inscripcion en el Registro Unico Tributario - Modelo 140. Segin
la pagina nos dice quiénes son los que estan en la obligatoriedad de inscribirse:

b. Persona fisica, juridica y entidades con actividad econdémica: Las personas
fisicas y juridicas, asi como las entidades que carezcan de personalidad juridica,
estan obligadas a inscribirse en el Registro Unico Tributario, al iniciar cualquier
actividad o negocio de caracter lucrativo (venta de mercancias o prestacion de
servicios) que esté sujeto a tributos administrados por la Direccion General de
Tributacion, o cuando por ley, reglamento o resolucion general asi se establezca.
A partir de la inscripcion en el Registro Unico Tributario, se debe cumplir con
las obligaciones tributarias correspondientes, como son la presentacion de
declaraciones de autoliquidacion y los demas deberes formales y materiales que
le sean aplicables, aun en caso de que no tenga impuesto por pagar (en lo que

respecta al IVA).

La misma péagina del Ministerio de Hacienda (2020) nos define el medio y lugar

para realizar la inscripcion.

a. Portal Administracion Tributaria Virtual (ATV):
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De conformidad con la resolucion DGT-R-043-2018, se establece el uso obligatorio
del portal Administracion Tributaria Virtual (ATV), como Unico medio para que los

contribuyentes elaboren los siguientes formularios D-140:

¢Cbémo declarar correctamente?

Cuando tengan que hacer sus declaraciones, los profesionales deberan ser muy ordenados

6.

para evitar multas.

Estar inscrito como profesional independiente ante Hacienda

Facturar electronicamente

Contar con un sistema capaz de cobrar el IVA automaticamente en la declaracion
Subir la declaracion a la web de Hacienda

Pagar completo el monto que le corresponde

Llevar ordenadamente las declaraciones mensuales.

Teniendo en cuenta que dicho emprendimiento estd comenzando, el acto de tributar es

obligatorio, el cual se realizara como Persona Fisica, pues hasta el momento sera un solo

trabajador quien lleve adelante el proceso de los servicios personalizados. Para mas

informacién (Véase anexo 16)

Se debe tener en cuenta como elementos obligatorios la entrega de los formularios:

Modelo D- 151 Declaracion anual de resumen de clientes, proveedores y gastos.

Modelo D-152 Declaracion anual resumen de retenciones impuestos unicos y definitivos
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Modelo D-104 Declaracion jurada del impuesto general sobre las ventas-liquidacion por el

sistema tradicional.

Inscripcion en la CCSS

Se tiene como otro elemento obligatorio de cumplir la inscripcion del trabajador ante la

Caja Costarricense del Seguro Social (CCSS), para que dicho colaborador conste con un

seguro medico que lo respalde en caso de cualquier enfermedad.

En este punto y teniendo en cuenta el tipo de servicio que ofreceria, se aseguraria al

trabajador por medio de un seguro independiente. Los pasos a seguir para cumplir con este

procedimiento estan expuestos en la pagina oficial CCSS (2020), siendo especificados en la

siguiente tabla. Para mayor informacién (Véase Anexo 20).

Tabla 9.Aseguramiento de Trabajador Independiente

Requisitos

Documento de identificacion:

Cédula de identidad, si es nacional.

Documento de identidad migratorio, cédula de residencia, carné de refugiado
provisional, pasaporte y resolucion de aprobacion de residencia o pasaporte con
acreditacion de la estancia legal (solo para categorias especiales), si es extranjero.
Presentar los siguientes documentos que acredite su actividad econdmica:

Copias de facturas emitidas en el desarrollo de la actividad econdémica, dentro de los
ultimos 3 meses.

Copia de la patente municipal vigente u otros requeridos por instituciones publicas que
permitan el ejercicio de la actividad econdmica respectiva (Ministerio de Salud,
Tributacién Directa, entre otros relacionados).

Copia del contrato por servicios profesionales o técnicos vigente.

Copia de la certificacion de la adjudicacion, para los que participan en licitaciones.
Copia del contrato de alquiler del local en que ejerce su actividad, cuando proceda.
Aportar cualquier otro documento relacionado con la actividad generadora de ingresos.
Cumplir con la entrevista efectuada por el funcionario de plataforma de oficinas
centrales y las sucursales de la Caja Costarricense del Seguro Social.

Rendir declaracién bajo fe de juramento escrita ante el funcionario de plataforma de

4 oficinas centrales y las sucursales de la Caja Costarricense del Seguro Social.

Fuente: Elaboracion propia. (, 2020, con base a la pagina de la CCSS)
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Inscripcion en el INS

Siguiendo las normativas vigentes, dentro del instrumento analizado se presenta la
inscripcion ante el Instituto Nacional de Seguros entidad rectora en el pais en dicho
aspecto, como un factor importante e imprescindible esta la seguridad del trabajador
dentro de su jornada laboral, por lo que se convierte en un requisito obligatorio para

proceder a iniciar dicho proyecto.

Segun la Asamblea Legislativa en el Codigo de Trabajo de Costa Rica (1943) nos informa
que:

TITULO CUARTO
De La Proteccién A Los Trabajadores Durante El Ejercicio Del Trabajo
Capitulo Primero

(Nota: El articulo 1° de la Ley Sobre Riesgos del Trabajo N° 6727 de 9 de marzo de
1982, sustituy6 totalmente el antiguo Titulo Cuarto del presente Codigo, que
abarcaba los articulos 193 inclusive al 261 inclusive, y le adicion6 nuevas
disposiciones. Por ello este nuevo Titulo Cuarto abarca del articulo 193 al 331,
corriendo la numeracion correspondiente, y pasando a ser el antiguo articulo 262 el

332, etc., hasta el 362 inclusive.)

(Este Titulo IV se encuentra reglamentado por el Decreto Ejecutivo N° 13466 del 24

de marzo de 1982)

ARTICULO 193.-
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Todo patrono, sea persona de Derecho Publico o de Derecho Privado, estd obligado
a asegurar a sus trabajadores contra riesgos del trabajo, por medio del Instituto

Nacional de Seguros, segun los articulos 4° y 18 del Cddigo de Trabajo.

La responsabilidad del patrono, en cuanto a asegurar contra riesgos del trabajo,
subsiste aun en el caso de que el trabajador esté bajo la direccion de intermediarios,

de quienes el patrono se valga para la ejecucion o realizacion de los trabajos.

(Asi reformado por el articulo 1° de la Ley Sobre Riesgos del Trabajo, N° 6727 de 9

de marzo de 1982)

ARTICULO 194.-

Sin perjuicio de que, a solicitud del interesado se pueda expedir el seguro contra

riesgos del trabajo, estaran excluidos de las disposiciones de este Titulo:

La actividad laboral familiar de personas fisicas, entendida ésta como la que se
gjecuta entre los conyuges, o los que viven como tales, entre éstos y sus
ascendientes y descendientes, en beneficio comdn, cuando en forma indudable no

exista relacion de trabajo.

Los trabajadores que realicen actividades por cuenta propia, entendidos como los

que trabajan solos o asociados, en forma independiente, y que no devengan salario.

(Asi reformado por el articulo 1° de la Ley Sobre Riesgos del Trabajo, N° 6727 de 9

de marzo de 1982)
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Al ofrecer servicios profesionales y ser una persona fisica se optaria por lo siguiente:
asegurar al trabajador con seguro independiente, lo cual en la pagina del Instituto Nacional

de Seguros (INS, 2019) se define como:

RT-Independiente
Son polizas permanentes o de periodo corto, adquiridas por personas fisicas en su
condicion de trabajador independiente, el aseguramiento es voluntario segun lo
definido en el articulo 194 del Cadigo de Trabajo por lo que el Gnico asegurado es
el Tomador del seguro, quien deberé estar inscrito en el Sistema de Identificacion de
Contribuyentes del Ministerio de Hacienda como contribuyente.

Esta modalidad de aseguramiento posee un recargo del 40% en la tarifa por concepto
de siniestralidad y cobertura de 24 horas siempre y cuando se encuentre en el

gjercicio de su trabajo. (\VVéase anexo 18)

Municipalidad

En este punto y estando en conformidad con la ley municipal se asumen una serie de
requisitos necesarios para poder tener en regla todo lo que es patente comercial a nivel
municipal. Se tiene como primer requisito el Permiso de Suelo, teniendo claro que, dichos
tramites se realizaran en la Municipalidad de Alajuela, debido a que el emprendimiento
radicarad en el distrito de Guacima perteneciente a dicho cantdn. Segun la pagina de la
Municipalidad de Alajuela (2020) precisa los puntos necesarios para obtener dicho

requerimiento:
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Permiso del uso de suelo

Se debe presentar la solicitud debidamente llena y firmada por el solicitante

1. Copia de la cedula de identidad
2. Fotocopia del plano de catastro del inmueble, legible, sin tachaduras o pegas y sin
reducir.

3. Patente municipal

Déndole continuidad a los puntos de caracter obligatorios, sé encuentra que toda
actividad requiere de una licencia o patente de la municipalidad del canton a que
pertenezca, por el tiempo que dure la actividad comercial, lo cual implica el pago de un

impuesto.

Segun la Ley de Impuesto Municipales del Canton de Alajuela No 8236 define:

ARTICULO 1°—Obligatoriedad del impuesto y hecho generador.

Las personas fisicas o juridicas que se dediquen al ejercicio de actividades
comerciales y/o lucrativas de cualquier indole en el cantén Central de Alajuela,
deberan obtener licencia municipal y estaran obligadas a pagar a la Municipalidad

un impuesto, conforme a esta Ley.
ARTICULO 2°—Actividades gravadas.

Entiéndase por actividades comerciales y/o lucrativas las que seguidamente se

sefialan y estan comprendidas en la clasificacion internacional de actividades
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econdémicas. Los patentados pagaran de conformidad con lo dispuesto en el articulo

40:

a) Agricultura, ganaderia y pesca: comprende toda clase de actividades de
siembra y recoleccion de productos agricolas, granjas lecheras, avicolas y porcinas y

cualquier otro tipo de actividades agropecuarias.

b) Industria (manufacturera o extractiva): se refiere al conjunto de operaciones
materiales ejecutadas para obtencion, transformacién o transporte de uno o
varios productos. Comprende también la transformacion mecénica o quimica de
sustancias orgéanicas e inorgénicas en productos nuevos, mediante procesos
mecanizados o0 sin mecanizar en fabricas o domicilios. En general, se refiere a las
mercancias, valores, construcciones, bienes e inmuebles. Implica tanto la
creacion de productos, asi como los talleres de reparacion 'y
acondicionamiento. Comprende la extraccion y explotacion de minerales, metalicos
y no metélicos, que se encuentran en estado solido, liquido o gaseoso, la
construccion, reparacion o demolicion de edificios, instalaciones, vias de
transporte, imprentas, editoriales y establecimientos similares, medios de
comunicacion asi como empresas de cogeneracion eléctrica y comunicaciones

privadas y establecimientos similares.

c) Comercio: comprende la compra, venta, distribucion y alquiler de bienes o
inmuebles, mercancias, propiedades, bonos, moneda y toda clase de
valores; los actos de valoracion de bienes econdmicos segun la oferta y la

demanda, casas de representacion, comisionistas, agencias, corredoras de bolsa,
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instituciones bancarias y de seguros, salvo 2 los estatales, instituciones de
crédito, empresas de aeronautica, instalaciones aeroportuarias, agencias
aduanales y, en general, todo lo que involucre transacciones de mercado por

cualquier medio asi como las de garaje.

d) Servicios: comprende los servicios prestados al sector privado, sector
publico o ambos, atendidos por organizaciones 0 personas privadas; el
transporte, bodegaje o almacenaje de carga; las comunicaciones radiales o
telefénicas, lo mismo que los establecimientos de ensefianza privada, de
esparcimiento y salud; el alquiler de bienes muebles e inmuebles, los
asesoramientos de todo tipo y el ejercicio liberal de las profesiones que se

hagan en oficinas (*) (particulares o) de asociados.

Cuando la actividad lucrativa principal se desarrolle fuera del canton Central de
Alajuela, pero el contribuyente realiza también actividades lucrativas en este cantén,
por medio de sucursales o agencias, el impuesto que deberd pagarse a la
Municipalidad del canton Central de Alajuela de conformidad con las
disposiciones de esta Ley, se calculara sobre los ingresos brutos que reporte la
sucursal o agencia a la casa matriz, segin la declaracion jurada municipal
que presente, para ese efecto, el patentado. Los datos serdn verificados por la
Municipalidad del cantén Central de Alajuela, de acuerdo con los procedimientos
establecidos en esta Ley y el Cddigo de Normas y Procedimientos

Tributarios.(*) (Mediante resolucion de la Sala Constitucional N° 2004-08728
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de las 15:22 hrs. del 11/08/2004: Se anula, del inciso d), las palabras que dicen

"particulares 0™.)
ARTICULO 3°—Periodo del impuesto.

El periodo del impuesto de patentes es anual y estd comprendido entre el 1° de

enero y el 31 de diciembre de cada afio.
ARTICULO 4°—Requisitos para la licencia municipal.

En toda solicitud de otorgamiento o traslado de licencia municipal, sera
requisito indispensable que los interesados estén al dia en el pago de los
tributos municipales y otras obligaciones en favor de la Municipalidad como
los impuestos de patentes de licores, bienes inmuebles, de construccion y
timbres. Los interesados deberan llevar un formulario donde se indique el
nombre, el nimero de cédula y la ubicacion. Ademas, debera cumplir con los
requisitos que indique el departamento correspondiente, conforme al articulo 11 de

esta Ley.
ARTICULO 5°—Factores determinantes de la imposicion.

Establézcanse como factores determinantes de la imposicion, los  ingresos
brutos que perciban las personas, fisicas o juridicas, afectas al impuesto, generados
en el ejercicio de la actividad lucrativa autorizada por la licencia municipal,
que se producen en el cantdén Central de la provincia de Alajuela durante el
ejercicio economico anterior al periodo que se grava. Los ingresos brutos no

incluyen lo recaudado por concepto de impuesto sobre las ventas ni otro
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impuesto indirecto recaudado por el patentado, salvo los casos en que esta
Ley determine un procedimiento diferente para fijar el monto del impuesto de
patentes. En el caso de los establecimientos financieros y de correduria de
bienes muebles e inmuebles, se consideran como ingresos brutos los

percibidos por concepto de comisiones e intereses.
ARTICULO 6°—Término del tributo.

El impuesto se pagara durante todo el tiempo que se posea la licencia,

aungue no se ejercite la actividad lucrativa para la cual se otorgd la patente.
ARTICULO 7°—Tarifa del tributo.

Se aplicara una tarifa del cero coma quince por ciento (0,15%) sobre los ingresos
brutos. Esta suma dividida entre cuatro, determinara el impuesto trimestral por
pagar. El impuesto anual asi determinado se pagard en cuatro tractos
trimestrales. A los contribuyentes que realicen el pago total del impuesto dentro
de los primeros tres meses de cada afo, se les aplicard un descuento igual al diez por

ciento (10%).
ARTICULO 8°—Declaracion jurada municipal.

Cada afio, a mas tardar el 15 de enero, las personas referidas en el articulo 1° de esta
Ley presentaran, ante la Municipalidad de Alajuela, una declaracion jurada
municipal, que indique el monto de los ingresos brutos y el impuesto anual
que deban pagar por concepto de patente, conforme al articulo 6° de esta

Ley, asi como la indicacion de las cuotas trimestrales por cancelar.
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El periodo fiscal anual del impuesto de patentes de los contribuyentes con periodo
fiscal especial, autorizados por la Direccibn General de  Tributacion,
iniciard una vez transcurridos tres meses, contados a partir del cierre del
periodo especial de que se trate. El pago de las cuotas trimestrales se ajustara

al periodo de patentes que corresponda.

La Municipalidad de Alajuela determinard los procedimientos que, de acuerdo
con sus recursos, posibiliten la entrega adecuada del formulario, para que
cada contribuyente determine el impuesto de patentes que le  corresponde
pagar en el siguiente periodo anual. Los contribuyentes remitiran, directamente,
a la Municipalidad el formulario, una vez sellado por la Direccion General de

Tributacion.

Los funcionarios municipales que funjan como inspectores o recaudadores del
impuesto de patente, tendran las atribuciones previstas en los articulos 103, 104 y
123 del Cddigo de Normas y Procedimientos Tributarios. En caso de duda sobre la
informacion suministrada en el formulario del impuesto, dichos funcionarios podran
solicitar al contribuyente la presentacion de la declaracion de la renta del periodo

respectivo.
ARTICULO 9°—Registro y documento de patente.

La Municipalidad de Alajuela, por medio de su Departamento de Rentas y
Patentes, llevara un registro de los patentados con todos sus datos, tales como
nombre y nimero del patentado, nimero de cédula, ubicacion, numeros de

teléfono y fax, representante legal del patentado y cualquier otro que sea
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necesario. La Municipalidad entregard a cada patentado el certificado que lo
acredita como tal, el cual debera ser emitido en papel de seguridad con las copias
necesarias de archivo. El patentado deberd colocarlo en un lugar visible de su
establecimiento. El patentado debera sefialar un domicilio dentro de los limites del

canton, para efectos de notificacion.

La Municipalidad de Alajuela (2020) pide en la Solicitud de la Patente Comercial que

cumpla con los siguientes requisitos

Actividad de patentes de la municipalidad de Alajuela solicitud de patente

comercial requisitos generales.

Formulario de solicitud de patente comercial, sin tachaduras o manchones ni
corrector. Debidamente firmado por el solicitante de la patente comercial y el
propietario del inmueble (en caso de que la propiedad se encuentre en derechos,
deberan aportar una nota firmada por todos los copropietarios, debidamente
autenticada y copia de las cédulas de identidad al dia. Tratdndose de personas
juridicas aportar personeria juridica emitida por el Registro Pablico con no mas de

un mes de emitida.

Constancia de uso de suelo de patente y resolucion de ubicacion emitida por el Sub
Proceso de Planificacion Urbana, para la actividad comercial que se pretende
desarrollar. La cual debera indicar correctamente la direccion del local y la actividad

comercial.

Segun sea el caso, Permiso Sanitario de Funcionamiento vigente emitido por el

Ministerio de Salud y/o Permiso de SENASA vigente emitido por el Ministerio de
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Agricultura y Ganaderia para la actividad comercial que se pretende desarrollar.
Para obtener dicho permiso debe contar con el uso de suelo aprobado por la

Municipalidad de Alajuela.

Copia De La Cédula de Identidad al Dia por ambos lados del solicitante y del (de
los) propietario (s) del inmueble si se trata de personas fisicas. Tratandose de
personas juridicas, deberan aportar:1) Certificacion De Personeria Juridica De La
Sociedad con no mas de un mes de emitida. 2) Copia de la Cédula de ldentidad

del(Los) Representante(S) Legal(Es) al Dia.

Encontrarse al Dia En ElI Pago De Los Tributos Municipales el solicitante de la

patente comercial y el(los) duefio (s) del inmueble.

Permiso de Construccion o Remodelacion, en Caso Que El Local comercial sea

nuevo o remodelado

Informe Registral del Inmueble o Certificacion Registral con no mas de un mes de
emitida (En caso de que la propiedad esté en derechos, debera aportar una

certificacion de derechos)

Constancia General de Péliza De Riesgos Del Trabajo para la actividad comercial
que se pretende desarrollar con la direccion exacta del local comercial con no menos
de un mes de emitida 0 CONSTANCIA DE EXONERACION en los casos que
proceda, la cual deberd indicar la actividad comercial a desarrollar y la direccion

exacta del local comercial con no mas de un mes de emitida.

Plano catastrado de la propiedad donde se instalara el local comercial
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Constancia de que el solicitante se encuentra inscrito como contribuyente emitida
por el ministerio hacienda, tributacion directa, en la cual indique el régimen al que

pertenece (régimen simplificado o régimen renta).
Llenar formulario de declaracion jurada adjunto
Adjuntar a esta solicitud los timbres fiscales de ¢125.00

Cumplir con los requisitos ambientales, segun el tipo de actividad y la ley orgéanica

del ambiente. (SETENA).
Para mayor argumentacion (Véase anexo 17 y 19)

Autorizaciones y Permisos Sanitarios de Funcionamiento otorgados por el Ministerio
de Salud.

Aunque el emprendimiento en su mayoria tendria un trato virtual principalmente con
los clientes, es requisito obligatorio para pedir la Patente Municipal, la Autorizacion y los
permisos sanitarios emitidos por el Ministerio de Salud, segun su clasificacion Grupo C de

bajo riesgo.

Por lo que teniendo en cuenta lo anterior y siguiendo las regulaciones de la pagina del

Ministerio de Salud (2019) se informa que:

Tiendo como base la Ley N °5395 del 30 de octubre de 1973

"Ley General de Salud" Decreto Ejecutivo: 39472-S del 08/02/2016 Reglamento
General para Autorizaciones y Permisos Sanitarios de Funcionamiento Otorgados
por el Ministerio de Salud

Objeto, alcance y ambito de aplicacion
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*De acuerdo a la Ley General de Salud, todos los establecimientos agricolas,
comerciales, industriales y de servicios deben contar con el Permiso de

Funcionamiento para operar en el territorio nacional.

*Por lo que toda persona que planca formalizar una empresa en Costa Rica, debe
contar con el permiso de funcionamiento de acuerdo a su actividad, segun:
Reglamento General para Autorizaciones y Permisos Sanitarios de Funcionamiento

Otorgados por el Ministerio de Salud.
Procedimiento a seguir

Para realizar este tramite, debe presentar el formulario de solicitud de permiso
sanitario de funcionamiento, junto con la declaracion jurada para el tramite de
solicitud de permiso de funcionamiento por primera vez o renovacion, en la

Direccion del Area Rectora de Salud del Ministerio de Salud correspondiente.
Clasificacion por riesgo

«Con el proposito de regular las actividades humanas que inciden directa o
indirectamente en la salud de las personas y el ambiente, el Ministerio de Salud
establece la clasificacién de éstas en tres categorias de riesgo, considerando para
ello criterios sanitarios y ambientales, que le permitan ejercer el control que

garantice el cumplimiento de las normas técnicas y juridicas.
Criterios de clasificacion

a) Para determinar la clasificacion de riesgo de las actividades agricolas,

industriales, comerciales o de servicios, se consideran los siguientes aspectos:
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-La naturaleza de la actividad (, industrial, comercial, servicio)

-La clasificacion del establecimiento que sefiala el Reglamento Sobre Higiene

Industrial.

-La cantidad de personas, sean éstas trabajadores, espectadores, usuarios o clientes

que los utilizan.

La extension o area fisica que requieren.

-Las materias primas, productos intermedios, productos finales.

«La maquinaria, equipo y procesos utilizados en cada actividad.

*Tipo de contaminacidon que produce la actividad al aire, suelo y agua y que pueden

en mayor o menor grado afectar la salud y el ambiente humano

Tipo de riesgo

Grupo A (RIESGO ALTO): Son aquellos establecimientos que por las
caracteristicas de las actividades que desarrollan pueden presentar un riesgo
sanitario y ambiental alto, lo que podria eventualmente afectar la integridad de las

personas y el ambiente.

Grupo B (RIESGO MODERADO): Son aquellos establecimientos que por las
caracteristicas de las actividades que desarrollan, pueden presentar un riesgo
sanitario y ambiental moderado, por lo que eventualmente la integridad de las

personas y el ambiente no estarian expuestos a dafios significativos
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Grupo C (RIESGO BAJO): Son aquellos establecimientos que por las
caracteristicas de las actividades que desarrollan, presentan un riesgo sanitario y
ambiental bajo, por lo que la integridad de las personas y el ambiente eventualmente

no se ven afectados.

Requisitos Previos

1. Resolucién Municipal de Ubicacion, a excepcion de los establecimientos que
estén exentos segn pronunciamientos oficiales emitidos por las Municipalidades

respectivas

2. Visado de planos del proyecto, cuando medie alguna construccion nueva,

modificacion o ampliacion.

3.Viabilidad (Licencia) ambiental, Gnicamente para aquellos proyectos nuevos y que
no se encuentren en operacion, a excepcion de los establecimientos o actividades
gue no estan contemplados en la lista taxativa definida en los Anexos 1y 2 del
Reglamento General sobre los Procedimientos de Evaluacion de Impacto Ambiental

(EIA).

Constancia de que cuenta con la disponibilidad de Alcantarillado Sanitario Nota de
disponibilidad de alcantarillado sanitario del Ente Administrador del Alcantarillado
Sanitario (EAAS) correspondiente, cuando el establecimiento vierta aguas

residuales directamente a la red del alcantarillado sanitario
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5. Permiso de vertido otorgado por el MINAE, si corresponde, segun Decreto
Ejecutivo N° 34431-MINAE-S de 4 de marzo del 2008 "Reglamento del Canon

Ambiental por Vertidos".

6. Concesion de aprovechamiento del agua otorgada por el MINAE, si corresponde,
segun Decreto Ejecutivo N°.32868-MINAE del 24 de agosto del 2005 -Reglamento

de canon por concepto de aprovechamiento de agual

7. Permiso de instalacion y de funcionamiento para calderas otorgado por el
Ministerio de Trabajo y Seguridad Social, cuando el establecimiento utilice
calderas, segun Decreto Ejecutivo N°26789-MTSS del 16 de febrero de 1998

-Reglamento de Calderasll

8. Los que cuenten con equipos emisores de radiaciones ionizantes Cuando utilicen
emisores de radiaciones ionizantes deben contar para su funcionamiento con
autorizacion por parte del MS para el uso del emisor, segun el Decreto Ejecutivo N°
24037-S del 22 de diciembre de 1994 -Reglamento sobre proteccion contra las

radiaciones ionizantesl

9. Estar inscrito y estar al dia con la CCSS sea como patrono, trabajador
independiente o en ambas modalidades, segun corresponda, segin la Ley N° 17 del
22 de octubre de 1943 -Ley Constitutiva de la Caja Costarricense de Seguro
Sociall, y de las obligaciones con el FODESAF, segun lo establecido en el articulo
22 de la Ley N° 5662 del 23 de diciembre de 1974 -Ley de Desarrollo Social y

Asignaciones Familiaresl.
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Articulo 11.Requisitos para la solicitud del tramite de PSF por primera vez:

El responsable del establecimiento en el tramite de un PSF por primera vez,
independientemente del grupo de riesgo al que su establecimiento pertenezca, debe
presentar los siguientes documentos ante la DARS correspondiente 0 mediante el

sistema informatico o digital que se habilite para tales efectos:
1. Formulario unificado de solicitud de P.S.F.
2. Declaracion Jurada, segun Anexo N° 3.

3. Copia del comprobante de pago de servicios de conformidad con el articulo 8 de

este reglamento.

4. Calificacion del IMAS como beneficiario, en el caso de solicitar exoneracion del

pago por el trdmite de Permiso Sanitario de Funcionamiento.

5. Copia de la cédula de identidad. Copia de la cédula de identidad o DIMEX (libre
condicion) del responsable legal. En caso de persona juridica debe aportar
certificacion registral o notarial de la personeria juridica vigente con no mas de un

mes de emitida
Casas De Habitacion:

« Articulo 15.-Actividades desarrolladas en casas de habitacion. Aquellas
actividades que sean desarrolladas en categoria de microempresas podran realizarse
en casas de habitacion, siempre y cuando en el proceso productivo no se incorporen
al producto materias primas o sustancias peligrosas ni se generen residuos

peligrosos. La categorizacion de microempresa se realizara de acuerdo a la
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clasificacion otorgada por el Ministerio de Economia, Industria y Comercio, de
acuerdo con lo establecido en el Decreto N° 39295 publicado en la Gaceta N° 227 el
22 de noviembre del 2015, en el Alcance Digital 99, "Reglamento a la Ley de
Fortalecimiento de las Pequefias y Medianas Empresas, Ley N° 8262 del 2 de mayo

de 2002"

Al ser un emprendimiento de servicios en una oficina dentro de una residencia,
donde la mayoria de las veces la atencion pueda ser de manera virtual seria un

negocio del Grupo Tipo C (RIESGO BAJO).

4.4 Estudio Ambiental

Para la puesta en marcha de cualquier emprendimiento los elementos ambientales son de
un gran valor, mas en la actualidad donde la contaminacién ambiental es un tema que
preocupa al mudo. Costa Rica es un pais enfocado por la conservacion del ambiente dentro
de sus fronteras contando especificamente con la Ley Organica del Ambiente N° 7554

(2020). La cual en su Articulo 1 nos presenta los objetivos que tiene por ley:

Articulo 1.- Objetivos. La presente ley procurara dotar, a los costarricenses y al
Estado, de los instrumentos necesarios para conseguir un ambiente sano y

ecoldgicamente equilibrado.

El Estado, mediante la aplicacion de esta ley, defendera y preservara ese derecho, en

busca de un mayor bienestar para todos los habitantes de la Nacion. Se define como
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ambiente el sistema constituido por los diferentes elementos naturales que lo

integran y sus interacciones e interrelaciones con el ser humano.

Costa Rica cuenta con la Secretaria Técnica Nacional (SENTENA, 2020) la cual en su
pagina web define su funciones como las de armonizar el impacto ambiental con los
procesos productivos, asi como el de analizar las evaluaciones de impacto ambiental y

resolverlas dentro de los plazos previstas por la ley General de Administracion Publica.

Por lo que para iniciar cualquier actividad en el pais se debe cumplir con el requisito
que impone, que es la obtencion de la Viabilidad Ambiental, los cuales se basan en dos

modelos D1y D2.

Segun, Geo Costa Rica, Consultores Ambientales (2018)

El Formulario D1 deben presentarlos todos las actividades, obras o proyectos que se
desarrollen en una huella de construccién mayor a los 1.000 m2 o que por sus

caracteristicas presenten un mediano o alto impacto ambiental.

Este debe ser llenado por el desarrollador del proyecto con la ayuda técnica de un
consultor ambiental responsable debidamente inscrito en el Registro de Consultores
Ambientales, con gusto los consultores ambientales de Geo Costa Rica podemos

ayudarle en este proceso.

El Formulario D2 es para actividades obras o proyectos con huellas constructivas

menores a los 1.000m2 y que su impacto ambiental sea bajo.
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El proceso consiste en una Declaracion Jurada de parte del desarrollador del
proyecto. Su fin es otorgar la viabilidad ambiental potencial a los proyectos cuyo

impacto potencial no considere la realizacion de un protocolo D1.

Al analizar los requerimientos de los formularios D1 como D2 es evidente que no son
necesarios para dicho proyecto en estudio, pero si es un punto clave tener en cuenta todos
los protocolos que se puedan aplicar para colaborar con los aspectos ambientales. Teniendo
claro esto, se respetara todas las regulaciones ambientales que hay en el pais, aplicando
algunos de los procedimientos de la 1ISO 14000 colaborando con la gestion ambiental y

principalmente con el manejo de residuos y el ahorro de energia eléctrica.

Posteriormente del estudio y andlisis de las matrices correspondiente al
instrumento #1, se observa lo importante que es cumplir con todos los requisitos

obligatorios para comenzar dicho proyecto.

La matriz de analisis administrativa permitira estudiar los requerimientos como
son la misién, vision, objetivos, valores y el organigrama que facilitara toda la estructura

organizativa dentro del emprendimiento.

Con el estudio ambiental se enfocaria en cumplir con las leyes y buenas précticas
del pais respecto al medio ambiente contribuyendo con el ahorro y la buena gestion de

residuos producidos del dia de las operaciones de la empresa.

Para ilustrar el estudio técnico legal se formuld una tabla resumen con los

requisitos minimos para poner en marcha el proyecto.
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Dentro de los requisitos basicos esta la inscripcion a la CCSS, INS, Tributacion
Directa y Permisos de funcionamiento municipales que incluye el visto bueno del
Ministerio de Salud local. Este compendio de requisitos técnico-legales son la columna
vertebral para comenzar el emprendimiento. Todos estos se deben mantener a traves del
tiempo, al dia, en regla y cumpliendo con los pagos correspondientes en los periodos

establecidos para tales efectos.
Requisito no obligatorio <
Requisito obligatorio

Tabla 10.Seméaforo de requisitos obligatorios y no obligatorios.

Requisitos técnicos y econémicos para empresas en
proyecto (que aun no han iniciado operaciones)

Requisitos Legales ICT '

Inscripcion en Hacienda
Inscripcion en la CCSS
Inscripcion en el INS

Municipalidad (Permiso de Suelo y Patente)

Autorizaciones y Permisos Sanitarios de
Funcionamiento otorgados por el Ministerio de Salud

Inscripcion de Marca y Nombre Comercial -

Fuente: Elaboracion propia (2020)
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4.5 Requerimientos Financieros

4.5.1 Inversion Inicial

La Inversion Inicial de un proyecto contempla todas las derogaciones de efectivo
que se tienen que realizar para poner en marcha las operaciones del negocio. Estos
desembolsos de efectivo pueden ser activos tangibles o intangibles, tales como registros de

marca o compra de licencias, mobiliario y equipo de oficina.

A continuacion, se detalla cada uno de los rubros que comprenden la Inversion

Inicial.

4.5.2 Permisos y Tramites Legales

En dicha seccion, se incluye las inscripciones y registros a las Instituciones
Gubernamentales que se requieren legalmente para operar apegado a la legislacion

comercial de Costa Rica.

Dentro de las Instituciones mencionadas se encuentra la CCSS, Tributacion Directa,
el INS. Las inscripciones a estas instituciones no tienen ningun costo para estar en regla y
operar. El Gnico Institucion que requiere un pago adelantado es el Instituto Nacional de
Seguros debido a la inscripcion de la poliza de Riesgos de Trabajo (RT). En dicho aspecto

se calculd el pago de un semestre.

Tabla 11. Inversion inicial afio 0 Permisos y Tramites Legales

Permisos y Tramites Legales Monto
Pdliza RT (pago semestral) ¢ 161.433
Total, de Permisos y Tramites Legales ¢  161.433

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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4.5.3 Capital de Trabajo

El Capital de Trabajo lo constituye el monto de efectivo que se necesita para operar
mes a mes. Dicho monto debe estar incluido en el flujo normal de la empresa. Dentro de los
rubros que comprenden este departamento se considera la Nomina de Salarios, incluyendo
Cargas Sociales, Gastos de Servicios Publicos mensuales, Gastos de Mercadeo Digital y

Gastos de Contaduria externos.

La nomina calculada se basa en el costo del dia de un Guia Turistico, por un monto
de 11761,76 colones diarios. El calculo mensual, se toma como un empleado a tiempo
completo, por lo que el gasto mensual sera de 282,282.24 colones. A este monto se le suma,
el importe del aseguramiento voluntario de parte de la CCSS y garantias sociales

establecidas en el cddigo Laboral de Costa Rica.

La camparia de mercadeo digital toma en cuenta anuncios en redes sociales, como
Facebook, y en buscadores como Google. En ambas aplicaciones se colocaran anuncios
para atraer trafico, mediante publicaciones pagadas y publicaciones organicas.
Adicionalmente, se buscara conseguir clientes y recopilar informacion para crear una base
de datos utilizando sorteos o publicaciones interactivas. Ademas, como parte del proceso de
seguimiento se haran campafias mediante correo electrénico para ofrecer directamente los

servicios del emprendimiento.

El monto calculado al Capital de Trabajo se incluye en la Inversion Inicial como el
monto de fondos disponibles, ya sea en una cuenta corriente en el banco o como efectivo en
caja chica. EI monto total destinado a cubrir la necesidad de Capital de Trabajo es de

710,598 colones.
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Tabla 12. Desglose mensual del Capital de Trabajo Inversion Inicial Afio 0

INVERSION INCIAL ANO 0

Permisos y Tramites Legales Monto
Poliza RT (pago semestral) ¢ 161433
Total de Permisos y Tramites Legales ¢ 161433
Capital de Trabajo

Salarios ¢ 282282
Pago de seguro Voluntario 2,89% ¢ 8 158
Prestaciones Sociales 13,29% ¢ 37515
Total de N6mina Mensual ¢ 298598
Inversion en Mercadeo Digital

Campania Digital en Redes Sociales ¢ 150000
Total de Servicios Profesionales ¢ 150000
Servicios Publicos

Agua ¢ 20 000
Electricidad ¢ 55 000
Internet ¢ 37 000
Total de Servicios Publicos ¢ 112000
Total De Capital De Trabajo ¢ 560598
Mobiliario Precio + IVA
Escritorio ¢ 203400
Silla ¢ 135589
Archivero ¢ 79 089
3M DESCANSA PIES FR330 ¢ 41403
Total de Mobiliario ¢ 459481
Equipo de Computo

Dell insp 14-3493 ing w10 ci5-1035g4 1.10-3.70/8gb/128ssd+1tb/14" ¢ 425750
Epson 13110 - photo printer - multifuncional ¢ 88 829
Headset imicro ¢ 9425
Ups xtech xtp-751 750va ¢ 24 747
Kit de teclado y mouse inalambrico dell ¢ 15741
Pad mouse kmp-100 ¢ 3955
Salveque para computadora ¢ 33437
Licencia microsoft office 365 business premium ¢ 124289
Total de Equipo de Computo ¢ 726173

Suministros
Papel normal (2unds) ¢ 5401
Papel fotografico (2 unds) ¢ 13334
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Lapiceros (2und) ¢ 5627
Marcadores ¢ 3153
Engrapadora y grapas ¢ 3379
Organizador de Escritorio ¢ 4 509
Perforadora ¢ 2 644
Basurero ¢ 4 622
Separadores de Cejas ¢ 2701
Sobres de Manila ¢ 4 407
Tintas de Impresora ¢ 26 510
Total de Suministros ¢ 76 286
Total Final De Inversién Inicial ¢ 1983970.00

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

4.5.4 Activos Tangibles

Los activos mencionados en esta seccion de la Inversion Inicial corresponden a la
compra de equipo y mobiliario para las operaciones de la empresa. Adicionalmente se

incluye los suministros de oficina para el trabajo diario del emprendimiento.

En el mobiliario adquirido se tomé en cuenta las necesidades ergondmicas
correspondientes y el espacio disponible en la ubicacion del proyecto. Para el equipo de
cdmputo se puso como requerimiento, lo que se considera como esencial, para realizacion
del trabajo, de forma remota y digital. Dentro de los suministros considerados, son
productos miscelaneos de oficina que se necesitan para el cumplimiento de las labores

diarias del proyecto.
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Tabla 13. Activos Tangibles en la Inversion Inicial Afio O

Mobiliario Monto Precio + IVA
Escritorio ¢ 180.000 ¢  203.400
Silla ¢ 119990 ¢  135.589
Archivero ¢ 69.990 ¢ 79.089
3M DESCANSA PIES FR330 ¢ 36.640 ¢ 41.403
Total de Mobiliario ¢  459.481

Equipo de Computo
Dell insp 14-3493 ing w10 ci5-1035g4 1.10-

3.70/8gb/128ssd+1tb/14" ¢ 376.770 ¢  425.750
Epson 13110 - photo printer - multifuncional ¢ 78610 ¢ 88.829
Headset imicro ¢ 8341 ¢ 9.425
Ups xtech xtp-751 750va ¢ 21900 @ 24.747
Kit de teclado y mouse inalambrico Dell ¢ 13930 ¢ 15.741
Pad mouse kmp-100 ¢ 3.500 @ 3.955
Salveque para computadora ¢ 29.590 ¢ 33.437
Licencia Microsoft office 365 business premium @ 109.990 ¢ 124.289
Total de Equipo de Computo ¢ 726173
Suministros

Papel normal (2unds) ¢ 4780 ¢ 5.401
Papel Fotografico (2 unds) ¢ 11.800 ¢ 13.334
Lapiceros (2und) ¢ 4980 ¢ 5.627
Marcadores ¢ 2790 ¢ 3.153
Engrapadora y grapas ¢ 299 ¢ 3.379
Organizador de Escritorio ¢ 3990 ¢ 4.509
Perforadora ¢ 2340 ¢ 2.644
Basurero ¢ 4.09 @ 4.622
Separadores de Cejas ¢ 2390 ¢ 2.701
Sobres de Manila ¢ 3.900 ¢ 4.407
Tintas de Impresora ¢ 23460 ¢ 26.510
Total de Suministros ¢ 76.286

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

El monto final para esta seccion de la Inversion Inicial es de 1.983.970,00 colones que

representa la suma de mobiliario, equipo de codmputo y suministros.
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4.5.5 Andlisis de la Inversién Inicial

Tomando en cuenta que el producto que se va a ofertar es relacionado totalmente al
trabajo de la emprendedora y es un servicio no es un producto fisico, el porcentaje mas alto
de la Inversion Inicial corresponde a los activos tangibles necesarios para comenzar dicho

proyecto, con un 64%.

El rubro de la pdliza de Riesgos de Trabajo (RT) se destaca debido a que tiene un
plazo de cobertura de un semestre completo y como se observa en el grafico siguiente el
Capital de Trabajo toma el 28% del total de la Inversion Inicial. Dentro del rubro de
Capital de Trabajo, la Nomina, con sus correspondientes cargas sociales y provisiones

legales, es el gasto mas alto de la Empresa que se va a mantener constante.

Inversién Inicial

B permisosy Tramites Legales ™ Capital de Trabajo ™ Activos Tangibles

Gréfico 26. Monto Total de la Inversién Inicial

Fuente: Elaboracion propia. (2020)



161

4.5.6 Base para Calculo del Costeo

El destino principal dentro de la oferta va ser La Habana, Cuba, el mismo funciona
como base para el céalculo del costo variable y el precio de venta para que cada gasto que se

incurra para realizar el servicio este incluido en el mismo.

Con el objetivo de obtener una base solida para este calculo se desarrollé un
itinerario de viaje de 5 dias en La Habana Cuba. EI mismo considera visitas a Museos,

puntos de interés gastrondmicos y sitios de turismo icénicos de la ciudad.

El detalle de Interinaria es el siguiente:



Tabla 14. Itinerariol
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Dia

Lugar

Categoria

Capitolio
Teatro Nacional

Hotel Inglaterra

Parque Marti
Museo de arte universal
Manzana de Gémez

Paseo del Prado

Sloppy Joe’s Bar
Edificio Bacardi
Floridita

Calle obispo
Almuerzo en Los Nardos

Hotel Ambos Mundos

Bodeguita del medio se
puede comer

Catedral
El templete

Casa de la cerveza

Museo del ron

Sacra Iglesia  Catedral
Ortodoxa de San Nicolas

Feria de San José

El chanchullero
Fabrica de Arte

Cultural-Histérica
Cultural-Histérica

Cultural-Histérica-Gastronomia-
Entretenimiento

Cultural-Histérica
Cultural-Histérica
Cultural-Histérica

Cultural-Historica-Gastronomia-
Entretenimiento

Cultural-Historica-Gastronomia-
Entretenimiento

Cultural-Histérica

Cultural-Histérica-Gastronomia-
Entretenimiento

Cultural-Histérica
Gastronomia

Cultural-Historica-Gastronomia-
Entretenimiento

Cultural-Histérica-Gastronomia-
Entretenimiento

Cultural-Histérica
Cultural-Histérica

Cultural-Historica-Gastronomia-
Entretenimiento

Cultural-Historica-Gastronomia-
Entretenimiento
Cultural-Histérica
Cultural-Histérica-Gastronomia-
Entretenimiento

Gastrondmica

Entretenimiento y gastronomia

Fuente: Elaboracion propia. (2020)



Tabla 15. Itinerario2
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Dia Lugar

Categoria

Avenida de los Presidentes (Calle
G)

Museo napolednico

Universidad de La Habana

Hotel Nacional

Riviera

Focsa Mirador

Coppelia

Hotel Habana Libre

Restaurante Polinesio

23y M

Yara

Gato Tuerto

Cultural-Histérica
Cultural-Histérica

Cultural-Histérica

Cultural-Histérica-Gastronomia-
Entretenimiento

Cultural-Historica-Gastronomia-
Entretenimiento

Cultural-Historica-Gastronomia-
Entretenimiento

Cultural-Historica-Gastronomia-
Entretenimiento

Cultural-Historica-Gastronomia-
Entretenimiento

Gastrondmico

Cultural-Histérica

Cultural-Entretenimiento

Cultural-Gastronomia-
Entretenimiento

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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Tabla 16. Itinerario 3

Dia Lugar Categoria
Almendares Cultural
La Puntilla Cultural
Avenida 5 Cultural-Histérica

La Casa de las

Tejas Verdes Cultural

Karl Marx Cultural

Maqueta de Ia

Habana Cultural-Historia

Acuario Entretenimiento

Miramar Trade

Center Cultural

Melia Habana
Cultural-Histérica-Gastronomia-Entretenimiento

Hotel Comodoro Cultural-Histérica-Gastronomia-Entretenimiento

Dos Gardenias Gastronomia-entretenimiento

Cojimar Cultural-Histoérica

Casg-Estudlo de Cultural-Historica
José Fuster
Restaurante el

Gastronomia-entretenimiento
Palenque

Tropicana Gastronomia-entretenimiento

Fuente: Elaboracion propia. (2020)



Tabla 17. Itinerario 4

Dia Lugar

Categoria

Barrio chino

Museo de la Revolucion

Plaza Vieja

Museo de los Capitanes
Generales

Museo de Historia Natural

Plaza de Carlos Manuel de
Céspedes

Plaza de San Francisco de
Asis

4 Basilica Menor y Convento de
San Francisco de Asis
Castillo de la Real Fuerza

Avenida del puerto
Regla

Museo Afrocubano

Castillo de los Tres Reyes del
Morro 4cuc

La cabafa
El cristo

Malecén desde la Habana
Vieja hacia Miramar 1830

Almorzar en el 1830

Cafnonazo de las 9

3d Café

Cultural-Gastronomia-Entretenimiento

Cultural-Histérica

Cultural-Historica

Cultural-Histérica

Cultural-Historica

Cultural-Historica

Cultural-Histérica

Cultural-Histérica

Cultural-Histérica

Cultural-Histérica
Cultural-Histérica

Cultural-Historica

Cultural-Historica

Cultural-Historica
Cultural-Histérica

Cultural-Historica

Cultural-Gastronomia-Entretenimiento

Cultural-Historica-Entretenimiento

Cultural-Gastronomia-Entretenimiento

Fuente: Elaboracion Propia. (2020)
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Tabla 18. Itinerario 5
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Dia

Lugar

Categoria

Plaza de la Revolucién

Fotos con en la Plaza
con carros antiguos

Biblioteca Nacional

Avenida 26

Zooldgico 26

23y 12

Cementerio de Colon

Pizzas Pachi

Parque Metropolitano

Avenida Carlos Il

Callejon de Hamlet

Fabrica de Arte

Cultural-Historica

Cultural-Historica

Cultural-Historica

Cultural-Histérica

Entretenimiento

Cultural-Histérica

Cultural-Historica

Gastronémico

Entretenimiento

Entretenimiento

Entretenimiento

Cultural-Gastronomia-Entretenimiento

Fuente: Elaboracion propia. (2020)



167

4.5.7 Costos Variables

Los Costos Variables para este proyecto se van a dar cuando algun cliente solicite el
servicio de acompafiamiento a un viaje en especifico. Estos mismos se traducen en los
desembolsos para que la emprendedora acomparie durante el viaje al cliente, por lo tanto,
son compra de boletos aéreos, impuestos de salida y viaticos generales necesarios en el

periodo del viaje.

Usando como base el originario anterior, los cotos variables por viaje serian los

siguientes:

Tabla 19.Costos Variables

VIATICOS POR VIAJE Dolares Colones
Boleto Aéreo $ 522 @ 303.021
Transporte Interno $ 200 ¢ 116.000
Viaticos de Alimentacion $ 100 ¢ 58.000
Viaticos de Hospedaje $ 250 ¢ 145.000
Derechos de Admision (museos) $ 5 ¢ 2.900
TOTAL $ 1.077 ¢ 624.921
COSTO DIARIO POR 5 DIAS $ 215 ¢ 124.984

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

El tipo de cambio utilizado es de 580 colones por délar americanos, dato tomado de la
pagina oficial del Banco de Costa Rica (BCCR, 2020) es importante definir que esta
informacién fue tomada el 29 de julio del mismo afio, puesto que con el transcurso del

tiempo esta va variando.
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El precio del boleto aéreo se calculé al promedio anual del precio de este, mediante a
pagina www.despegar.co.cr . Se determiné el precio, mes a mes, de la misma ruta aérea
para llegar Cuba, saliendo de Costa Rica a Panama y luego volando hacia La Habana. Los

promedios de los precios mensuales son:

Tabla 20.Promedio de Precio Mensuales

Mes Precio
DICIEMBRE $ 885,00
ENERO $ 590,00
FEBRERO $ 525,00
MARZO $ 525,00
ABRIL $ 525,00
MAYO $ 525,00
JUNIO $ 525,00
JULIO $ 474,00
AGOSTO $ 391,00
SEPTIEMBRE $ 391,00
OCTUBRE $ 391,00
PROMEDIO $ 522,45

Fuente: Elaboracion propia. (2020, basado en Despegar, 2019)

Es importante mencionar que estos precios utilizados para el calculo del boleto
aéreo son historicos, debido a la situacion actual de restriccion de transito aéreo

internacional no se puede cotizar el costo de un tiquete a La Habana, Cuba.

4.5.8 Calculo de Precio de Ventas

La estimacion del precio de ventas se realiza tomando en cuenta los costos variables
por viaje antes sefialados y agregando un porcentaje de utilidad operativa del 30% (antes de

impuestos) a la sumatoria de todos los gastos.


http://www.despegar.co.cr/

Tabla 21. Céalculo del precio de venta

Costos Variables por Viaje Monto
Viaticos Dia 1 $ 43,00
Viaticos Dia 2 $ 18,00
Viaticos Dia 3 $ 117,00
Viaticos Dia 4 $ 46,00
Viaticos Dia 5 $ 28,00
Total de Viaticos $ 252,00
Transporte Interno $ 200,00
Hospedaje en Cuba $ 200,00
Tiquete Aéreo (CR-PTY-HAV) $ 522,45
Visa de entrada a Cuba $ 20,00
Total de Viaticos por Viaje $ 1.446,45
Margen Operativo 30% $ 433,94
Costo x persona $ 1.880,39
Precio sin IVA $ 1.664,06

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

4.5.9 Célculo de la Demanda
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Debido a que el estudio realizado en este proyecto de graduacién es un

emprendimiento surgido de una idea de negocios que no tiene un producto igual o similar

en el mercado, se va a crear un modelo de calculo de la demanda proyecta utilizando tres

variables:
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Figura 13.Variables de la demanda representadas.

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

Informacién obtenida en la Encuesta.

Mediante los resultados obtenidos en la encuesta se va a ir diferenciando la
poblacién estudiada gradualmente hasta llegar al segmento especifico para el servicio
ofrecido, iniciando con la poblacion efectiva que contesto la encuesta hasta la intencion de

compra cuantificada.
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Porcentaje de respuesta segun zona de residencia

Poblacién econdmicamente activa actualmente

Finanzas Saludable: Ingresos > 800,000 colones mensuales

Presupuesto de Viaje Anual > $1000

Preferencia de Viaje en Temporada alta en La Habana

Intencidn de Viaje para el 2021

Demanda Proyectada Mensual = Demanda Proyectada Anual /
12

SHACIOIE@

Figura 14. Modelo de calculo de demanda

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

Cada porcentaje obtenido de la repuesta de los encuestados va disminuyendo
escalonadamente la poblacion estudiada, llegando hasta el objetivo de tener la cantidad de
personas en el segmento especifico deseado para el producto. A continuacion, se muestra la

tabla con las cifras obtenidas:



Tabla 22.Modelo de Calculo de la Demanda
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PASOS 1 2 3 4
Porcentaje Porcentaje de Porgggtaje
Provincia Total de  repuesta Poblacién Personas Finanzas
Personas por efectiva trabajando Saludables
. 0
Provincia 90,4% 77.6%
San Jose 366 638 44,90% 164 620 148 817 115 482
Alajuela 117 932 19,80% 23351 21 109 16 380
Cartago 49 617 18,00% 8931 8074 6 265
Heredia 120 820 17,30% 20 902 18 895 14 663
PASOS 5 6 7 8
Presupuesto  Preferenciade Intencion
de Viaje Viaje en de Viaje
Provincia Anual > Temporada parael  Total Mensual
$1000 altaen La 2021
59.80% Habana 38,8%  74,2%
San José 69 058 26 795 19 882 1657
Alajuela 9796 3801 2820 235
Cartago 3747 1454 1079 90
Heredia 8 768 3402 2 524 210

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

Después de aplicar los datos logrados en la encuesta, se determina que el tamafio del

servicio ofrecido.

4.5.10 Capacidad de la empresa

segmento correspondiente al emprendimiento es de 2192 potenciales compradores del

Debido a que el analisis se aplica a un emprendimiento desarrollado por una sola

emprendedora cubra toda la posible demanda es muy baja o casi imposible.

persona, la que se responsabiliza, de todas las tareas en la empresa, la posibilidad de que la
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Adicionalmente, basandose en el itinerario establecido de 5 dias de
acompafiamiento en un viaje promedio a La Habana, Cuba significa que el maximo de
viajes que podria realizar en un mes promedio seria de 3 debido a la logistica de cada viaje.
Es por estas razones que se determina que, para iniciar, la meta para la empresa es cubrir el
1% del total del segmento calculado, por lo primeros 6 meses de funcionamiento, siendo la

demanda mensual, por provincia, la siguiente:

Tabla 23. Demanda mensual por Provincia

Poblacién Demanda Proyectada en
; Total Mensual ;
efectiva los primeros 6 meses (1%)

San José 1657 17

Alajuela 235 2

Cartago 90 1

Heredia 210 2

TOTAL 2192 22

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

Como se habia determinado, se van a ofrecer dos tipos servicio para la venta. El
primero va ser el asesoramiento y planeacién de la logistica del viaje, y de segundo el

acompafiamiento personalizado durante la estadia en La Habana.

Utilizando la respuesta a la pregunta #21 de la encuesta, sobre si ha utilizado un
guia turistico en alguna ocasion, donde el resultado negativo fue del 44,1 % de las

respuestas, se utilizara el resultado positivo de las opciones de respuesta sobe la utilizacion
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en grupo que suman un total 47,4% para determinar cuanto del total de la demanda

proyecta pertenece a cada servicio.

Es por esto, que demanda se divide, segun el tipo de servicios de la siguiente manera:

Tabla 24. Demanda divida por servicios

Servicio de .

. X Servicio de
Poblacién ~ Asesoramiento y Acompanamiento
efectiva Planeacion de ers?)nalizado

Logistica P
San José 9 8
Alajuela 1 1
Cartago 0 0
Heredia 1 1
TOTAL 12 10

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

4.5.11 Plan de Mercadeo

Para el segundo trimestre desde el lanzamiento del emprendimiento y aplicando el
plan de mercadeo sugerido la demanda, se espera un crecimiento organico de la demanda,
adicionalmente a lo que las recomendaciones de los clientes que hayan comprado el
servicio en los primeros meses de las ventas se proyectan incrementar en otro 0,5%. En
otras palabras, se espera un crecimiento anual del 1%, para el primer afio y sumando un 2%
durante los dos siguientes afios (afio #2 y afio #3). En los afios #4 y afio#5 se creceran a un

ritmo de 1 % adicional para cada afio siguiente.

Debido a existe un tope de capacidad para la empresa para ofrecer el servicio de

acompafiamiento personalizado en los viajes, es justo mencionar que el maximo que puede
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manejar es hasta un 4% de crecimiento de la demanda hasta tener que contratar mas

personal, que maneje la operacion de la empresa en Costa Rica.

Tabla 25. Para el primer afio el crecimiento de la demanda

Meses "1-6" "7-12"

Servicio de . Servicio de
., . Servicio de .
Poblacion Asesoramiento Asesoramiento

X iy Acompafiamiento g
efectiva y Planeacion . y Planeacion
personalizado

Servicio de
Acompafiamiento
personalizado

de logistica de logistica

San José 9 8 9 9

Alajuela 1 1 1 1

Cartago 0 0 0 0

Heredia 1 1 1 1

TOTAL 11 10 11 11

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
Demanda para el primer afo.
11
11
11
11
10
10
10
10
9
Servicio de Servicio de Servicio de Servicio de
Asesoramientoy Acompafiamiento Asesoramientoy Acompafiamiento
Planeacion de personalizado Planeacion de personalizado
logistica logistica
"1-6" "7-12"

Gréfico 27.Demanda para el primer afio.

Fuente: Elaboracion propia. (2020)



Tabla 26. Crecimiento constante de la demanda en el periodo de 5 afios

Anos Ano #2 Ano #3

Servicio de - Servicio de
. . Servicio de :
Poblacién Asesoramiento y Asesoramiento

X L Acompafiamiento .
efectiva Planeacion de X y Planeacién
personalizado

Servicio de
Acompafiamiento
personalizado

logistica de logistica
San José 9 9 10 10
Alajuela 1 1 1 1
Cartago 0 0 0 0
Heredia 1 1 1 1
Total
Anual 11 11 12 12

Afos Ano #4 Ano #5
Servicio de Servicio de

Servicio de
Acompafiamient
o personalizado

Servicio de
Acompafiamient
0 personalizado

Poblacién Asesoramiento y
efectiva Planeacién de

Asesoramiento y
Planeacién de

logistica logistica
San
José 10 10 10 10
Alajuela 1 1 1
Cartago 0 0
Heredia 1 1 1 1
Total
Anual 12 12 12 13

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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Comportamiento de la Demanda

14
12

10

Afio #2 Afio #3 Afio #4 Afio #5
Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica

Servicio de Acompafiamiento personalizado

Gréfico 28. Comportamiento de la Demanda de los Servicios Ofrecidos

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

Factores que podrian modificar la demanda.
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Analizando el entorno del calculo de la demanda, es importante en listar elementos

externos a nuestra investigacion que pueden afectar, positiva o negativamente, el

comportamiento de las ventas. Dentro de estos elementos, estan:

e Tipo de Cambio del Ddlar: este factor puede variar desde los precios de los

elementos de la logistica del viaje hasta nuestros ingresos, ya que nuestro precio de

venta estd calculado en esta moneda.

e Clima: debido a que nuestro destino primario es la isla de Cuba, existe la

posibilidad que el comportamiento del clima pueda afectar algunos meses de venta

durante el afio, especialmente en la época de huracanes.
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o Pandemia Covid-19: esta juega un factor de cambio en las restricciones de transito
internacional, estabilidad emocional y social de la poblacién. Adicionalmente se ha
visto que también ha jugado un factor importante en la politica nacional e
internacional.

o Aerolineas: actualmente solo se cuenta con la ruta establecida por la aerolinea Copa,
haciendo escala en Panam4, asi que los movimientos de frecuencia de vuelos y
precios que haga esta empresa pueden afectar la demanda.

« Situacién Politica en Cuba: debido al sistema politico que funciona en la Isla, es
dificil pronosticar que siempre va a existir el ambiente adecuado para realizar
turismo. Las carencias de la poblacion pueden resultar en que haya revueltas

sociales y por ende las personas prefieran otros destinos.

Todos estos factores se deben tomar en cuenta en el arranque de operaciones del
emprendimiento y ajustar la demanda acorde a lo que estd sucediendo en el entorno

econdmico nacional e internacional.

4.5.12 Flujosy Escenarios

4.5.12.1 Flujo de Efectivo Mensual Operativo Afiol

Para los ingresos de dicho escenario, se utilizan los resultados de los datos
calculados para la demanda, sin ninguna modificacion o ajuste. Todos los datos utilizados

son los generados de la encuesta



Tabla 27: Flujo de Efectivo Mensual Operativo Afiol

Emprendimiento Ride a Cuba
Flujo de Efectivo Mensual Operativo afio #1
Flujo del Proyecto
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Dinero inicial en mano

Efectivo disponible (a principios de mes)

Ingresos
Ventas de paquetes de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica @
Ventas de paquete de Servicio de Acompafamiento personalizado @
Total de Ingresos en efectivo
Egresos

Gastos Fijos
Publicidad (campafia digital en redes sociales)
Mano de obra contratada (némina)
Cargas Sociales
Servicios Publicos
Agua
Internet
Electricidad
Telefono
Contratacion de Servicios a Terceros
Contabilidad Tributaria y Facturacion Electronica
Gastos Variables
Boleto Aéreo
Transporte Interno
Viaticos de Alimentacion
Viaticos de Hospedaje
Derechos de Admision (museos)
Varios

s8S88s

PRECIO sin IVA
44.248
890.911

MONTO (TC=580)
303.021

116.000

58.000

145.000

2.900

Subtotal

Total dinero en efectivo desembolsado

Efectivo disponible (finales de mes)

Otros datos operativos

Volumen de ventas (en unidades)
Unidades Vendidas de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica
Unidades Vendidas de Servicio de Acompafiamiento personalizado

Cantidad de Viajes Mensuales 10
FACTOR DE AUMENTO DE DEMANDA

Impuestos
Impuesta de Ventas Recaudado (IVA) 13%

Sub total después de pago de IVA

Utilidad Operativa Acumulada

-¢

1.983.970

mes 1

-1.983.970

€0

€0
€0

€0
€0

¢o
20

mes 2

-1.983.970

€0

©150.000
©282.282
€45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

-(£614.956
-(£614.956

-(£614.956
-£614.956

¢o
-11614.956

Fecha de inicio

mes 3

-2.598.926

©495.973
€907.838

€1.403.812

©150.000
©¢282.282
©¢45.673

©20.000
€55.000
€37.000
©25.000

©308.778
©118.204
©59.102
©¢147.755
©2.955

-¢1.251.750
-¢1.251.750

©152.062
-462.894

2%

7©182.496
-£30.434

11
10

sep-2020

mes 4

-12.446.864

€503.907
€890.911

€1.394.818

€150.000
©282.282
©¢45.673

©20.000
€55.000
€37.000
©25.000

€303.021
€116.000
©58.000
€145.000
©2.900

-¢1.239.877
-@1.239.877

€154.941
-¢307.953

11
10

4%

©181.326
-(626.385

mes 5

-¢2.291.923

486.726
€890.911

©1.377.636

€150.000
©282.282
¢45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

€303.021
©116.000
€58.000
€145.000
€2.900

-@1.239.877
-@1.239.877

®137.760
-¢170.193

11
10

2%

©179.093
-41.333

mes 6

-¢2.154.163

486.726
€890.911

©1.377.636

€150.000
©282.282
€45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

€303.021
©116.000
€58.000
€145.000
€2.900

-@1.239.877
-@1.239.877

©137.760
-£32.433

©179.0923
-41.333

11
10
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Dinero inicial en mano

Efectivo disponible (a principios de mes)

Ingresos

Ventas de paquetes de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica
Ventas de paquete de Servicio de Acompafiamiento personalizado

Total de Ingresos en efectivo

Egresos
Gastos Fijos
Publicidad (campafia digital en redes sociales)
Mano de obra contratada (némina)
Cargas Sociales
Servicios Publicos
Agua
Internet
Electricidad
Teleféno
Contratacién de Servicios a Terceros
Contabilidad Tributaria y Facturacion Electronica
Gastos Variables
Boleto Aéreo
Transporte Interno
Viaticos de Alimentacion
Viaticos de Hospedaje
Derechos de Admisién (museos)
Varios

Otros datos operativos

Volumen de ventas (en unidades)
Unidades Vendidas de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica
Unidades Vendidas de Servicio de Acompafiamiento personalizado
Cantidad de Viajes Mensuales
FACTOR DE AUMENTO DE DEMANDA
Impuestos
Impuesta de Ventas Recaudado (IVA)
Sub total después de pago de IVA

-12.016.403

-(11.878.643

-(1.740.883

-1.603.123

-(1.465.363

-1.327.603

PRECIO sin IVA

¢ 44.248 1486.726
¢ 890.911 €890.911
©1.377.636
€150.000
1282.282
€45.673
€20.000
€55.000
€37.000
€25.000
MONTO (TC=580)
e 303.021 €303.021
¢ 116.000 €116.000
e 58.000 €58.000
¢ 145.000 €145.000
¢ 2.900 €2.900
Subtotal =~ -%1.239.877
Total dinero en efectivo desembolsado -¢1.239.877
Efectivo disponible (finales de mes) ©137.760
Utilidad Operativa Acumulada €105.327
11
11
10 1
13% ©179.093
-(41.333

©486.726
€890.911

©1.377.636

€150.000
€282.282
¢45.673

€20.000
¢55.000
€37.000
€25.000

€303.021
€116.000
€58.000
©145.000
€2.900

-¢1.239.877
-(1.239.877

©137.760
©243.087

11
1

1%

©179.093
-(41.333

©486.726
€890.911

©1.377.636

€150.000
©282.282
¢45.673

€20.000
¢55.000
€37.000
€25.000

€303.021
€116.000
€58.000
€145.000
€2.900

-¢1.239.877
-1.239.877

©137.760
€380.847

©179.093
-(41.333

11
11

©486.726
€890.911

1.377.636

€150.000
©282.282
¢45.673

€20.000
¢55.000
€37.000
€25.000

€303.021
€116.000
€58.000
©145.000
€2.900

-1.239.877
-@1.239.877

€137.760
€518.607

©179.093
-41.333

11
1

©486.726
€890.911

€1.377.636

€150.000
€282.282
¢45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

€303.021

€116.000
€58.000

©145.000
€2.900

-1.239.877
-@1.239.877

©137.760
1656.367

©179.093
-(41.333

11
1

©486.726
©890.911

€1.377.636

€150.000
©282.282
¢45.673

©20.000
€55.000
€37.000
©25.000

€303.021
€116.000
€58.000
€145.000
€2.900

-1.239.877
-1.239.877

©137.760
©794.127

1
1

©179.093
-41.333

©4.893.686
8.926.035

€13.819.721

€0
1.650.000
€3.105.105
©502.406
€0
©220.000
€605.000
€407.000
©275.000
@0
€0
@0
€3.035.967
©1.162.204
©581.102
©1.452.755
€29.055
€0
-€13.025.594
-¢13.025.594

©794.127

111
106
10

©1.796.564
-1.002.437

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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Tabla 28: Flujo de Efectivo Operativo Afiol a Afio 5

Emprendimiento Ride a Cuba
Flujo de Efectivo Operativo afio #1 al afio #5

Dinero inicial en mano -¢ 1.983.970 Fecha de inicio

Efectivo disponible (a principios de mes) -@1.983.970

-¢2.883.655 -¢2.978.215 -%2.927.989 -¢2.768.392

Ingresos
Ventas de paquetes de Servicio de Asesoramiento y Planeacién de logistica [/ 4.911.504 [/ 5.973.451 [ 6.092.920 @ 6.194.690 @ 6.194.690 @& 29.367.257
Ventas de paquete de Servicio de Acompafiamiento personalizado @ 9.443.654 @z 12.116.387 @z 12.358.715 @z 12.482.302 @z 13.898.208 @ 60.299.266
Total de Ingresos en efectivo (3 14.355.159 @ 18.089.838 @ 18.451.635 @ 18.676.992 @ 20.092.899 @ 89.666.523
Egresos
Gastos Fijos
Publicidad (campafa digital en redes sociales) [/ 1.650.000 /A 1.800.000 @ 1.800.000 @& 1.800.000 @ 1.800.000 (/7 8.850.000
Mano de obra contratada (némina) @ 3.105.105 ¢ 3.387.387 @ 3.387.387 @ 3.387.387 @ 3.387.387 @ 16.654.652
Cargas Sociales [ 502.406 @ 502.406 @ 502.406 @ 502.406 @ 502.406 @ 2.512.030
Servicios Publicos @ -
Agua T 220.000 @ 240.000 @ 240.000 @ 240.000 ¢ 240.000 @ 1.180.000
Internet [ 605.000 @ 660.000 @ 660.000 @ 660.000 @ 660.000 @ 3.245.000
Electricidad [ 407.000 ¢ 444.000 ¢ 444.000 ¢ 444.000 ¢ 444.000 ¢ 2.183.000
Teleféno T 275.000 @ 300.000 @ 300.000 @ 300.000 @ 300.000 @ 1.475.000
Gastos Variables
Boleto Aéreo @ 3.212.023 @ 4.121.086 @ 4.203.507 @ 4.245.542 @ 4.727.128 @ 20.509.285
Transporte Interno T 1.229.600 @ 1.577.600 @ 1.609.152 ¢ 1.625.244 @ 1.809.600 @ 7.851.196
Viaticos de Alimentaciéon @ 614.800 @ 788.800 @ 804.576 @ 812.622 @ 904.800 @ 3.925.598
Viaticos de Hospedaje @ 1.637.000 @ 1.972.000 @ 2.011.440 @ 2.031.554 @@ 2.262.000 @ 9.813.994
Derechos de Admisién (museos) /7 30.740 @ 39.440 @ 40.229 @ 40.631 [/ 45.240 @ 196.280
Varios e -
-z 13.388.673 -@ 15.832.718 -@¢ 16.002.697 -@ 16.089.386 -Z 17.082.560 -@ 78.396.035
-z 13.388.673 -@ 15.832.718 -@ 16.002.697 -@ 16.089.386 - 17.082.560 -@ 78.396.035
[ 966.486 @ 2.257.120 @ 2.448.938 @ 2.587.606 @& 3.010.338 @ 11.270.488
/3 966.486 @ 3.223.605 @ 5.672.543 @ 8.260.149 @ 11.270.488
Otros datos operativos
Volumen de ventas (en unidades)
Unidades Vendidas de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica 111 135 138 140 140 553
Unidades Vendidas de Servicio de Acompafiamiento personalizado 106 136 139 140 156 571
Impuestos
Impuesta de Ventas Recaudado (IVA) #1.866.171 @2.351.679 #2.398.713 @2.428.009 #2.612.077 #11.656.648
Sub total después de pago de IVA -@.899.685 -@294.559 @50.225 #Z159.597 #398.261 -386.160
Impuesto de la Renta @0 @0 [/4e] @0 @0 [/7e]
Utilidad despues de impuestos -@899.685 -@94.559 @50.225 #159.597 £398.261 -386.160
Utilidad mensual proyectada -@L74.974 -@7.880 @24.185 @13.300 @233.188 -@232.180

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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En todos los escenarios analizados el supuesto de los gastos fijos y variables es el
mismo. De igual manera, el célculo de los impuestos y la formulacion de los totales

acumulados se hacen de la misma manera.

El factor que cambia de escenario a escenario es el calculo de la demanda, lo cual,
I6gicamente, modifica el nivel de ingresos mostrado en cada escenario, buscando siempre
crear una diferencia positiva de escenario a escenario. No se cambia, en ningun escenario,

el precio de venta de los servicios ofrecidos.

Adicionalmente, otro aspecto que cambia, debido a la forma de calculo es la

recuperacion de la inversion inicial. Este periodo se acorta a como cambiamos de escenario.

4.5.12.2 Escenario Esperado

En este escenario se buscé ajustar la demanda para lograr, estar lo méas cercano al punto
de equilibrio en el primer afio de labores. En este caso se aumento la venta de los paquetes

de asesoramiento, en 3 unidades mensualmente, durante todos los primeros 12 meses.
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Tabla 29: Flujo Mensual del Afiol Escenario Esperado

Dinero inicial en mano - 1.983.970 Fecha de inicio sep-2020
mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6
Efectivo disponible (a principios de mes) -£1.983.970 -@1.983.970 -£2.598.926 -62.266.510 -%1.900.653 -%1.516.846
Ingresos
PRECIO sin IVA
Ventas de paquetes de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica @ 44.248 7676.327 @700.202 ¢713.015 #¢713.015
Ventas de paquete de Servicio de Acompafiamiento personalizado @ 890.911 #907.838 2939.885 @957.085 @2957.085
Total de Ingresos en efectivo ¢o €0 @1.584.166 1.640.087 ©1.670.100 #1.670.100
Egresos
Gastos Fijos
Publicidad (campafia digital en redes sociales) ©150.000 ©150.000 ©150.000 ©150.000 150.000
Mano de obra contratada (némina) 282.282 282.282 ©282.282 ©282.282 ©282.282
Cargas Sociales 245.673 @245.673 @245.673 ¢45.673 ¢45.673
Servicios Publicos
Agua @20.000 @20.000 @20.000 ©20.000 ©20.000
Internet ©55.000 ©55.000 ©55.000 €55.000 €55.000
Electricidad @37.000 @37.000 @37.000 €37.000 €37.000
Telefono #25.000 #25.000 #25.000 €25.000 €25.000
Contratacién de Servicios a Terceros
Contabilidad Tributaria y Facturacion Electronica
Gastos Variables MONTO (TC=580)
Boleto Aéreo @ 303.021 ©308.778 ©319.678 ©325.528 ©325.528
Transporte Interno @ 116.000 ©118.204 ©122.377 ©124.616 ©124.616
Viaticos de Alimentacion ¢ 58.000 ©59.102 ©61.188 ©62.308 €62.308
Viaticos de Hospedaje @ 145.000 ©¢147.755 €¢152.971 ©¢155.770 ©¢155.770
Derechos de Admision (museos) (13 2.900 @¢2.955 #3.059 ¢3.115 ¢3.115
Varios
Subtotal @0 -7614.956 -¢1.251.750 -¢1.274.229 -¢1.286.294 -71.286.294
Total dinero en efectivo desembolsado @0 -11614.956 -¢1.251.750 -@1.274.229 -1.286.294 -71.286.294
Efectivo disponible (finales de mes) @0 -7614.956 ©332.416 365.858 ©383.807 ©383.807
Utilidad Operativa Acumulada [140] -614.956 -£282.540 83.318 ¢467.124 ¢850.931
Otros datos operativos
Volumen de ventas (en unidades)
Unidades Vendidas de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica 15 15 15 16 16 16
Unidades Vendidas de Servicio de Acompafiamiento personalizado 10 10 10 1 11 11
Cantidad de Viajes Mensuales 10 1 1 1 1
FACTOR DE AUMENTO DE DEMANDA 2% 4% 2%
Impuestos
Impuesta de Ventas Recaudado (IVA) 13% €0 €0 #205.942 €213.211 ¢217.113 ¢217.113
Sub total después de pago de IVA €0 -(1614.956 ©126.474 ©152.646 ©£166.694 £166.694
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Dinero inicial en mano

Efectivo disponible (a principios de mes)

Ingresos

Ventas de paquetes de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica
Ventas de paquete de Servicio de Acompafiamiento personalizado
Total de Ingresos en efectivo

Egresos
Gastos Fijos

Publicidad (campafia digital en redes sociales)

Mano de obra contratada (némina)

Cargas Sociales

Servicios Publicos

Agua

Internet

Electricidad

Teleféno

Contratacion de Servicios a Terceros

Contabilidad Tributaria y Facturacion Electronica

Gastos Variables

Boleto Aéreo

Transporte Interno

Viaticos de Alimentacion

Viaticos de Hospedaje

Derechos de Admisién (museos)

Varios

Otros datos operativos

Volumen de ventas (en unidades)
Unidades Vendidas de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica
Unidades Vendidas de Servicio de Acompafiamiento personalizado
Cantidad de Viajes Mensuales
FACTOR DE AUMENTO DE DEMANDA
Impuestos
Impuesta de Ventas Recaudado (IVA)
Sub total después de pago de IVA

-1.133.039 -768.990

PRECIO sin IVA

¢ 44.248 ¢713.015 1718.648
¢ 890.911 €890.911 €890.911
€1.603.926 €1.609.559
€150.000 €150.000
1282.282 1282.282
€45.673 ©45.673
€20.000 €20.000
€55.000 €55.000
€37.000 €37.000
€25.000 €25.000
MONTO (TC=580)
¢ 303.021 €303.021 €303.021
¢ 116.000 €116.000 €116.000
¢ 58.000 €58.000 €58.000
¢ 145.000 €145.000 ©145.000
¢ 2.900 €2.900 ©2.900
Subtotal ~ -1.239.877 -41.239.877
Total dinero en efectivo desembolsado -11.239.877 -1.239.877
Efectivo disponible (finales de mes) €364.050 £369.683
Utilidad Operativa Acumulada ©1.214.981 1.584.663
16 16
1" 11
10 1 1
1%
13% €208.510 ©209.243
¢155.539 ©160.440

-399.307

©718.648
€890.911

€1.609.559

€150.000
©282.282
€45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

€303.021

€116.000
€58.000

€145.000
€2.900

-1.239.877
-1.239.877

£369.683
@1.954.346

16
1

€209.243
€160.440

-€29.625

©718.648
€890.911

€1.609.559

€150.000
©282.282
€45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

€303.021
€116.000
€58.000
€145.000
€2.900

-©1.239.877
-©1.239.877

369.683
€2.324.029

16
1

©209.243
€£160.440

€340.058

©718.648
€890.911

€1.609.559

€150.000
©282.282
€45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

€303.021
€116.000
€58.000
©145.000
€2.900

-1.239.877
-1.239.877

£369.683
€2.693.711

16
11

©209.243
€160.440

©709.741

©718.648
€890.911

€1.609.559

€150.000
©282.282
€45.673

©20.000
€55.000
€37.000
€25.000

€303.021
©116.000
€58.000
©145.000
€2.900

-11.239.877
-©1.239.877

2369.683
€3.063.394

16
1

©209.243
€£160.440

€7.108.817
€9.107.357

€16.216.174

€0
©1.650.000
©3.105.105
©502.406
€0
©220.000
©605.000
©407.000
©275.000
€0
€0
€0
©3.097.639
©1.185.813
©592.906
©1.482.266
©29.645
€0
-¢13.152.781

-¢13.152.781
€3.063.394

191
127
10

€2.108.103
€955.291

Fuente: Elaboracion propia. (2020)



Tabla 30: Flujo Anual Escenario Esperado Afio 1 al Afio 5
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Dinero inicial en mano

Efectivo disponible (a principios de mes)

-1.983.970

-@£359.750

-¢1.983.970

1862.964

Fecha de inicio

©2.256.807

©3.737.927

Ingresos
PRECIO sin IVA
Ventas de paquetes de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica @ 44248 @ 7.448.230 @ 7.597.195 @ 7.749.139 ¢ 7.826.630 ¢ 7.904.896 @ 38.526.090
Ventas de paquete de Servicio de Acompafiamiento personalizado @ 890.911 ¢ 11.324.027 ¢ 11.550.507 @ 11.781.517 @ 11.899.333 @ 12.018.326 @ 58.573.710
Total de Ingresos en efectivo (/4 18.772.257 ¢ 19.147.702 @ 19.530.656 @ 19.725.963 @ 19.923.222 ¢ 97.099.800
Egresos
Gastos Fijos
Publicidad (campafia digital en redes sociales) '3 1.650.000 @ 1.800.000 @ 1.800.000 ¢ 1.800.000 @ 1.800.000 @ 8.850.000
Mano de obra contratada (némina) @ 3.105.105 @ 3.387.387 @ 3.387.387 @ 3.387.387 @ 3.387.387 @ 16.654.652
Cargas Sociales 3 502.406 ¢ 502.406 @ 502.406 @ 502.406 ¢ 502.406 @ 2.512.030
Servicios Publicos (3 -
Agua /3 220.000 ¢ 240.000 ¢ 240.000 ¢ 240.000 ¢ 240.000 ¢ 1.180.000
Internet /3 605.000 ¢ 660.000 ¢ 660.000 ¢ 660.000 ¢ 660.000 ¢ 3.245.000
Electricidad /3 407.000 @ 444.000 ¢ 444.000 ¢ 444.000 ¢ 444.000 ¢ 2.183.000
Teleféno /3 275.000 ¢ 300.000 ¢ 300.000 ¢ 300.000 ¢ 300.000 ¢ 1.475.000
Contratacién de Servicios a Terceros
Contabilidad Tributaria y Facturacion Electronica @ =
Gastos Variables MONTO (TC=580)
Boleto Aéreo 3 303.021 @ 3.851.584 ¢ 3.928.616 @ 4.007.188 @ 4.047.260 @ 4.087.733 @ 19.922.381
Transporte Interno /3 116.000 @ 1.474.432 ¢ 1.503.920 @ 1.5633.999 ¢ 1.549.339 ¢ 1.564.832 @ 7.626.522
Vidticos de Alimentacion /3 58.000 @ 737.216 ¢ 751.960 ¢ 766.999 ¢ 774.669 ¢ 782.416 ¢ 3.813.261
Vidticos de Hospedaje /3 145.000 @ 1.843.040 @ 1.879.900 @ 1.917.498 ¢ 1.936.673 @ 1.956.040 @ 9.533.152
Derechos de Admision (museos) (3 2.900 ¢ 36.861 @ 37.598 @ 38.350 @ 38.733 ¢ 39.121 @ 190.663
Varios ] =
Subtotal - 14.707.643 -@¢ 15.435.788 -¢ 15.597.827 -¢ 15.680.468 -@ 15.763.935 -@ 77.185.660
Total dinero en efectivo desembolsado - 14.707.643 -@¢ 15.435.788 -@ 15.597.827 -@¢ 15.680.468 -@ 15.763.935 -@ 77.185.660
Efectivo disponible (finales de mes) = @ 4.064.614 @ 3.711.914 ¢ 3.932.829 ¢ 4.045.495 @ 4.159.288 @ 19.914.140
Utilidad Acumulada @ 4.064.614 @ 4.506.041 @ 8.438.870 @ 12.484.365 ¢ 16.643.653
Otros datos operativos
Volumen de ventas (en unidades)
Unidades Vendidas de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica 168 172 175 177 179 871
Unidades Vendidas de Servicio de Acompafiamiento personalizado 127 130 132 134 135 657
Cantidad de Viajes Mensuales 10 13 13 13 13 13 66
Impuestos
Impuesta de Ventas Recaudado (IVA) 0,13 ¢2.440.393 @2.489.201 @2.538.985 @2.564.375 @2.590.019 @ 12.622.974
Sub total después de pago de IVA €1.624.221 ©1.222.713 ©1.393.843 ©1.481.120 ©1.569.269 /3 7.291.166
Impuesto de la Renta 0 (1Y) (/40] €0 €0 €0 '3 -
Utilidad despues de impuestos ©1.624.221 #©1.222.713 €1.393.843 #1.481.120 ©1.569.269 /3 7.291.166
Utilidad mensual proyectada 12 @135.352 ©101.893 %116.154 ©123.427 ¢130.772 @ 607.597

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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4.5.12.3 Escenario Optimista

Para dicho escenario, no solo se sumd la venta de los planes de asesoramiento, como en

el escenario anterior, ademas se incremento la venta del plan de acompafiamiento en un

viaje mas cada mes del primer afio.



Tabla 31: Flujo Mensual para el Afio #1 Escenario Optimista
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Dinero inicial en mano

Efectivo disponible (a principios de mes)

Ingresos

Ventas de paquetes de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica
Ventas de paquete de Servicio de Acompafiamiento personalizado
Total de Ingresos en efectivo

Egresos
Gastos Fijos

Publicidad (campaia digital en redes sociales)

Mano de obra contratada (némina)

Cargas Sociales

Servicios Publicos

Agua

Internet

Electricidad

Telefono

Contratacién de Servicios a Terceros

Contabilidad Tributaria y Facturacion Electronica

Gastos Variables

Boleto Aéreo

Transporte Interno

Viaticos de Alimentacion

Viaticos de Hospedaje

Derechos de Admision (museos)

Varios

Otros datos operativos

Volumen de ventas (en unidades)
Unidades Vendidas de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica
Unidades Vendidas de Servicio de Acompafiamiento personalizado
Cantidad de Viajes Mensuales
FACTOR DE AUMENTO DE DEMANDA
Impuestos
Impuesta de Ventas Recaudado (IVA)
Sub total después de pago de IVA

sS8 s8-8

PRECIO sin IVA
44.248
890.911

MONTO (TC=580)
303.021
116.000
58.000
145.000
2.900

Subtotal

Total dinero en efectivo desembolsado

Efectivo disponible (finales de mes)

13%

Utilidad Operativa Acumulada

-@1.983.970

mes 1

-@1.983.970

€0

€0
€0

€0
¢o

15
11

¢o
€0

mes 2

-1.983.970

€0

©150.000
©282.282
©45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

-614.956
-614.956

-614.956
-614.956

15
11

€0
-£614.956

Fecha de inicio

mes 3

-2.598.926

2676.327
©£998.622

©1.674.949

©150.000
©282.282
©¢45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

©339.656
€130.024
€65.012
©162.531
€3.251

-¢1.315.429
-¢1.315.429

#359.520
-@£255.436

15
11

2%

©217.743
©141.776

sep-2020

mes 4

-@2.239.406

@€700.202
#1.033.873

©1.734.075

€150.000
©282.282
©45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

€351.646

€134.614
€67.307

€168.268
€3.365

-¢1.340.156
-¢1.340.156

©393.919
€138.483

16
12

4%

©225.430
©£168.489

mes 5

-@1.845.487

@€713.015
#1.052.793

©1.765.809

€150.000
©282.282
€45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

€358.081

€137.078
€68.539

©171.347
©3.427

-@¢1.353.427
-@¢1.353.427

€412.381
€550.865

16
12

2%

€229.555
£182.826

mes 6

-@1.433.106

@¢713.015
€1.052.793

©1.765.809

€150.000
©282.282
€45.673

€20.000
€55.000
€37.000
€25.000

€358.081

€137.078
€68.539

©171.347
©3.427

-¢1.353.427
-¢1.353.427

©412.381
©963.246

16
12

€229.555
£182.826
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Dinero inicial en mano

Efectivo disponible (a principios de mes)

Ingresos

Ventas de paquetes de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica
Ventas de paquete de Servicio de Acompafiamiento personalizado

Total de Ingresos en efectivo

Egresos
Gastos Fijos
Publicidad (campafia digital en redes sociales)
Mano de obra contratada (némina)
Cargas Sociales
Servicios Publicos
Agua
Internet
Electricidad
Teleféno
Contratacién de Servicios a Terceros
Contabilidad Tributaria y Facturacion Electronica
Gastos Variables
Boleto Aéreo
Transporte Interno
Viaticos de Alimentacién
Viaticos de Hospedaje
Derechos de Admisién (museos)
Varios

Otros datos operativos

Volumen de ventas (en unidades)
Unidades Vendidas de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica
Unidades Vendidas de Servicio de Acompafiamiento personalizado
Cantidad de Viajes Mensuales
FACTOR DE AUMENTO DE DEMANDA
Impuestos
Impuesta de Ventas Recaudado (IVA)
Sub total después de pago de IVA

¢822.056

-1.020.725 -(1656.675 -(£1286.992 €82.690 ©452.373

PRECIO sin IVA

(] 44.248 €¢713.015 ©718.648 ©718.648 ©718.648 ©718.648 ©718.648 ©7.108.817
¢ 890.911 €890.911 €890.911 €890.911 €890.911 €890.911 €890.911 9.483.546
€1.603.926 €1.609.559 €1.609.559 €1.609.559 €1.609.559 €1.609.559 €16.592.363
€0
©150.000 €150.000 €150.000 €150.000 €150.000 €150.000 €1.650.000
©282.282 ©282.282 ©282.282 ©282.282 ©282.282 ©282.282 €3.105.105
¢45.673 ¢45.673 ©45.673 ©45.673 ¢45.673 ©45.673 ©502.406
€0
€20.000 €20.000 €20.000 €20.000 €20.000 €20.000 €220.000
€55.000 €55.000 €55.000 €55.000 €55.000 €55.000 €605.000
€37.000 €37.000 €37.000 €37.000 €37.000 €37.000 €407.000
€25.000 €25.000 €25.000 €25.000 €25.000 €25.000 €275.000
€0
€0
MONTO (TC=580) €0
e 303.021 ©303.021 €303.021 ©303.021 €303.021 ©303.021 €303.021 @3.225.591
] 116.000 ©116.000 ©116.000 ©116.000 ©116.000 ©116.000 ©116.000 ©1.234.794
(] 58.000 258.000 €58.000 €58.000 €58.000 €58.000 €58.000 ©617.397
(] 145.000 €145.000 ©145.000 €145.000 ©145.000 €145.000 ©145.000 ©1.543.493
(] 2.900 €2.900 ©2.900 €2.900 €2.900 ©2.900 €2.900 €30.870
€0
Subtotal -@1.239.877 -¢1.239.877 -%1.239.877 -¢1.239.877 -%1.239.877 -1.239.877 -¢13.416.655
Total dinero en efectivo desembolsado -1.239.877 -¢1.239.877 -%1.239.877 -¢1.239.877 -%1.239.877 -1.239.877 -¢13.416.655
Efectivo disponible (finales de mes) €364.050 £369.683 €369.683 £369.683 €369.683 £369.683 €3.175.709
Utilidad Operativa Acumulada ©1.327.296 ©1.696.978 €2.066.661 ©2.436.343 €2.806.026 €3.175.709
16 16 16 16 16 16 191
12 12 12 12 12 12 140
10 1 1 1 1 1 1 1
1%
13% €208.510 €209.243 ©209.243 ©209.243 ©209.243 ©209.243 €2.157.007
©155.539 ©160.440 ©160.440 ©160.440 ©160.440 ©160.440 ©1.018.701

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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Dinero inicial en mano

Efectivo disponible (a principios de mes)

Ingresos

Ventas de paquetes de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica
Ventas de paquete de Servicio de Acompanamiento personalizado
Total de Ingresos en efectivo

Egresos
Gastos Fijos

Publicidad (campafia digital en redes sociales)

Mano de obra contratada (némina)

Cargas Sociales

Servicios Publicos

Agua

Internet

Electricidad

Teleféno

Contratacion de Servicios a Terceros

Contabilidad Tributaria y Facturacion Electronica

Gastos Variables

Boleto Aéreo

Transporte Interno

Viaticos de Alimentacion

Viaticos de Hospedaje

Derechos de Admision (museos)

Varios

Otros datos operativos
Volumen de ventas (en unidades)
Unidades Vendidas de Servicio de Asesoramiento y Planeacion de logistica
Unidades Vendidas de Servicio de Acompafiamiento personalizado
Cantidad de Viajes Mensuales

Impuestos
Impuesta de Ventas Recaudado (IVA)
Sub total después de pago de IVA
Impuesto de la Renta

Utilidad despues de impuestos
Utilidad mensual proyectada

PRECIO sin IVA
3 44.248
(] 890.911

MONTO (TC=580)
303.021

116.000

58.000

145.000

2.900

|s8S88Ss

Subtotal
Total dinero en efectivo desembolsado

Efectivo disponible (finales de mes)

Utilidad Acumulada

0,13

-@1.983.970

@ 7.448.230
/3 20.742.256

/3 28.190.487

1.650.000
3.105.105
502.406

888

220.000
605.000
407.000
275.000

S8 88

7.054.959
2.700.721
1.350.361
3.375.902

67.518

§sS8s8s

-¢
-¢
(] 6.876.515
] 6.876.515

21.313.971
21.313.971

168
247
23

€3.664.763
©3.211.752
@0

©3.211.752
©267.646

S8 88

Sssss

-¢1.983.970

©1.227.782

7.597.195
21.157.102

28.754.296

1.800.000
3.387.387
502.406

240.000
660.000
444.000
300.000

7.196.058
2.754.736
1.377.368
3.443.420

68.868

22.174.243
22.174.243

6.580.054
7.374.181

172
252
24

©3.738.059
©2.841.995
€0

€2.841.995
©236.833

|s8s

s8 88

©4.069.777

7.749.139
21.580.244

29.329.382

1.800.000
3.387.387
502.406

240.000
660.000
444.000
300.000

7.339.980
2.809.830
1.404.915
3.512.288

70.246

22.471.052
22.471.052

6.858.330
14.232.511

175
257
24

€3.812.820
€3.045.511
€0

©3.045.511
©253.793

Fecha de inicio

s8 88

sSsS8s8s

-¢
-¢
/3
¢

@©7.115.287

7.826.630
21.796.046

29.622.676

1.800.000
3.387.387
502.406

240.000
660.000
444.000
300.000

7.413.379
2.837.929
1.418.964
3.547.411

70.948

22.622.424
22.622.424

7.000.252
21.232.763

177
260
24

©3.850.948
€3.149.304
@0

€3.149.304
©262.442

888

S8 88

eas8S8s8ss

€10.264.591

7.904.896
22.014.006

29.918.903

1.800.000
3.387.387
502.406

240.000
660.000
444.000
300.000

7.487.513
2.866.308
1.433.154
3.582.885

71.658

22.775.311
22.775.311

7.143.592
28.376.355

179
262
25

€3.889.457
©3.254.135
[/44]

©3.254.135
©271.178

@
(]

S88s8s8s8s8s S

S

ss8s8ss8ss8ss

38.526.090
107.289.654

145.815.744

8.850.000
16.654.652
2.512.030

1.180.000
3.245.000
2.183.000
1.475.000

36.491.889
13.969.524
6.984.762
17.461.905
349.238

111.357.001
111.357.001
34.458.743

702
1.031
97

18.956.047
15.502.696

15.502.696
1.291.891

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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4.5.13 Indicadores Financieros

A continuacion, se consolida los indicadores de los 2 escenarios, anteriormente
presentados para facilitar su analisis y comparacion. Todos los escenarios se calculan a 5

afos, y se comportan de la siguiente manera:

Tabla 33: Flujos Netos después de Impuestos

; Flujo de Efectivo Escenario Escenario
ANO Operativo Esperado Optimista

1 -£899.685 ¢ 1624221 ¢ 3.211.752

2 -¢ 94559 @ 1222713 @ 2.841.995

3 @ 50.225 ¢ 1.393.843 ¢ 3.045.511

4 (02 159.597 ¢ 1.481.120 ¢ 3.149.304

5 (02 398.261 ¢ 1.569.269 ¢ 3.254.135

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

De manera gréfica y comparativa los flujos de efectivo anuales después de impuestos se

muestran de la siguiente manera:

Flujos de Efectivos Anuales

@3500 000

@3000 000
@2500 000
@2000 000
@1500 000
@1000 000
@500 000 I
¢o
1 2 3 - 5

-@500 000
-¢1000 000
-¢1500 000

Flujo de Efectivo Operativo  mEscenario Esperado  mEscenario Optimista

Gréfico 29: Flujos de Efectivos Anuales

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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4.5.13.1 Tasa Interna de Retorna (TIR)

Los resultados de los flujos de efectivo operativo demuestran un TIR negativo lo que
indica un alto riesgo en la inversion del proyecto, resultado diferente se demuestra en los

escenarios esperado y optimista que dan resultados favorables.

Tabla 34: Los valores del TIR para los escenarios estudiados

Comparacion de TIR

Flujo de Efectivo Escenario Escenario
TIR Operativo Esperado Optimista
-31% 71% 155%

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

Es importante destacar, que en el flujo de caja operativo, el resultado del indicador TIR
es negativo por lo que denotan que los flujos de efectivo son menores que la inversion
inicial.

Aunque el criterio establecido no se cumple, siendo la TIR menor que cero, es

importante tomar en cuenta que si esta rentabilidad es positiva que con lleva realizar el

emprendimiento, como se demuestra en célculo del VAN.

En este momento, agregado al resultado de este indicar se debe tomar en cuenta a las
restricciones y condiciones por la Pandemia del Covid-19, la implementacion de este

proyecto representa una inversién de alto riesgo.
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4.5.13.2 Valor Actual Neto (VAN)

El VAN nos demuestra el valor de un negocio, y su criterio de aceptacion es si es
positivo 0 no. Si el VAN del proyecto es positivo se acepta el proyecto y si es menor de

cero se debe rechazar.

El célculo de este indicador se realiz6 con los flujos de efectivo después del pago de
impuestos. Adicionalmente se utilizé una tasa de descuento, que, como referencia, se basé
en la tasa de los certificados de depdsito a plazo del Banco Central de Costa Rica en
periodo de un afio y desmaterializado sumado a la inflacion del pais en junio 2020,
calculada por el BCCR. Dicha tasa de los certificados es del 5,19% en colones actualmente
(fecha 23 de julio 2020) y la tasa de inflacion es de un 3,2%, para un total de la tasa de

descuento del 8,32%.

El objetivo de calcular la tasa de descuento tomando estos factores es para
minimizar la varianza del comportamiento del mercado y el valor de los colones a futuro,
ya que nos encontramos en una situacion de incertidumbre econdémica debido a la crisis

ocasionada por la pandemia actual.

Tabla 35: El calculo del VAN para los escenarios

Comparacion de VAN
Flujo de Efectlvo Escenario Esperado  Escenario Optimista
Operativo
VAN ©1.494.719 ¢7.739.818 ¢14.214.633

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

En base al criterio establecido el proyecto es viable financieramente.
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4.5.13.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

En este indicador, mide el nimero de periodos que necesita el proyecto para recuperar la

inversion inicial basandose en los flujos de efectivo.

Tabla 36: Periodos de recuperacion de la inversion

Comparacioén de Periodo de Recuperacién

Flujo de Efectivo Escenario Escenario
Periodo de Operativo Esperado Optimista
Recuperacién (meses)
38 28 19,5

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

Gréaficamente los datos se muestran de la siguiente manera:

Escenario Optimista

Escenario Esperado

Flujo de Efectivo Operativo 35

Gréfico 30: Periodo de Recuperacion

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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Es importante mencionar que la diferencia principal entre el escenario real y los otros

escenarios mostrados es de mas de un afio para recuperar la inversion inicial.

4.5.13.4 Retorno de la Inversién (ROI)

El retorno de la inversion nos va a indicar cuanto vamos a recibir de vuelta por cada

colon invertido. Nos muestra el porcentaje del retorno del dinero invertido basandose en los

ingresos y egresos totales de los flujos de efectivo.

Tabla 37: Comparacion del Retorno de la Inversion

Comparacion de Retorno de Inversion

Retorno de la Flujo de Efectivo Escenario
Inversion Operativo Esperado
14% 26%

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

Escenario
Optimista

31%
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Capitulo V

Conclusiones y Recomendaciones
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5.1 Conclusiones

Después de haber finalizado dicho proyecto de investigacion, es necesario llegar a las
conclusiones y recomendaciones para el emprendimiento Ride a Cuba, sin las cuales dicho

trabajo no estaria acabado.

e Segun los resultados financieros del flujo operativo el proyecto no es viable
actualmente. En el momento que los efectos negativos de la pandemia disminuyan
se debe volver el ejercicio del analisis de ventas, encuesta, célculos y flujos de
efectivo y determinar si es viable.

e En los escenarios esperando y optimistas los resultados de los flujos e indicadores
muestra resultados positivos, lo cual genera que el proyecto, en estos escenarios
Unicamente, es viable financieramente.

e A nivel operativo el proyecto no se puede ejecutar debido a las restricciones de libre
transito aéreo, producto de la Pandemia del COVID 19 a nivel mundial.

e El proyecto presenta una viabilidad positiva desde el punto de vista legal, ambiental,
financiero y administrativo, siendo una opcion el ejecutarse.

e Los analisis financieros muestran en su mayoria resultados positivos pero con
niveles de rentabilidad acumulados al final de los 5 afios proyectados.

e Se considera que el servicio de acompafiamiento es de alto riesgo, debido a que
necesita mas inversion de capital de trabajo para brindarlo, lo cual es un recurso

€scaso en este momento.



197

e El efecto de la Pandemia por el Covid-19 en ambiente socioecondémico nacional e
internacional es un factor de peso en la decisién de ejecucion del proyecto, ya que
no hay un cronograma establecido de cudndo y cdmo podria reinstalarse el trafico
Aéreo, ni de tampoco cual serd el costo de los boletos aéreos. A nivel econémico
existe una gran incertidumbre del futuro de los movimientos del comercio, lo cual lo

hace mas dificil proyectar escenarios a condiciones futuras.

5.2 Recomendaciones

e EIl proyecto necesita una revaloracion cuando la pandemia llegue a un punto de
control adecuado y se re-active la economia, mejore la madurez social para convivir
con el virus Covid-19 y el libre transito internacional sea restablecido. A nivel
financiero, los panoramas de las ventas deben estar arriba de un 30% en el servicio
de planeacién y de un 15% del servicio de acompafiamiento tomando como base el
calculo de la demanda del escenario optimista. Bajo este supuesto, los indicadores
financieros que debe cumplir el proyecto para ser lanzado son los siguientes:
Indicadores:

TIR: 256%
VAN: ¢ 22.143.273

ROI: 41%

Se recomienda que, si los indicadores financieros son menores que los presentados

anteriormente, no se implemente el Emprendimiento.
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Esperar a la apertura del transito de los vuelos comerciales para comenzar a
publicitar los servicios del emprendimiento y empezar el asesoramiento con fechas
de vuelos comerciales establecidos y constantes. Se recomienda lanzar el proyecto
un mes después de que levanten todas las restricciones areas para comenzar a
planificar con antelacion la promocion de los servicios que ofrece Ride a Cuba y
poder aprovechar la temporada alta de turismo en la isla.

Al momento que se vuelva a reactivar el comercio de boletos aéreos se debe revisar
los costos variables y por ende el célculo del precio, ya que este es rubro es base
para determinar el precio de venta.

Mercadear el servicio de asesoramiento y planeacién en otros paises por medio de
medios digitales, ampliando el segmento para este servicio, no solo al mercado
costarricense sino en otros paises interesados en visitar Cuba.

Ofrecer los servicios del Emprendimiento para Costa Rica buscando, como primera
opcion, los turistas cubanos que vivan en el exterior, y que su estado migratorio lo
permita, y deseen venir a vacacionar a Costa Rica.

Buscar la diferenciacion en el Mercado enfocandose las cualidades positivas del
servicio personalizado y los beneficios que se generen del mismo versus a los
servicios estandares que prestan las agencias de viajes tradicionales y las personas
que preparan el viaje por si mismas.

Monitorear la evolucion de la Pandemia y de las variables socioeconomicas a nivel
nacional e internacional que se relacionen con el turismo, restricciones de transito

aéreo y medidas de seguridad para viajar. Estar atentos ante los nuevos cambios
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econdmicos, que pueden ocurrir a nivel mundial ademas de sociales y tecnoldgicos
que pudieran afectar al sector turistico.

Crear una provision de dinero por si se abre el mercado turistico y luego vuelva a
cerrar debido a la pandemia. Se recomienda hacer un ahorro de dos meses para
cubrir los gastos de Capital de trabajo.

Se considera que aunque rentabilidad del proyecto es positiva, es muy baja para
tomar el riesgo en una economia contraida. Se recomienda que la emprendedora
tenga un trabajo fijo (asalariada) y empiece ofreciendo el servicio de planeacion de
logistica Unicamente, el mismo lo puede desarrollar durante sus horas no laborales,
utilizando medios electrdnicos.

Establecer una relacion comercial de venta con Comercializadora de Servicios
Médicos Cubanos S.A., para ofrecer turismo medico hacia Cuba en las &reas donde
este pais es lider mundial en sus tratamientos.

Ampliar la cartera de servicios del Emprendimiento mediante la comercializacién
de viajes especializados en areas deportivas como buceo, pesca deportiva, atletismo,
triatlén, tours en bicicleta. Como por ejemplo al Torneo de la aguja de Ernest

Hemingway realizado desde 1950.
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Capitulo VI

Propuesta
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Para concluir todo el proceso investigativo se pretende crear una Propuesta, la cual
sera por medio de un Modelo Canvas, de esta manera se da por cumplido el cuarto objetivo

del trabajo.

Se comenzara definiendo que es este modelo el cual es -la herramienta para
analizar y crear modelos de negocio de forma simplificada. Se visualiza de manera global
en un lienzo dividido en los principales aspectos que involucran al negocio y gira entorno a

la propuesta de valor que se ofrecel. Carazo (2020, parr.1)

Dicho modelo estd divido por 9 aspectos mas importantes para desarrollar cualquier

negocio los cuales son:

=

Segmentacién de Cliente

2. Propuesta de valor

3. Canales

4. Relacién con clientes
5. Fuentes de Ingresos
6. Recursos Claves

7. Actividades Claves
8. Socios Claves

9. Estructura de Costos

Este es una planilla de gestion estratégica que permitird un mejor desarrollo del
emprendimiento siendo una base fundamental, para ello se ampliara detalladamente cada

uno de los puntos planteados.
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6.1 Segmentacion de Cliente.

El producto de dicho servicio se genera para viajeros costarricenses o residentes en Costa
Rica que busquen vivir una experiencia de viaje con todos los secretos de una ciudad llena
de historia y cultura en cada rincon, de los cuales solo alguien nativo de esta ciudad pueda
conocer. Se busca crear una experiencia de viaje Unica y folclérica, conociendo junto a una

cubana, las maravillas de esta isla.

Es muy importante conocer a que mercado va ir dirigido el emprendimiento para saber
que se va ofrecer a dicha poblacion. Se buscan clientes que presenten las siguientes

caracteristicas:

1. Clase media a clase alta

2. Perfil académico técnico o profesional

3. Detodo el pais

4. Con o sin experiencia en viajes internacionales
5. Grupos, familias o viajeros individuales.

6. Con interés de conocer la cultura de La Habana

7. Y que sean econdmicamente activos

6.2 Propuesta de Valor

Se tiene como objetivo crear un servicio personalizado para ofrecer al cliente
informacién y conocimiento del destino. Mediante de una entrevista al cliente, se busca
identificar los gustos y deseos del mismo respecto al viaje. Basado en esta informacion

Ride a Cuba crea la infraestructura y la logistica para que el viaje se convierta en la
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experiencia buscada por el viajero. Adicionalmente, se ofrece el acompafiamiento con un
guia para el viaje, desde San José a La Habana, ya sea para viajeros individuales como
grupales. A pesar de estar en un mercado muy saturado de Agencias de Viajes la propuesta
de valor de los servicios de Ride a Cuba tiene un gran potencial de ser aceptada. Entre

dichas propuestas se encuentran:

1. Ofrecer un asesoramiento personalizado de viaje para visitar La Habana, Cuba
ademas de incluir acompafiamiento en todo el proceso de planeacion y
confeccidn del viaje.

2. Busqueda y recomendacion de las mejores opciones de vuelos en precio y
temporadas.

3. Ayuda con los tramites de solicitud de visa en las diferentes agencias que
venden dicho documento, debido a que esta ya no la vende la Embajada Cubana
en Costa Rica.

4. Asesorar en la determinacion adecuada para el hospedaje en La Habana
dependiendo del presupuesto y preferencias del viajero. También se cuenta con
la opcidn de casas de alquiler dedicadas desde hace muchos afios a hospedar
turistas en la isla.

5. Establecer los lugares y cronogramas de visitas a sitios insignias de La Habana
con valor histérico, cultural y gastronémico.

6. Coordinacion de la logistica del transporte interno.

7. Acompafiamiento desde Costa Rica de un guia nativo de La Habana con

conocimiento de la ciudad y su historia.
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8. Se contard con precios diferenciados entre los paquetes de asesoramiento
logistico y acompafiamiento en el viaje, ajustdndonos a las necesidades del

cliente.

6.3 Canales

Como canales de comunicacion se tienen aquellos vinculos con los clientes que seran
principalmente electronicos mediante redes sociales y distribucion de informacion via
correo electrénico. Ademas, se tendrd un blog donde se iran recolectando las experiencias

de los clientes con fotos e historias de los mismaos.

Se planificaran visitas de ferias de emprendedores, exposiciones de empresarios
turisticos y ferias de asociaciones solidaristas para captar la mayor cantidad de clientes
posibles. Adicionalmente se podria lograr alianzas estratégicas con una o dos agencias de
viajes que ofrezcan nuestros servicios como un adicional a los paquetes que ofrezcan a

Cuba.

En canales de distribucion tenemos que sera de forma virtual y presencial la distribucion
de dicho servicio, tanto por medio de Facebook e Instagram, como presencialmente con el
emprendedor. También se hard atraccion de trafico mediante la busqueda de Google,
estableciendo palabras claves para hacer la primera opcion en los resultados de busquedas

en viajes desde Costa Rica a Cuba.

Como canales de pago se tendria: se manejaran dos canales de pago tales como son, pago
de efectivo o por transferencia bancaria ya sea en plataformas de paginas bancaria o por

Sinpe movil.
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A continuacion se detalla la estrategia de comunicacion y seguimiento con el cliente
durante el proceso de ventas, desde la publicacion de material publicitario, el contacto del
cliente con la empresa y el seguimiento hasta la finalizacion de la venta. Adicionalmente se
hace un proceso de busqueda de retroalimentacion para identificar puntos de mejoray

solicitar recomendaciones sobre otros futuros clientes.
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Tabla 38: La estrategia de comunicacion y seguimiento con el cliente durante el proceso de ventas.

Métodos Objetivo Tipos de anuncios Costo Tipos de Audiencia KPI's
El objetivo realizar una
campana en google Adds

Ser la primera opcién
desplegada cuando se realicen

busquedas referentes a las que nos permita ser Toda persona que Medicidn del Tréfico en Google Analytics
Google siguientes variables: Viajes Google Adds encontrados facilmente con  busque informacion de mediante: Rendimiento del anuncio (clics),
el uso de ciertas palabras  viajar a Cuba Rendimiento de palabras claves

personalizados, La Habana,

. claves con un monto total de
Cuba, Viajes a Cuba

152 délares mensuales

Facebook Establecer una relacion mas Personas de 18 a 65
directa con los clientes afos en un rango de
1-Atraer Trafico por interesados en nuestro 40 km de San Jose
medio de anuncios en servicio. Esta red social sera el
google y facebook principal método utilizado para 4 presentaciones mensuales
la promoci(’)n del proyecto_ Se :2 de servicios 2 los Cantidad Click "Me Gusta" en la
busca crear trafico y que se Anuncios pagados / paquetes serian cada 7 dias publicacion / Cantidad de ocasiones que
conviertan en clientes. Publicaciones Organicas lo que se invertiria 5 mil compartié la publicacién / Cantidad de
colones semanales 20 mil ocasiones que comentaron la publicacion
mensuales
Conseguir Clientes o creacion de Personas de 18 a 65

2-Captar lista por
medio de un sorteo
que participe el
usuario para que nos
deje su correo y
nombre

base de datos: Publicaciones afos en un rango de
para captar cliente (Sorteos o 40 km de San Jose
Interacciones)

por medio de un sorteo de un
servicio gratis , obtener la Cantidad de referencias a otras personas /
Sorteo mayor cantidad de correos e Cantidad de "correos electronicos"
informacion de los posibles recolectados en el sorteo
clientes
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Métodos Objetivo Tipos de anuncios Costo Tipos de Audiencia KPI's
Personas de 18 a 65
3- Maduracion de los Mad finalizar la relacis gorreos dlf 1\'/Iar.ket|ng y C;)clfrrlzoz afios enunrangode  cantidad de correos electrénicos enviados /
lista enviando correos Correo adurary finalizar fa refacion - de re-marketing: crear publicida 40 km de San Jose Cantidad de Respuestas obtenida./ Factor
L . con el cliente con fin de que terminen de crear la oo . . i
electrénicos electrénico de Exito = Correos electronicos enviados +

conseguir la venta del servicio necesidad de compra en el

ofreciendo el servicio R
cliente

Llamada Seguimiento de la relacién con
Telefénica o el cliente.

correos
electronicos

Crear la personalizacion del
servicio mediante un
acercamiento con el cliente.
Aclarar dudas, ofrecer productos
o servicios y finalizar la venta

4-Conversién
presentandole la
oferta al futuro cliente

Buscar retroalimentacién del
servicio y asegurarse de que el
cliente quedo satisfecho no solo

con el producto adquirido sino
con el servicio del personal.
También se busca que el cliente
haga eco y recomiende el
servicio a otros posibles
compradores, e igual buscar
vender mas productos
complementarios

Ver la satisfaccion del cliente
con el servicio brindado

5-Satisfaccion del
servicio

Fuente: Elaboracion propia. (2020)

Personas de 18 a 65
afios en un rango de
40 km de San Jose

Respuestas obtenidas

Cantidad de correos electronicos
convertidos en llamadas / Llamadas
aceptadas (contestaciones) / cantidad de
llamadas o correos convertidas en venta de
algun servicio

Cantidad de llamadas o correos buscando
retroalimentacion / Cantidad de Respuestas
de llamadas o correos de retroalimentacion.
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6.4 Relacion con el cliente

En este aspecto se tiene como objetivo principal trabajar en crear una estrecha relacion

con el cliente por medio de ofrecer un servicio con una atencion personalizada.

Desde el primer momento que el cliente nos contacte se le brindara un asesoramiento
desde la planeacion de su viaje y si lo desea durante el mismo. Se busca crear una relacion
estrecha mediante un proceso de comunicacion dindmico donde se logre una confianza para

que exprese sus intereses y necesidades especificas para el viaje.

Se desarrollard una estrategia de seguimiento de los clientes que ya han utilizado el
servicio para que brinde retroalimentacién durante y después del viaje creando un vinculo

que genere recomendaciones de los mismos o a otros potenciales clientes.

Adicionalmente se busca que los clientes consideren el acompafiamiento como un
producto distintivo de alto valor para cuando se desarrollen nuevos servicios y destino

adquieran este producto.

Como objetivo final es que el cliente experimente un sentimiento de confianza y
seguridad durante el viaje convirtiendo el mismo en una experiencia turistica

enriquecedora.
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6.5 Fuente de ingresos

6.5.1 Fuente de Ingreso Primarias

e Asesoria: se cobrard un monto fijo por planear y desarrollar el plan de viaje, pero el
cliente es que realiza todas las transacciones personalmente basado en nuestros
consejos.

e Acompafiamiento en el viaje: se cobrara un monto diario por acompariar y guiar a

los viajeros en La Habana

Actualmente la oferta en el mercado son paquetes estandar que tienen muy poca
personalizacion y acompafiamiento de una guia con el conocimiento geografico, cultural e
histérico de La Habana. Ride a Cuba crea paquetes a la medida, ajustados al clientes con

sus necesidades y cumpliendo sus expectativas.

6.5.2 Fuentes de Ingresos Secundarias

Comisiones: generadas con convenios con casas de alquiles, transportista,

restaurantes u operadores turisticos en La Habana.

e Propinas: derivadas de la atencion del servicio al cliente durante el viaje.

e Venta de cursos de cultura cubana que permitird al turista obtener una mayor
informacion del pais que va a visitar.

e Ventas de artesanias y articulos propios de la isla.

e Creacion de un portafolio de fotografias para la venta en su forma digital o fisica.
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6.6 Recursos claves

Recursos Fisicos: se necesitara equipo basico de oficina como escritorio, silla,
archivador. Ademés de equipo tecnolégicos como computadora, impresora
multifuncional, disco duro externo e internet de alta velocidad. Adicionalmente se
necesitara material impreso para entregar en ferias o exposiciones donde se vaya a
ofrecer el producto y equipo para las visitas a ferias presenciales tales como sillas,
mesas y material publicitario como rollups, banderolas, banner, folletos.

Recursos humanos: para iniciar se requiere de la persona fundadora que sera la
encargada de la operacién diaria y estratégica de la empresa. Esta persona es nativa
de La Habana, con una gran preparacion en atencion del cliente, concomimiento
cultural e historico, ademéas del manejo geografico de la ciudad visitada.
Adicionalmente cuenta con los contactos necesarios para la logistica en el lugar de
destino.

Recursos intelectuales: permisos de funcionamiento, inscripcién en INS, CCSS,

Ministerio de Hacienda.

6.7 Actividades Claves

Es

importante tener claro las actividades claves para el funcionamiento del

emprendimiento por lo que seran enumeradas a continuacion:

Cumplir con los requerimientos de legalidad para el correcto funcionar del

emprendimiento.
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e Seguir con la estrategia de mercadeo establecida, para empezar a crear una base de
datos de clientes.

e Darle sequimiento a los clientes y ofertas de vuelo para ofrecer nuestros servicios en
temporadas que son mas atractivas para viajar.

e Crear vinculos comerciales con proveedores de servicios turisticos en La Habana,
en este punto Ride a Cuba desea valerse de este mercado donde hay muchos de
estos provisores de servicios turisticos y asi escoger el que méas se adecua a la
necesidad del cliente.

e Controlar los costos fijos y variables evitando cualquier desviacion de los montos
indicados en los flujos de efectivos.

e Revisar constantemente los gastos en los viajes de acompafiamiento y establecer los
margenes de utilidad adecuados para que el proyecto sea rentable.

e Seguir el plan de mercadeo propuesto, publicando los diferentes tipos de anuncio en
redes sociales. Ademas de publicar los anuncios correspondientes mediante la

aplicacién de Google Adds.

6.8 Socios Clave

Actualmente se cuanta con una amplia cartera de proveedores que se dedican al
hospedaje de personas extranjeras, cumpliendo con los diversos estandares de los clientes,
la mayoria son casas particulares que se dedican a rentar, los cuales cuentan con todos

permisos requeridos por el estado cubano para dicha actividad.
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(Véase anexo 22) donde se adjuntan algunos de dichos proveedores que residen en
la ciudad de La Habana, tomados de la pagina Alojamientos en Cuba (2020), para brindar

una mayor informacion de los socios claves con los que podria contar el emprendimiento.

También, el transporte, el cual es indispensable coordinarlo previamente debido a la
falta de un sistema de transporte publico eficiente en la isla. Este punto es clave para el

éxito de los viajes de los clientes.

Buscar convenios con restaurantes locales para negociar comisiones a cambio de llevar

un flujo constante de clientes a sus locales.

5.9 Estructura de costos

Céamara Fotogréfica Digital para creacion de catalogo

e Capital de trabajo para el inicio de comercializacion de artesanias.

e Espacio fisico adecuado para realizar encuentros culturales y gastronémicos con el
fin de promover el destino y los servicios ofrecidos.

e Estudio de mercado para determinar la factibilidad de realizar turismo médico en
Cuba.

e Estudio de las ofertas, eventos y oportunidades para desarrollar turismo deportivo
en Cuba, como por ejemplo participacion en tours de bicicleta, pesca, buceo,
atletismo.

e Capital para la compra de equipo para las visitas a ferias presenciales tales como

sillas, mesas y material publicitario como rollups, banderolas, banner, folletos.
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6. 10 Estructura Organizativa

Como todo emprendimiento debe tener objetivos, mision, vision, valores y un

organigrama que canalice bien la estructura del proyecto.

En cuanto a la estructura, para comenzar sera una administradora que al mismo tiempo es
duefia del emprendimiento, la cual desempefia cada una de las funciones propias del

mismo.

Debido a la situacion econémica es imposible que para comenzar se contrate mas
personal calificado en distintas &reas de trabajo. Para el segundo afio se contrataria y en
forma de servicios profesionales a un contador y posteriormente, cuando el negocio genere

utilidades se podré ampliar la planilla Ride a Cuba.

6.10.1 Objetivos

Proyectar un servicio de ocio orientado a todo tipo de personas que tengan deseos de
pasar unos dias agradables en total conexion con una ciudad mégica realizando distintas
actividades acompariados por sus familiares o amigos.

Planear, planificar y distribuir las mejores opciones de servicios personalizados para
satisfacer las necesidades de nuestros clientes en hospedaje, transportacion y visitas a

lugares turisticos y siempre ofreciendo un servicio de excelente calidad.

6.10.2 Vision

Consolidarnos como empresa de servicios personalizados en el rama turistica a travées de
la especializacion de nuestros servicios, brindando una experiencia Unica y autentica en su

viaje a La Habana, buscando constante innovacion y la satisfaccion de nuestros clientes.
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6.10.3 Misiodn

Ofrecer un servicio personalizado al cliente que desee viajar a La Habana cumpliendo con
sus gustos, preferencias y presupuesto, mediante la coordinacion y ejecucion de la logistica

de transporte y hospedaje.

6.10.4 Valores
Ride a Cuba labora bajo los siguientes valores:
e Honestidad
e Responsabilidad
e Profesionalismo
e Transparencia
e Compromiso con sus clientes

e Atencion de Calidad

6.10.5 Organigrama

En este proyecto es importante recalcar que al estar comenzando solo va estar compuesto

por una sola persona que tendra a su cargo diversas funciones:

Funciones:
e De administracion
e Publicidad en redes sociales
e Atencion al cliente, planificando detalladamente cada itinerario dependiendo de los

gustos de estos. Ademas de coordinar el hospedaje, la transportacion y si son grupos
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grandes y lo solicitaran servir de guia de turismo desde San José Costa Rica a La

Habana Cuba

e En el primer afio llevaré la contabilidad del emprendimiento, incluyendo los pagos

de tributacion y proveedores.

Figura 15.0rganigrama de Ride a Cuba.

Gerencia
Emprendedora
| | | |
Publicidad .. . Atencion a
Administrativas Contables Clientes

Funciones Funciones Funciones Funciones

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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Figura 16. Cronograma de Propuesta

' ; Real (fuera del plan)

Inicio real - % Completado

0,
ACTIVIDAD % Completado (fuera del plan)

Cumplir con los requerimientos de legalidad
para el correcto funcionar del
emprendimiento.

Comenzar con la promocion del
emprendimiento por redes sociales, con
antelacion ala apertura de vuelos.

Esperar a la apertura del transito de los
vuelos comerciales para empezar a publicitar
los servicios del emprendimiento y empezar
el asesoramiento con fechas de vuelos
comerciales establecidos y constantes.

Revisar los costos variables y por ende el
calculo del precio, ya que este es rubro es
base para determinar el precio de venta

después de la apertura del transito aéreo.

Seguir con la estrategia de mercadeo
establecida en redes sociales, paraempezar
acrear una base de datos de clientes.

Darle seguimiento a los clientes y ofertas de
vuelo para ofrecer nuestros servicios en
temporadas que son mas atractivas para
viajar.




Mercadear el servicio de asesoramiento y
planeacién en otros paises por medio de
medios digitales, ampliando el segmento para
este servicio, no solo al mercado
costarricense sino en otros paises
interesados en visitar Cuba.

Ofrecer los servicios del Emprendimiento
para Costa Rica buscando, como primera
opcion, los turistas cubanos que vivan en el
exterior, y que su estado migratorio lo
permita, y deseen venir a vacacionar a Costa
Rica.

Establecer unarelacion comercial de venta
con Comercializadora de Servicios Médicos
Cubanos S.A., para ofrecer turismo medico
hacia Cuba en las areas donde este pais es
lider mundial en sus tratamientos.

Ampliar la cartera de servicios del
Emprendimiento mediante la comercializacion
de viajes especializados en areas deportivas
como buceo, pesca deportiva, atletismo,
triatlén, tours en bicicleta.

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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Anexo 1. Analisis del entorno Socio Econdémico del Proyecto

Se realizard una explicacién de los diversos entornos por los cuales se ve influido el
proyecto.

Debido a la crisis econémica creada por la lucha contra el Pandemia del Covid-19,
es importante, detallar algunos de los riesgos intrinsecos en el ambiente econémico actual

que afectan el emprendimiento y su analisis.

Ambiente Econdmico

Tal como sabemos la actividad econdmica, local y mundial, ha sido detenida
forzadamente por las medidas para evitar contagios en la poblacion. Las fronteras fueron
cerradas desde el 18 de marzo del 2020. Actualmente se mantiene la fecha de reapertura de
las fronteras a partir del 1 de agosto sin saber el efecto que vaya a tener en las entradas y

salidas de turistas, internacionales o nacionales.

Establecimiento de Prioridades

Es de esperarse que las prioridades en el gasto familiar cambiaron debido a la
Pandemia, ya que la situacion actual requiere maximizar el dinero en las necesidades
basicas para mantener la familia cerca y en condiciones seguras respecto al Covid 19,
aunque existe una porcion de la poblacion econdmicamente activa que no ha dejado de
recibir su salario, la imposibilidad de realizar actividades turisticas vuelve a golpear la
operacion del Emprendimiento. Por otro lado, hay otros grupos de la poblacién que han
tenido modificaciones a sus ingresos debido a reducciones de jornadas, suspensiones de sus

contratos o disminucién de sus ingresos por ser trabajadores independientes.
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Incertidumbre Social

A este punto de la Pandemia, ya estamos observando, movimientos sociales que
presionan al Gobierno por levantar las medidas de restricciones de transito y reactivar la
actividad comercial. Estas presiones, afiadida, al hecho de permanecer tanto tiempo con
restricciones de aislamiento social produce una alta dosis de ansiedad dentro de la sociedad
creando un ambiente dificil para iniciar un emprendimiento basado en una actividad de

ocio.

Actualizacion de la Informacion

Aunque se ha utilizado informacion real para realizar los calculos financieros, hay
que mencionar que no es la mas actualizada debido a que todo el transito aéreo fue
congelado los precios de los boletos de aéreos puede variar, no solo por no hay vuelos
desde marzo 2020, sino también porque no sabemos con certeza cuél va a ser el precio

cuando se reactive la actividad, por lo que nuestros calculos necesitaran una actualizacion.

Fuera de los elementos financieros, administrativos, ambientales y legales que
conforman el analisis y evaluacion del Emprendimiento, nos encontramos con situaciones
en el ambiente socioecondmico que afecta directamente al potencial del proyecto. Los
aspectos, anteriormente, mencionados son puntos de peso en la actualidad de comercializar
un servicio de ocio, ademas de la gran inseguridad que siente las personas a compartir

espacios cerrados con otras personas tales como los aviones.
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Anexo 2. Cuadro Comparativo de Agencias de Viaje.

En dicha tabla se mostraran cinco empresas que compiten en el mercado con los servicios que ofrece Ride a Cuba, con el

objetivo de mostrar las diferencias en nuestros servicios personalizados.

Servicios
Empresas Quienes son Alojamiento Transportacion Paquetes Turisticos Canales de
Promocidn

Costa Rica BTD Los mejores disefiadores de viaje, Tienen una amplia Tienen desde Cuenta con una pagina Pagina

www.costaricabtd  nace en el afio 2005 como un gama de hoteles alquileres de personalizada donde web,

.com pasatiempo para sus duefios, siempre dependiendo microbuses, autos  permite al turista crear sus Facebook
quienes empezaron en la del paquete que pida para rentar, hasta  propios paquetes con fin Instagram
industria del turismo desde el aflo el cliente pero solo limosinas y vuelos a tus gustos personales.

1997, desempefiando labores en  ofrecen hoteles. privados Incluyendo visitas en
diferentes compafias como: tour todas partes de Costa
operadores, agencias de viajes y Rica desde parques
empresas de transporte. nacionales, volcanes,
Costa Rica BTD (2020) playas incluyendo

actividades como paseos
en velero, buceo, canopy,
cabalgatas, caminatas y
observacion de aves,
clases de surf,
observacion de ballenas y

aves. Ademas Incluye
Guia
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Viajes Caribe
www.viajescaribe
cr.com

VIAJES CARIBE, es una agencia
que radica en Santo Domingo de
Heredia, Costa Rica.

Opera en Costa Rica hace 18
afos y su objetivo siempre ha
sido ofrecer precios econdmicos y
servicios turisticos de alta calidad,
asi como una gran variedad de
productos para el disfrute y
comodidad individual, grupal o
familiar.

Incorporada al ICT (Instituto
Costarricense de Turismo) y
Afiliada a la Camara Nacional de
Turismo (CANATUR), respalda la
trayectoria y experiencia que nos
caracteriza.

Pone a su disposicion todo
nuestro expertos, buscando
siempre opciones que se adapten
a su presupuesto y necesidades
de ocio.

Viajes Caribe(2020)

En hoteles todos
incluidos

No incluye
transportacion
dentro del pais
que se va

En este caso realizan Pagina
paquetes muye web,
esquematicos dentro de Facebook
toda el area del Caribe, Instagram
América del Sur ,Centro

América y Norte América

donde incluyen en

dependencia del paquete

que se escoja el Boleto

aéreo desde San José ida

y vuelta al destino .

Traslados aeropuerto -

hotel - aeropuerto

las noches de alojamiento

que dependen de lo que

se pida.

Sistema de alimentacion

Todo Incluido

ademas

Boletos aéreos a cualquier

lugar del mundo

Reservaciones en hoteles

de playa y montana

Tours nacionales

Transporte de lujo en

unidades propias

Organizacion de grupos

de incentivos y congresos
nacionales

Alquiler de autos dentro y

fuera del pais

Cruceros

Turismo Corporativo

Seguros de viajes

Entrega de

documentacién a domicilio

(sin costo en el G.A.M)

Asesoria para el
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Costa Rica
Biodiversity
www.costaricabio
diversity.com

Costa Rica Biodiversity Travel, es
una agencia de turismo
costarricense con amplia
experiencia en materia de turismo
y cuyo principal objetivo es
satisfacer las necesidades de sus
clientes, ofreciéndoles diversos
servicios como viajes, paquetes
turisticos nacionales e
internacionales, reservaciones de
viajes en cruceros, transporte
privado de alta calidad para
cualquier destino interno como
externo, asesoria por un grupo de
colaboradores expertos que le
ayudaran en la organizacién y
coordinacion de sus viajes dentro

y fuera del pais.
Costa Rica Biodiversity (2020)

En hoteles

Dentro del pais
no incluyen la
transportacion

formulario de la Visa USA
Trato profesional y
personalizado

Nuestro Paquete Incluye: Pagina
Tiquete aéreo San José - web,
Habana - San José Facebook,
2 Noches de hospedaje Instagram
en la Habana, (incluye
desayunos)
2 noches de hospedaje
en Varadero. Paquete
Todo incluido
Traslados aeropuerto
Habana - Varadero -
Aeropuerto
Impuestos Hoteleros
Impuestos aéreos
Incluye Visa de entrada a
Cuba
Seguro de transporte
(aéreo y terrestre)
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Vemsa Travel
vemsa.travel.com

Vemsa L alianXa es una
organizacion de servicio integral
que brinda asesoria en materia
de viajes para el cliente
corporativo e individual desde
octubre del afio 1994.

Contamos con areas de servicio
especializadas para atender cada
necesidad relacionada al disefo y
planeacion de viajes en el ambito
nacional e internacional. Para ello
disponemos de recurso humano
profesional que recibe
capacitaciéon constante apoyada
con tecnologia de avanzada.
VEMSA forma parte de L’alianXa
Travel Network, una red de
agencias de viajes con mas de
100 sociedades afiliadas, con 300
puntos de venta en 99 ciudades
de 20 paises, con presencia en
los mas importantes centros de
negocios y turismo de América
Latina. A su vez, pertenece a la
gran red Egencia and Expedia
Group, para asi ofrecerle
corresponsalia en el resto del

mundo.
Vemsa Travel(2020)

Tienen una amplia
gama de hoteles
dependiendo del
presupuesto del
cliente

Dependiendo de
tour le ponen
buses para la
transportacién de
las personas con
un guia incluido

Diversos paquetes
incluidos en dependencia
de como vayas a viajar
tienen diversas ofertas
como son Vemsa para
empresarios, y Vemsa
Vacacional. Teniendo
ofertas de todo incluido en
dependencia de su
presupuesto.

Pagina
Web,
Facebook
Instagram



Pavitur
https://www.pavit
ur.com/destinos.h
tml

PAVITUR S.A es una agencia de
viajes la cuenta con el
compromiso de brindar un
servicio de calidad en el area del
turismo, buscando ofrecer
productos novedosos y
accesibles a través de una
adecuada asesoria, un servicio
personalizado y procesos que
permitan la satisfaccion y
aumento de la calidad de vida de
nuestros clientes.

Somos una agencia de viajes con
los mejores precios en boletos y
en servicio, somos mayorista de
viajes y le ofrecemos una
variedad de fantasticos destinos
turisticos con las mejores tarifas
en boletos aéreos, contacte a un
asesor de viajes y descubra el
destino para sus préximas
vacaciones.

Cuenta con muchas opciones de
lugares y paquetes turisticos en
todo el mundo que incluyen
Ameérica, Europa, Caribe y Asia
con vuelos desde San José de
Costa Rica y asi poder ofrecerle
nuestra mejor atencion y
asesoramiento.

Pavitur(2020)

En hoteles
dependiendo del tipo
de paquete que se
reserve

Incluyen la
transportacion
entre los hoteles y
visita guiada por
la Ciudad de La
habana
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Ofrecen diversos Pagina
paquetes de viaje donde Web,
incluyen: los Facebook,
boletos aéreos con su Whatssap,
impuesto Instagram

algunos tours

los traslados entre
aeropuertos y el hotel y
en los mismos tours.

En el caso especifico de
Cuba tienen un paquete
especial donde ofrecen
dos noches en La
Habana y dos en
Varadero incluyendo el
tiquete la trasportacion
entre los hoteles, algunos
tours para conocer la
ciudad.

Con todo incluido en
Varadero y en La Habana
el desayuno.
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Ride a Cuba

Es un pequefio servicio que surge Casas de alquiler
empiricamente para el ano 2017,
en San José Costa Rica. Con el
objetivo de llevar al turista
costarricense a ver la verdadera
esencia de La Habana,
garantizandole el hospedaje y la
transportacion, no ir a esta ciudad
en un paquete esquematico, sino
conocer desde sus calles, su
gente, sus raices y costumbres
conocerla desde adentro. La
Habana Ciudad de lo Real Y
Maravilloso, es una ciudad que a
pesar de los afios se mantiene
intacta, por lo que no queremos
dejar de pasar el momento y
mostrar todo lo bueno que tiene
para ofrecer.

La transportacion
esta en todo
momento desde
el aeropuerto,
hasta en los tours
elaborados, se
cuenta con
diversos carros
de particulares.

Se crean paquetes
turisticos dependiendo del
gusto del cliente, por el
momento ofrecemos
casas de alquiler en
excelente estado en
barrios residenciales y la
transportacion por toda La
Habana. Se elaboran
tours diarios teniendo en
cuenta las necesidades y
preferencia del turista

Facebook,
Instagram,

Fuente: Elaboracion propia. (2020)
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Anexo. 3

Instrumento 1. Encuesta para el Estudio de Mercado de Servicios Personalizados Ride a Cuba

Universidad San Marcos

Licenciatura en Administracion con énfasis en Gerencia.

Estudio de viabilidad para el emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes -Ride a Cuball, en el primer semestre del afio
2020, San José, Costa Rica.

Participantes: Maria de Lourdes Quifiones Pérez y Ramiro Naranjo Cérdoba.

El proposito de esta encuesta es la recoleccion y analisis de datos de la empresa Servicios Personalizados Ride a Cuba para determinar
su posicionamiento en la industria con respecto a sus competidores con el fin de mejorar sus estrategias de negocios aumentando asi su

competitividad futura.

Informacion personal (de caracter confidencial)

Seccion 1

Canton San José() Alajuela() Heredia() Cartago()

Grado académico

Edad: 18a23 24229 30 a 35 36a41 42 a 47 48 a 53 Mayor de 54
afios() afios() afios() afios() afios() anos() afios ()

Género: Femenino() Masculino() Otro()

1. ¢ Tienes pensado irse de Si() No ()

vacaciones al exterior el afio
entrante 20217

Seccion 2 para los que
contestan si la pregunta 1

2. ¢Con que frecuencia viaja 1 vez al afio() 2 veces al 3a4vecesalafio() 5a 7 veces al afio ()
al exterior? afio()



3. ¢En qué mes prefiere Ene Feb Mar Abr May
viajar al exterior?

4. ¢/Qué método usa para Agencia de Viajes ()
planear su viaje al exterior?

5. ¢(De qué forma planifica  Con tiempo de anticipacion( )
su viaje al exterior?

6. ¢ Qué medio consulta para buscar informacion Facebook( )
sobre viajes al exterior?
Puede elegir varias opciones.

7. ¢Qué tipo de opcién prefiere comprar cuando Tiquete Aéreo

viaja al exterior? + Hospedaje( )

8. ¢Qué tipo de hospedaje utiliza cuando viaja al Hotel()
exterior?
9. ¢Con quién prefiere viajar? Solo()

10.;,Qué tipo de turismo prefiere realizar? Turismo

Puede elegir varias opciones. Gastronémico
0

11. ;Actualmente se encuentra laborando? Si()

12. ¢ Su fuente de ingreso se clasifica como? Trabajador
Independiente
0

13. ¢Su rango de ingreso neto es? inferior a 350
mil colones()

14. ; Cual es su presupuesto para vacacionar menos de 400

anualmente? mil colones( )
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Jun Jul Ago Sept Oct  Nov Dic

Planeo de forma independiente mi viaje Otro ()

0

Aprovecho ofertas de Gltima hora() Ambas()

Instagram  Google  You Tube () Material impreso ()

0 0

Solo el Tiquete Aéreo  Solo Ofertas de  Otra()
() Hospedaje()  Ultima
Hora()
Casa 0 apartamento de  Alojamiento Otro()
alquiler() tipo Airbnb()
En Pareja( ) En Grupo (familia, amigos, equipo

deportivo, etc) ()
Turismo Turismo Turismo Rural  Turismo Activid

Ecoldgico de O Cultural ades
O Aventura @) Nocturn
0 as ()
No ()
Asalariado Pensionado () Dependie  No
O nte () Aplica
()

de 351 a de 501 a de 751mil a masde No
500 mil 750 mil 1millon de 1millon aplica()

colones() colones() colones() colones()
de 400 de 601mil de801milal masdel No
mil a600 a 800 mil millén de milléon de aplica()



15. ¢(Que influye en la

seleccion de su destino

turistico en el exterior?

Seccion 3

Preguntas para los que contestan que no y
continuidad a los que si.

2B ¢ Contrataria un servicio  Si ()
personalizado para la

planificacién o

acompafamiento para hacer

un viaje al exterior?

3B .¢ Enalguna oportunidad Si individualmente()
a utilizado el servicio de guia

de Turismo ?

4B Elija dos destinos que le Cuba. La Habana
gustaria conocer, entre las

siguientes opciones:

Gracias.

mil
colones()

Sien grupo ()

Republica Dominicana.
Santo Domingo

colones() colones()

No ()

No ()

Puerto Rico. San Juan

240

colones ()

Si: tanto en grupo como
individualmente ()

Colombia. Cartagena de
India
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Anexo 4. Instrumento 2. Analisis Documental: Matriz de Analisis.
Universidad San Marcos.

Licenciatura en Administracion con Enfasis en Gerencia.

Estudio de viabilidad para el emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes
-Ride a Cuball, en el primer semestre del afio 2020, San José, Costa Rica.
Participantes: Maria de Lourdes Quifiones Pérez y Ramiro Naranjo Cérdoba.

El propdsito de esta Matriz de Analisis Documental es realizar un estudio administrativo
el cual pretende proporcionar las herramientas necesarias como guia para la
administracion del emprendimiento. Dicho estudio nos presenta elementos que entran en
la administracion de una empresa como son: la mision, vision, las estrategias para
alcanzar los objetivos impuestos y herramientas como el organigrama que nos permitiria
ver la estructura de la misma.

Elementos Definicién Importancia 0 Perspectiva
conceptual proposito administrativa

Mision

Vision

Obijetivos

Valores

Organigrama
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Anexo 5. Instrumento 3. Analisis Documental: Matriz de Analisis.
Universidad San Marcos.

Licenciatura en Administracion con Enfasis en Gerencia.

Estudio de viabilidad para el emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes
-Ride a Cuball, en el primer semestre del afio 2020, San José Costa Rica.

Participantes: Maria de Lourdes Quifiones Pérez y Ramiro Naranjo Cérdoba.

El propoésito de esta Matriz de Analisis Documental es enlistar los elementos técnicos-
legales que se debe tener en cuenta para implementar un servicio personalizado de viajes a
Cuba.
Requisitos Legales Lista de requisitos Si No
ICT Solicitud de declaratoria turistica, suscrita por el

propio interesado (en caso de personas fisicas), o

por el representante de la empresa (en caso de

personas juridicas)

Certificados de carencia de antecedentes penales,

del propietario de la empresa en caso de persona

fisica y tratandose de personas juridicas de

aquellos que de acuerdo a los estatutos, tengan la

representacion legal de la empresa (apoderados).

En el caso de que la persona sea extranjera, pero

cuente con status de residente rentista o residente

pensionado vigente, o bien con cédula de

residencia vigente y asi lo demuestre con una

certificacion notarial del documento que lo

acredite, podra presentar el certificado de

antecedentes extendido por el Registro Judicial

costarricense.

El gestionante directo de la declaratoria turistica

0 bien el representante con facultades

suficientes en caso de personas juridicas,

presentara una declaracion jurada conteniendo

los siguientes puntos: qué la empresa tendra

como objeto exclusivo la actividad de Agencia

de Viajes Emisora, que se compromete a reportar

cualquier cambio que se encuentren dentro de la

declaratoria juridica otorgada



Requisitos técnicos
y econdémicos para

empresas en
proyecto (que

alin no han iniciado

operaciones)

Inscripcion en
Hacienda

Inscripcion en
CCSS

la

Certificacion registral o notarial, que demuestre
la personeria vigente del representante de la
empresa, con indicacion de las facultades que
ostenta, dejando claro si puede actuar en forma
separada o conjunta. Es importante incluir todas
las personas que tiene representacion judicial

y extrajudicial, ya que solo se atenderan
gestiones a los apoderados debidamente
acreditados

Lista de requisitos

Descripcion detallada de los tours y paquetes
(Indicar lugares a visitar, duracion, precio,
servicio que incluye, entre otros aspectos que se
consideren de importancia para dar a

conocer el producto turistico) que ofrecera la
Agencia de Viajes Emisora.

Detallar el nimero de empleados, la
nacionalidad y la inversion estimada.

En caso de que el proyecto incluya una
construccién,  presentar  cronograma  de
construccién en el que se detalle las fechas de
inicio y finalizacion de las obras a construir
segun las etapas constructivas, asi como la fecha
prevista para el inicio de operaciones. En caso
contrario, presentar la fecha de inicio de
operaciones.

Lista de requisitos

Toda persona fisica o juridica esta obligada a
inscribirse en el Registro Unico Tributario al
iniciar cualquier actividad o negocio de caracter
lucrativo (venta de mercancias o prestacion de
servicios), sujeta algin tributo bajo la
administracion de la Direccion General de
Tributacion.

Tributar en  Hacienda como  servicios
profesionales y acogerse al Régimen de
Tributacion Simplificada.

Lista de requisitos

Afiliar como trabajador independiente a aquellos

Si

Si

Si

No

No

No
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Inscripcion en el
INS
Municipalidad

Autorizaciones Yy
Permisos
Sanitarios de
Funcionamiento
otorgados por el
Ministerio de
Salud.

Inscripcién de
Marcay Nombre
Comercial

usuarios que cumplan con el desarrollo de una
actividad economica por cuenta propia.

Lista de requisitos

Pdliza Permanente RT-Independiente

Lista de requisitos

Formulario de tramite para patentes y licencias

Permiso de uso de suelo

Lista de requisitos
Todos  los

autorizacion 0

nacional, segun sea la actividad.

Lista de requisitos

establecimientos
comerciales y de servicio deben contar la

permiso
Funcionamiento para operar en el territorio

industriales,

sanitario

de

Llevar formulario al Registro de la Propiedad

Industrial firmado

por

el

solicitante

0]

representante y la autentificacion de un notario.

Si

Si

Si

Si

No

No

No

No

244
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Anexo 6. Instrumento 4. Analisis Documental: Matriz de Analisis.
Universidad San Marcos.

Licenciatura en Administracion con Enfasis en Gerencia.

Estudio de viabilidad para el emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes
-Ride a Cuball, en el primer semestre del afio 2020., San José Costa Rica.

Participantes: Maria de Lourdes Quifiones Pérez y Ramiro Naranjo Coérdoba.

El propdsito de esta Matriz de Analisis Documental es enlistar los elementos ambientales
que se debe tener en cuenta para implementar un servicio personalizado de viajes a Cuba.

Requisitos Requisitos Si No
ambientales .

Requisitos de

Viabilidad

Ambiental

SENTENA

Cumple con la Ley
N°. 8839, Ley para
la gestion integral de
residuos.
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Anexo 7. Instrumento 5. Inversion Inicial.
Universidad San Marcos.

Licenciatura en Administracion con Enfasis en Gerencia.

Estudio de viabilidad para el emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes
-Ride a Cuball, en el primer semestre del afio2020., San Jose, Costa Rica.

Participantes: Maria de Lourdes Quifiones Pérez y Ramiro Naranjo Cérdoba.

El propdsito del calculo matematico de la Inversion Inicial es determinar el requerimiento

financiero para iniciar el proyecto.

Inversion Inicial Monto
Equipo de Computo
Impresora Multiuso

Escritorio
Archivo

Suministros varios

Mercadeo Digital

Total
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Anexo 8. Instrumento 6. Costos Fijos.

Universidad San Marcos.

Licenciatura en Administracion con Enfasis en Gerencia.

Estudio de viabilidad para el emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes
-Ride a Cuball, en el primer semestre del afio 2020, San José, Costa Rica.

Participantes: Maria de Lourdes Quifiones Pérez y Ramiro Naranjo Cérdoba.

El proposito del calculo matematico de la Costos Fijos es determinar el los egresos de
dinero mensual del proyecto.

Costo mensual Monto
Mercadeo digital
Alquiler de oficina
Teléfono
Internet
Agua
Papeleria
Requisitos legales
Salario
Prestaciones Sociales 13,29%
Seguridad Social y Parafiscales
26,33%
Contador
Total Mensual ¢
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Anexo 9. Instrumento 7. Costos Variables.
Universidad San Marcos.

Licenciatura en Administracion con Enfasis en Gerencia.

Estudio de viabilidad para el emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes
-Ride a Cuball, en el primer semestre del afio 2020, San José, Costa Rica.

Participantes: Maria de Lourdes Quifiones Pérez y Ramiro Naranjo Coérdoba.

El proposito del calculo matematico de la Costos Variables por Viajes es determinar el

requerimiento de capital de trabajo por cada dia que la acompariante permanezca en Cuba.

Costo de acompafiamiento x
viaje
Tiquete Aéreo
Transporte Interno
Alimentacion
Hospedaje
Entradas a atracciones
Total
Costo diario por 5 dias

Monto
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Anexo 10. Instrumento 8. Calculo del Precio de Venta.
Universidad San Marcos.

Licenciatura en Administracion con Enfasis en Gerencia.

Estudio de viabilidad para el emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes
-Ride a Cuball, en el primer semestre del afio 2020, San Jose ,Costa Rica.

Participantes: Maria de Lourdes Quifiones Pérez y Ramiro Naranjo Coérdoba.

El propésito del calculo matematico del Calculo del Precio de Venta es determinar precio potencial tomando
en cuenta un itinerario base y modelando las posibles opciones de precio dependiendo del margen de utilidad
buscado

Rubro Monto
Dial $ -
Dia 2 $ -
Dia 3 $ -
Dia 4 $
Dia5 \ $ -
Total $
Transporte
Hospedaje
Vuelo

Visa

Total

Total 10
personas

Subtotal

Utilidad 20%
Utilidad 25%
Utilidad 30%
Utilidad 35%

- Costo x Persona  Preciosin lva  Costo x Dia

& BH B H P B &+
1
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Anexo 11. Instrumento 9. Flujo de caja Proyectado.
Universidad San Marcos.

Licenciatura en Administracion con Enfasis en Gerencia.

Estudio de viabilidad para el emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes
-Ride a Cuball, en el primer semestre del afo2020, San José, Costa Rica.

Participantes: Maria de Lourdes Quifiones Pérez y Ramiro Naranjo Coérdoba.

El proposito del calculo matematico del Flujo de Caja anual busca determinar la
capacidad del proyecto de recuperar la inversion inicial y estimar las ganancias en el

primer afio de funcionamiento.

0 1 2 3 4

enero febrero marzo abril

Mes

Inversion Inicial
Monto Inversién Inicial
Ingresos
Precio por 10 personas con lva
Comisiones
Total de Ingresos
Costos
Costo Fijo
Costo variable (acompafiamiento)
Cantidad de viajes
Transporte
Hospedaje
Vuelo
Visa
Total de costos
utilidad antes de impuestos
Impuestos
Impuesto del Valor Agregado
sub total de impuesto
Impuesto de la Renta 40%
Utilidad después de impuestos
UTILIDAD ACUMULADA
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Anexo 12. Instrumentol0. Modelo CANVAS
Universidad San Marcos.

Licenciatura en Administracion con Enfasis en Gerencia.

Estudio de viabilidad para el emprendimiento de servicios de personalizacion de viajes
-Ride a Cuball, en el primer semestre del afio 2020, San José Costa Rica.

Participantes: Maria de Lourdes Quifiones Pérez y Ramiro Naranjo Coérdoba.

El propdsito de este Modelo Canvas es reunir toda la informacion que se ha recopilado

durante todo el proyecto de investigacion y crear un modelo de negocios.

Asociaciones clave (9 Actividades clave 0 Propuestas de valor ﬁ Relaciones con clientes ' Segmentos de mercado ’
‘
Recursos clave 20 Canales m
=
Estructura de costes 0 Fuentes de ingresos °
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Anexo 13. Ley Reguladora de agencias de viajes.

Ley No. 5339 del 23 de Agosto de 1973, publicada en el Alcance No. 119 a La Gaceta
No. 168 de 7 de setiembre de 1973. Derogatoria de algunos articulos por Ley No. 7472
del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de 1995,
denominada Ley de Promocién y de la Competencia y Defensa Efecliva del
Consumidor.

Capitulo |
Disposiciones Generales

Articulo 1.- Se consideran agencias de viajes y quedan sujetas a los preceptos de la
presente ley, todas las personas naturales o juridicas que se dediquen
profesionalmente al ejercicio de actividades mercantiles, dirigidas a servir de
intermediarios entre los viajeros y los prestatarios de los servicios utilizados por los
mismos, poniendo los bienes y servicios turisticos a disposicidn de quienes deseen
utilizarlos.

Articulo 2.- Derogado’

Articulo 3.- Corresponde al Instituto Costamcense de Turismo conocer y resolver de
todo asunto relacionado con la aplicacién de esta ley. Contra sus resoluciones
definitivas no cabra mas recurso que los sefialados en el Titulo Tercero, Capitulo
Primero de la Ley Reguladora de la Jurisdiccion Contencioso Administrativa.®

Capitulo Il
Actividades de las Agencias de Viajes

Articulo 4.- Las agencias de viajes podran desarrollar sus actividades en relacion a las
funciones siguientes:

a) La venta de toda clase de servicios sueltos, como simples intermediarios entre los
prestadores y los usuarios de los mismos, que los hace asumir la condicion de
comisionistas.

- Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gacela No. 4 del 19 de Enero de
1995,

* Derogado tacitamente por Ley No. 7472 del 20 de Diclembre de 1294, publicada en La Gaceta No. 4
del 19 de Enero de 1995.
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b) La elaboracién, organizacién y realizacién de proyectos, planes e itinerarics
encaminados a la prestacion de cualquier género de servicios combinados, ejecutando
una tarea tipicamente profesional que las caracteriza especificamente.

Articulo 5.- Son actividades proplas de las agencias de viajes, que califican su
actuacion al ser realizadas profesionaimente, las siguientes:

a) La reserva de plazas de viajeros en toda clase de medios de transporte, asi como la
mediacién en la venta de los titulos para su utilizacién y el depdsito, expedicién y
transferencia de equipajes relacionados con dichos titulos de tfransporte.

b) Las reservas de habitaciones y servicios en establecimientos hoteleros y similares.

c) La organizacién y realizacion de visitas a lugares turisticos, asi como de viajes y
excursiones de caracter individual o colectivo, con o sin inclusién de todos los servicios
propios de los danominados viajes " todo pagado “.

d) La recepcion y asistencia de luristas en los viajes y excursiones expresados o
durante su permanencia en el pals, y la prestacion a los mismos de los servicios de
intérpretes, o acompadfantes con fines turisticos.

e) La representacion de otras agencias, tanto nacionales como extranjeras a objeto de
prestar en su nombre cualquiera de los servicios enumerados.

f) La realizacién de lodas aquellas otras aclividades econdmico - comerciales y de
facilitaciéon de servicios al usuario relacionado con los fines anteriores.

Capitulo Il
Del Titulo - Licencia
Articulo 6.- Derogado *
Articulo 7.- Derogado*
Articulo 8.- Derogado °

Articulo 9.- Derogado ©

* Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
1995,

' Por Ley No. 7472 del 20 de Dicsembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
1005,
" Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
1865,

Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
10905,

n
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Capitulo IV
De las Atribuciones del Instituto Costarricense de Turismo
Articulo 10.- Derogado 7

Articulo 11.- Derogado ®

Capitulo V
Obligaciones de las Agencias de Viajes

Articulo 12.- Son obligaciones de las agencias de viajes:
a) Contar con personal idéneo, técnicamente preparado.

b) Cumplir con la presente Ley, sus reglamentos y demas disposiciones legales y
administrativas conexas, asi como con las recomendaciones del Instituto Costarricense
de Turismo.

c) Acatar estrictamente las tarifas que para turismo receptivo y para operaciones
locales haya autorizado debidamente el Instituto Costarricense de Turismo. *

d) Repontar al Instituto Costarricense de Turismo las deficiencias que advierta en la
prestacién de cualquier servicio turistico. '

e) Derogado'’
f) Tener oficinas adecuadas y permanentes en el lugar en que estén domiciliadas.

g) Cumplir en todas sus partes los convenios que celebren con los turistas y demas
entidades relacionadas con la misma actividad.

" Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1984, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
1985,

* por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1984, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
1805.

" Derogado tacitamente por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4
del 19 de Enero de 1985,

*“ Derogado tactamente por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceata No. 4
del 19 de Enero de 1995,

“* Por Ley No. 7472 del 20 de Diclembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
1905,



h) Derogado™®

i) En la prestacion de sus servicios extender recibos con referencias exactas al contrato
que se obligan a realizar.

|) Proporcionar, dentro del plazo que al efecto se sefiale y que no excederd de diez
dias, habiles, los informes que por escrito les solicite el Instituto Costarricense de
Turismo.

k) Ocupar, salvo caso de inopia, Unicamente guias de turismo autorizadas por el
Instituto Costarricense de Turismo, en los servicios que por su naturaleza deba ser
desempefiados por el personal especializado.

1) Los demas que les fijen las leyes y reglamentos.

Articulo 13.- Cuando una agencia de viajes prepare un viaje todo pagado para turismo
receptivo, debera darlo a conocer al Instituto Costarricense de Turismo, recabando la
constancia correspondiente de recibo. El Instituto podra objetarlo fundamentalmente en
un plazo prudencial que no exceda de diez dias habiles, contados a partir de la
presentacién de la documentacién respectiva. Transcurrido ese término sin objetarlo,
se tendra por aceptado el mismo y la agencia lo podra poner en conocimiento del
publico."

Articulo 14.- Cuando las agencias de viajes cancelen cualquier viaje todo pagado para
turismo, deberan ajustarse a las condiciones particulares consignadas en el folleto o
convenio respectivo aceptado por el Instituto Costarricense de Turismo.'

Deberan quedar claramente estipulados en los convenios o folletos respectives, los
casos en que la agencia de viajes contraiga responsabilidad cuando se cancelen los
viajes contratados, la cual inicamente le sera atribuible por hechos propios.

Articulo 15.- En el caso de que el cliente desista de la realizacién de un viaje
convenido, dentro de los términos fijados en el folleto o convenio respectivo, la agencia
de viajes debera reembolsarle la cantidad recibida como anticipo deduciéndole el 20%
por concepto de dafios y perjuicios.

Articulo 16.- En los casos de fuerza mayor no previstos en el folleto o convenio
respectivo y comprobado por el Instituto Costarricense de Turismo, se cancelara la
excursion o viaje y la agencia notificara personalmente a los interesados o por correo
certificado con acuse de recibo, reintegrandoles las sumas que éstos les hubiesen

** Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
1905.

" Derogado tacitamente por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4
del 19 de Enero de 1895,

-* Derogado tacitamente por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4
del 19 de Enero de 1995,

255
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anticipado menos los gastos efectuados, en el curso de diez dias posteriores a la
cancelacion.

Articulo 17.- Derogado'
Articulo 18.- Derogado™

Capitulo 7
Sanciones y Responsabilidades
Seccion 1. Del Procedimiento.

Articulo 19.- Cuando un turista resultare perjudicado por incumplimiento de lo pactado
con la agencia o sub - agencia de viajes, podra ocurrir al Instituto Costarricense de
Turismo, a sus representantes en el extranjero o a autoridades diplomaticas o
consulares costarricenses, a establecer la denuncia correspondiente. En todo caso
debera aportar las pruebas que tuviere en su poder."’

Articulo 20.- Recibida por el Instituto Costarricense de Turismo la denuncia, concedera
una audiencia a la agencia o sub - agencia respectiva, para que dentro del plazo
improrrogable de treinta dias haga la presentacion que estime pertinente y aporte las
pruebas necesarias."

Articulo 21.- Derogado™
Capitulo VII
Sanciones y Responsabilidades

Seccion 2.
Sanciones y Responsabilidades

Articulo 22.- Derogado®

* Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
1995.

" Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
1995.

A partir de la entrada en vigencia de la Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La
Gaceta No. 4 del 19 de Enero de 1995, esto solo aplica agencias con declaratoria turistica.

** A partir de la entrada en vigencia de la Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La
Gaceta No. 4 del 19 de Enero de 1995, esto solo aplica agencias con declaratoria turistica.

*" Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
1995.



Articulo 23.- Derogado™
Articulo 24.- Derogado®

Articulo 25.- Incurrird en responsabilidad propia la agencia de viajes que hubiere
vendido al publico servicios de transporte, hoteleros u otros servicios turisticos sin el
consentimiento expreso de quien deba prestarlos.

La propaganda sobre excursiones debera especificar, con toda claridad, el nombre de
los porteadores, hoteles y empresas duefias de los vehiculos que proveerdn los
servicios, e indicar la categoria en que cada servicio se encuentre clasificado, asl como
las fechas en que éstos se realizaran.

Articulo 26.- Nadie, con dnimo de lucro, podra invadir las funciones de las agencias de
viajes, segun se establacen en esta ley, ni podra anunciarse como agencia de viajes en
forma alguna. Quien lo hiciere incurrird en violacién del articulo 216 del Cédigo Penal y
el Instituto Costarricense de Turismo lo denunciard a los tribunales competentes. Se
exceptian de esta ley las empresas de transporte internacionales que podran
directamente vender y promover sus propios servicios o los de otras empresas de
transporte hoteleras o turisticas y similares de cualesquiera clases ™

Articulo 27.- El Instituto Costarricense de Turismo, contara con [a colaboracién de las
autoridades de Policia para el efectivo cumplimiento de las resoluciones que dictare en
uso de las facultades que le encomienda esta ley.

Queda a juicio del Instituto publicar un extracto de la resolucién que acuerde la
clausura, suspension o cancelacion, en el diario oficial o0 medios de prensa escrita de
mayor circulacién.

Articulo 28.- Se autoriza a las agencias de viajes la circulacién de vehiculos aptos para
excursiones de lurismo exclusivamente, con placas especiales de turismo que
extendera la Direccién de Transporte Automotor, previa recomendacion del Instituto
Costarricense de Turismo.

De comprobarse un uso distinto al seffalado, el Instituto cancefard de inmediato la
concesion otorgada.

Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gacata No. 4 del 19 de Enero de
1995,

Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 19 de Enero de
1905,

“ Por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4 del 18 de Enero de
1965,

** Derogado tacitamente por Ley No. 7472 del 20 de Dicsembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4
del 19 de Enero de 1995,

257



Transitorio.- Las agencias de viajes que operen en el pais en un plazo de noventa
dias a partir de la vigencia de esta ley, deberan presentar al Instituto Costarricense de
Turismo la documentacién necesaria ajustada a la gresenta ley, que ampara
debidamente sus respectivas solicitudes de titulo - licencia.**

Comuniquese al Poder Ejecutivo

Asamblea Legislativa.- San José, a los nueve dias del mes de agosto de mil
novecientos setenta y tres.

LUIS ALBERTO MONGE
Presidente
PEDRO GASPAR ZUNIGA ROMILIO DURAN PICADO
Segundo Secretano Primer Prosecretano

Casa Presidencial.- San José, a los veintitrés dias del mes de agosto de mil
novecientos setenta y tres.

Ejecutese y Publiquese

- Derogado tactamente por Ley No. 7472 del 20 de Diciembre de 1994, publicada en La Gaceta No. 4
del 19 de Enero de 1995,
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Anexo 14. Requisitos legales, técnicos y econémicos para la obtencion de declaratoria
turistica para agencia de viajes emisora.

Instituto Costarricense de Turismo
Departamento de Gestion y Asesoria Turistica

3-
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REQUISITOS LEGALES, TECNICOS Y ECONOMICOS PARA LA OBTENCION DE
DECLARATORIA TURISTICA PARA AGENCIA DE VIAJES EMISORA

I- REQUISITOS LEGALES

Solcitud de declaratoria turistica, suscrita por el propio Interesado (en caso de personas
fisicas), o por &l representante de la empresa (en caso de personas juridicas), detallando
claramente los tours que operara; indicando si la empresa ya se encuentra operando o la fecha
a partir de la cual entrara a funcionar; & lugar especifico desde donde se operara y & nombre
comercial a utlizar que debe coincidir con la actividad desarrollada.

Este documento debera estar debidamente autenticado por un abogado, adjuntandole un
timbre del Coleglo de Abogados.

Certficados de carenca de antecedentes penales, del propetano de la empresa en caso de
persona fisica y tratandose de personas juridicas de aguelos que de acuerdo a los estatutos,
tengan la representacidn legal de la empresa (apoderados). Si se trata de extranjeros, los
certficados deberan ser expedidos en su lugar de procedencia y contar con las respectivas
autenticaciones por parte del consul costarricense y del Ministeno de Relaciones Exteriores de
Costa Rica. Si los documentos se emitieran en otro idioma, deberan contar con |a traduccion al
espafol, ia cual solamente podra ser expedida por el consul, un traductor oficial costamcense o
por un notario pdblico costamicense, con conocimiento del idioma. En caso de ser expedida
por notano, debera contar con ¢200 en timbres fiscales y el corespondiente timbre del colegio
de abogados. En aquellas naciones donde se demuestre, mediante documento oficial, que no
se extienden certificaciones de carencia de antecedentes penales, se puede presentar una
declaracion jurada notanial de fres testigos que de fe de la buena conducta y solvencia moral
del interesado.

En el caso de que |a persona sea extranjera, pero cuente con status de residente rentista o
residente pensionado vigente, o bien con cédula de residencia vigente y as! o demuestre con
una cenificacon notarial del documento que lo acredite, podra presentar el certficado de
antecedentes extendido por el Registro Judicial costamicense.

Si los apoderados fueran costarmicenses, deberan apersonarse al Proceso de Gestion y
Asesoria Turistica, con el documento de dentficacidn respectivo, a solictar la formula que &
Registro Judicial pedira, para extender la certificacién de carencia de antecedentes penales. o
bien solctar i@ respectiva certificacion en cualquiera de las Oficnas del Registro Judicial
Costamicense.

El gestionante drecto de la declaratonia turistica o bien el representante con facultades
suficientes en caso de personas juridicas, presentard una declaracion jurada conteniendo los
siguientes puntos:

Tol . +506 22995800 / wwwasitecastancacom / www.kt.gocr
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Que |a empresa tendrd como objeto exclusivo 1a actividad de Agencia de Viajes Emisora
declarada turistica y que en caso de que se dedique a ofros giros, los llevara contable y
administrativamente por separado. Comprometerse s reportar cualquier cambio de
propletario, administradores, domialio, razon social, nombre comercial u otros cambios que
modifiguen los alcances de la declaratoria turistica otorgada. Indicar un medo (fax) o un
lugar exacto donde recibir notificaciones, relaclonadas con el tramite de obtencidn de
declaratonia, asi como para cualquier acto o resolucion que en el futuro y una vez otorgada
13 declaratona, puedan afectar a la empresa comprometiéndose ademas a comunicar
cualguier cambio de esta direccidn, de o contrano aceptan ser nofificados en cualquer
fugar o medio que conste en el expediente.

Esta Declaracion debera estar debidamente autentcada por un abogado y contar con &
corespondiente tmbre del Colegio de Abogados.

4- Certficacion registral o notanal, que demuestre |a personeria vigente del representante de la
empresa, con indicacion de las facultades que osfenta, dejando clar si puede actuar en forma
separada o conjunts. Es importante incluir todas tas personas que tiene representacion judicial
y extrajudicial, ya que solo se atenderan gestones a los apoderados debidamente acreditados.

REQUISISOS TECNICOS Y ECONOMICOS

1- REQUISITOS TECNICOS Y ECONOMICOS PARA EMPRESAS EN OPERACION:

DATOS GENERALES DE LA PERSONA FISICA O JURIDICA (Nombre, Céduia,
Direccion exacta del establecimento, Aparado. Tedfono del propietario, Correo
Electrnico)

Descripcion detafiada de los tours y paquetes y servicios que ofrecen (Indicar lugares a
visitar, duracidn, preco, servido que Incluye, entre otros aspectos gue se consideren de
importancia para dar a conocer & producto turistico).

Detafiar ef nimerc de empleados. |la nacionalidad y la inversion, en este Gltimo punto se
debe detallar I inversidn en mobiliario y equipo y la inversidn comespondiente a
infraestructura y temmeno.

Se advierte que las empresas deberdn estar al diz con la Caja Costamicense del Seguro
Social, lo anterior segin el articuio 74 de la ley constitutiva de la CCSS, reformado
segun Ley n® 7983, “Ley de proteccidn al trabajador”.

Las empresas deberan contar con &l visto bueno del Informe técnico descriptivo de
verificacion de oficinas, rotulacion, matenal promoconal y tours que brinda, como
resultado de la correspondiente visita de inspeccion.

Ko
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Instituto Costarricense de Turismo £
Departamento de Gestion y Asesoria Turistica [ ==

f. Cop@a certficada de |a patente municipal y del permiso de funcionamiento, donde  v:- o=
que conste que estan autorizados a realizar la actividad para la que piden ' TUTYT
declaratoria, nombre del solicitante.

2- REQUISITOS TECNICOS Y ECONOMICOS PARA EMPRESAS EN PROYECTO (Que
aun no han iniciado operaciones):

a. Descripcion detallada de los tours y paquetes (Indicar lugares a visitar, duracién, precio,
servicio que incluye, entre otros aspectos que se consideren de importancia para dar a
conocer &l producto turistico) que ofrecera la Agencia de Viajes Emisora.

b. Detafllar el nimero de empleados, la nacionalidad y la inversidn estimada; en este ultimo
punto se debe detaliar la inversion en mobiliano y equipo y |a inversidon correspondiente
a Infraestructura y temreno.

c. En caso que el proyecto incluya una construcoidn, presentar cronograma de
construccidn en el que se detalle las fechas de incio y finalizacion de las obras a
construir segun las etapas constructivas, asi como la fecha prevista para el inicio de
operaciones. En caso contrario, presentar la fecha de inicio de operaciones.

_-6‘;‘501 O:.\L
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NOTA PARA TODAS LAS EMPRESAS QUE SOLICITEN DECLARATORIA:

Con e propdsito de aglizar la revision de los requisitos legales, se ruega a los interesados
ajustarse estrictamente a Jo detallado en cada punto y & los timbres que se solicgan. Asimismo,
presentar los documentos en & mismo orden en que aparecen en |a hoja de requisitos.

Se informa, que el mes que se sefiala en e articulo 10 dal Reglamento de las Empresas y
Actividades Turisticas, come 8 partr de que a empresa haya presentado todos los requisidos
csbidamente cumplicdas, por lo que se ruega adjuntarios completos y no en forma parcial.

. Las observaciones que haga el ICT, tendran que subsanarse totaimente y no de forma pardial,

para evitar demoras en el framie.

. Todo mteresaco en obtener Declaratoria Turistica, debe tener presente que no solo debe

sefialar un medio o lugar para notificaciones del trémite de declaratoria, sino que esta en la
obligacion de degar fiado para e futuro después de obtenida la declaratoria, un medio o un
Jugar exacto, donde recibrr la comunicacion de aclos o resoluciones que le puedan afectar.

De conformidad con lo dispuesto en ia Ley de Notificaciones Judiciales No. 8687, articulos
03, 19, 20 y 22, del 04 de diciembre del 2008, sobre el sefialamiento expreso del domicilio
contractual de su empresa a fin de atender notificaciones, el cual se refiere a2 & casa de
habitacién, el domicilio real de 'a persona fisica 0 e domic#io social o real de ia persona
|uridtca tamboén podm sefalar un domicilio edectronico o correo elecmmoo La

. Toda certificacion notanal tene una vigencia de tres meses, por o que de presentarse fuera

de ese témino, se tendra como vencida y se solicitara una actualizada. Asimismo, s advierte
que debe de contar con los siguientes timbres electronicos: ¢ 20 fiscales, ¢ 5 archivo
naclonal y el correspondiente timbre de abogado. Por cada folio adiclonal certificado,
debe Incluirse ¢5 timbres fiscales, segln corresponda.

e
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Anexo 15.Ley de Impuesto Municipales del Canton de Alajuela N° 8236

Ley: 8236 del 02/04/2002
Ley de Impuesto Municipales del Canton de Alajuela
Datos generales:

Ente emisor: Asamblea Legislativa
Fecha de vigencia desde: 16/04/2002
Version de la norma: 1 de 1 del 02/04/2002
Datos de publicacion:
N° Gaceta: 72 del: 16/04/2002 Alcance: 29-A
LA ASAMBLEA LEGISLATIVA DE LA REPUBLICA DE COSTA
RICA
Decreta:

LEY DE IMPUESTOS MUNICIPALES DEL CANTON CENTRAL DE
ALAJUELA

ARTICULO 1°—Obligatoriedad del impuesto y hecho generador.

Las personas fisicas o juridicas que se dediquen al ejercicio de actividades comerciales y/o
lucrativas de cualquier indole en el canton Central de Alajuela, deberan obtener licencia
municipal y estaran obligadas a pagar a la Municipalidad un impuesto, conforme a esta

Ley.
ARTICULO 2°—Actividades gravadas.

Entiéndese por actividades comerciales y/o lucrativas las que seguidamente se sefialan y
estdn comprendidas en la clasificacion internacional de actividades economicas. Los

patentados pagaran de conformidad con lo dispuesto en el articulo 4°:
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a) Agricultura, ganaderia y pesca: comprende toda clase de actividades de siembra y
recoleccion de productos agricolas, granjas lecheras, avicolas y porcinas y cualquier otro

tipo de actividades agropecuarias.

b) Industria (manufacturera o extractiva): se refiere al conjunto de operaciones
materiales ejecutadas para obtencion, transformacion o transporte de uno o varios
productos. Comprende también la transformacion mecanica o quimica de sustancias
orgénicas e inorgénicas en productos nuevos, mediante procesos mecanizados o sin

mecanizar en fabricas o domicilios.

En general, se refiere a las mercancias, valores, construcciones, bienes e inmuebles. Implica
tanto la creacion de productos, asi como los talleres de reparacion y acondicionamiento.
Comprende la extraccion y explotacion de minerales, metalicos y no metalicos, que se
encuentran en estado solido, liquido o gaseoso, la construccion, reparacion o demolicion de
edificios, instalaciones, vias de transporte, imprentas, editoriales y establecimientos
similares, medios de comunicacién asi como empresas de cogeneracion eléctrica y

comunicaciones privadas y establecimientos similares.

c) Comercio: comprende la compra, venta, distribucion y alquiler de bienes o
inmuebles, mercancias, propiedades, bonos, moneda y toda clase de valores; los actos de
valoracion de bienes econdmicos segun la oferta y la demanda, casas de representacion,
comisionistas, agencias, corredoras de bolsa, instituciones bancarias y de seguros, salvo los
estatales, instituciones de crédito, empresas de aeronautica, instalaciones aeroportuarias,
agencias aduanales y, en general, todo lo que involucre transacciones de mercado por

cualquier medio asi como las de garaje.
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d) Servicios: comprende los servicios prestados al sector privado, sector publico o
ambos, atendidos por organizaciones 0 personas privadas; el transporte, bodegaje o
almacenaje de carga; las comunicaciones radiales o telefonicas, lo mismo que los
establecimientos de ensefianza privada, de esparcimiento y salud; el alquiler de bienes
muebles e inmuebles, los asesoramientos de todo tipo y el ejercicio liberal de las

profesiones que se hagan en oficinas (*) (particulares o) de asociados.

Cuando la actividad lucrativa principal se desarrolle fuera del cantén Central de Alajuela,
pero el contribuyente realiza también actividades lucrativas en este canton, por medio de
sucursales o agencias, el impuesto que deberd pagarse a la Municipalidad del cantdn
Central de Alajuela de conformidad con las disposiciones de esta Ley, se calculard sobre
los ingresos brutos que reporte la sucursal o agencia a la casa matriz, segun la declaracion
jurada municipal que presente, para ese efecto, el patentado. Los datos seran verificados por
la Municipalidad del canton Central de Alajuela, de acuerdo con los procedimientos

establecidos en esta Ley y el Cddigo de Normas y Procedimientos Tributarios.

(*) (Mediante resolucion de la Sala Constitucional N° 2004-08728 de las 15:22 hrs. del

11/08/2004: Se anula, del inciso d), las palabras que dicen "particulares 0".)
ARTICULO 3°—Periodo del impuesto.

El periodo del impuesto de patentes es anual y esta comprendido entre el 1° de enero y el

31 de diciembre de cada afio.

ARTICULO 4°—Requisitos para la licencia municipal.



266

En toda solicitud de otorgamiento o traslado de licencia municipal, sera requisito
indispensable que los interesados estén al dia en el pago de los tributos municipales y otras
obligaciones en favor de la Municipalidad como los impuestos de patentes de licores,
bienes inmuebles, de construccion y timbres. Los interesados deberan llevar un formulario
donde se indique el nombre, el nimero de cédula y la ubicacion. Ademas, debera cumplir
con los requisitos que indique el departamento correspondiente, conforme al articulo 11 de

esta Ley.
ARTICULO 5°—Factores determinantes de la imposicion.

Establécense como factores determinantes de la imposicion, los ingresos brutos que
perciban las personas, fisicas o juridicas, afectas al impuesto, generados en el ejercicio de la
actividad lucrativa autorizada por la licencia municipal, que se producen en el canton
Central de la provincia de Alajuela durante el ejercicio econoémico anterior al periodo que
se grava. Los ingresos brutos no incluyen lo recaudado por concepto de impuesto sobre las
ventas ni otro impuesto indirecto recaudado por el patentado, salvo los casos en que esta

Ley determine un procedimiento diferente para fijar el monto del impuesto de patentes.

En el caso de los establecimientos financieros y de correduria de bienes muebles e
inmuebles, se consideran como ingresos brutos los percibidos por concepto de comisiones e

intereses.
ARTICULO 6°—Término del tributo.

El impuesto se pagara durante todo el tiempo que se posea la licencia, aunque no se ejercite

la actividad lucrativa para la cual se otorgo la patente.
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ARTICULO 7°—Tarifa del tributo.

Se aplicaréd una tarifa del cero coma quince por ciento (0,15%) sobre los ingresos brutos.
Esta suma dividida entre cuatro, determinara el impuesto trimestral por pagar. EI impuesto
anual asi determinado se pagara en cuatro tractos trimestrales. A los contribuyentes que
realicen el pago total del impuesto dentro de los primeros tres meses de cada afio, se les

aplicara un descuento igual al diez por ciento (10%).
ARTICULO 8>—Declaracion jurada municipal.

Cada afio, a mas tardar el 15 de enero, las personas referidas en el articulo 1° de esta Ley
presentaran, ante la Municipalidad de Alajuela, una declaracion jurada municipal, que
indigue el monto de los ingresos brutos y el impuesto anual que deban pagar por concepto
de patente, conforme al articulo 6° de esta Ley, asi como la indicacion de las cuotas

trimestrales por cancelar.

El periodo fiscal anual del impuesto de patentes de los contribuyentes con periodo fiscal
especial, autorizados por la Direccion General de Tributacion, iniciard una vez
transcurridos tres meses, contados a partir del cierre del periodo especial de que se trate. El

pago de las cuotas trimestrales se ajustara al periodo de patentes que corresponda.

La Municipalidad de Alajuela determinard los procedimientos que, de acuerdo con sus
recursos, posibiliten la entrega adecuada del formulario, para que cada contribuyente
determine el impuesto de patentes que le corresponde pagar en el siguiente periodo anual.
Los contribuyentes remitiran, directamente, a la Municipalidad el formulario, una vez

sellado por la Direccion General de Tributacion.
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Los funcionarios municipales que funjan como inspectores o recaudadores del impuesto de
patente, tendrén las atribuciones previstas en los articulos 103, 104 y 123 del Cddigo de

Normas y Procedimientos Tributarios.

En caso de duda sobre la informacion suministrada en el formulario del impuesto, dichos
funcionarios podran solicitar al contribuyente la presentacion de la declaracion de la renta

del periodo respectivo.
ARTICULO 9°—Registro y documento de patente.

La Municipalidad de Alajuela, por medio de su Departamento de Rentas y Patentes, llevara
un registro de los patentados con todos sus datos, tales como nombre y ndmero del
patentado, numero de cédula, ubicacidn, nimeros de teléfono y fax, representante legal del

patentado y cualquier otro que sea necesario.

La Municipalidad entregara a cada patentado el certificado que lo acredita como tal, el cual
deberéa ser emitido en papel de seguridad con las copias necesarias de archivo. El patentado
debera colocarlo en un lugar visible de su establecimiento. El patentado debera sefialar un

domicilio dentro de los limites del canton, para efectos de notificacion.
ARTICULO 10.—Confidencialidad de la informacion.

La informacion contenida en la declaracion jurada presentada a la Municipalidad por los
contribuyentes, tiene el caracter confidencial referido en el articulo 117 del Codigo de

Normas y Procedimientos Tributarios.

ARTICULO 11.—Reglamentacion.
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Autorizase a la Municipalidad de Alajuela para que emita el reglamento de la presente Ley

y adopte las medidas administrativas convenientes para una adecuada fiscalizacion.
ARTICULO 12.—Tasacion de oficio y casos especiales.

Si el patentado no presenta la declaracion jurada en el término indicado en el articulo 7° de
esta Ley, la Municipalidad le aplicara una recalificacion de oficio, mas una multa
equivalente al treinta por ciento (30%) del impuesto pagado el afio anterior. Esta
recalificacion debera hacerse dentro de los sesenta dias posteriores al vencimiento del plazo
para la entrega de la declaracion jurada. Luego de este plazo, se cobrara lo mismo que el

afio anterior.

ARTICULO 13.—Revision vy recalificacion. Autorizase a la Municipalidad de Alajuela
para verificar, ante la Direccion General de Tributacion, la exactitud de los datos
suministrados por los patentados. Si se comprueba que existe alteracion en los datos
suministrados, circunstancia que determina que el calculo del impuesto fue incorrecto, la
Municipalidad hard la recalificacién correspondiente. Asimismo, cuando la Direccion
General de Tributacion recalifique algiin monto de los ingresos brutos, debera comunicarlo,

de oficio, a la Municipalidad para lo que corresponda.

ARTICULO 14.—Exoneraciones. La Municipalidad podra exonerar total o parcialmente el
pago del impuesto de patentes a instituciones que, aunque realicen actividades lucrativas, se

encuentren en cualquiera de los siguientes casos:

a) Personas juridicas que no persigan exclusivamente fines lucrativos.
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b) Actividades que, por su importancia y generacion de empleo, contribuyan en forma

directa al desarrollo econémico y social del canton.

Dicha exoneracion solo podréa ser concedida por el Concejo, mediante acuerdo debidamente

razonado y por votacion calificada de mas de dos terceras partes de sus miembros.

La exoneracion indicada debera ser solicitada por el interesado y, una vez otorgada, entrard
a regir a partir del periodo fiscal siguiente y tendra una vigencia de dos afios; podra ser
renovada a solicitud del interesado por periodos iguales, bajo las mismas condiciones y

procedimientos.

ARTICULO 15. —Gravamen a actividades recientemente establecidas.

Para gravar toda actividad lucrativa recién establecida o para los contribuyentes que nunca
han presentado la declaracion jurada de patentes, la Municipalidad aplicara las siguientes

reglas:

La Municipalidad aplicard la tarifa tomando en consideracion la actividad principal, la
ubicacién del establecimiento, la condicidn fisica o local, los inventarios de existencias, los
materiales, las maquinas, la materia prima y el niUmero de empleados, principalmente por
analogia o comparacion con establecimientos que ejerzan la misma actividad y estén
incluidos dentro del articulo 6° de esta Ley. La analogia o comparacion no determinara la
categoria correspondiente al patentado. La Municipalidad debera aplicar tarifas superiores a

la que resulte similar.
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Para procurar justicia tributaria, la Municipalidad clasificara los establecimientos sujetos a
patentes, segin una metodologia en la que se defina técnica y objetivamente la categoria a
que pertenece cada uno. Para aplicar esta metodologia, se procedera de conformidad con lo

dispuesto en la siguiente tabla:

1) Comercio/100 Actividad especifica

1. Suntuario: De articulos sofisticados, bares, restaurantes, discotecas. 20,00%

2. Diverso: Comercio de actividades varias, como supermercados y tiendas de

departamentos. 15,00%

3. Apoyo: Tienda, ferreteria, libreria y otros 10,00%

4. Basico: Farmacias y otros 5,00%

5. Basico esencial: Pulperia, verduleria y otros 1,00%

1) Industria/200

1. No indispensables Otras industrias 20,00%

5. Artesanal Generan empleo y pocos problemas 10,00%

1) Servicios/300

1. Sofisticados Bufetes, clinicas, consultores o similares, casinos, moteles, hoteles

20,00%

2. Profesional Actividad profesional unitaria 15,00%



2)

3)

4)

Apoyo Copias, transportes, alquileres, bodegas y entretenimiento 10,00%

Educacioén Servicios educacionales, ensefianza 5,00%

Técnicos Servicios para la evolucion cantonal 1,00%

Ubicacion

Excelente Zona industrial consolidada 20,00%

Buena Zona en proceso de consolidacion 15,00%

Mixta Ubicacion con buen acceso 10,00%

Regular Ubicacion dispersa 5,00%

Mala Pequefia fabrica, bodega o talleres 1,00%

Condicién del local

Excelente Condicion muy buena del local 20,00%

Buena Condicion buena del local 15,00%

Regular Condicion media del local 10,00%

Mala Condicion mala del local 5,00%

Deficiente Condicion muy mala del local 1,00%

Nivel de inventarios

Altos Superiores a 25 salarios minimos 10,00%

Moderados Entre 20 y 25 salarios minimos 7,50%

272



5)

Medios Entre 25 y 13 salarios minimos 5,00%

Bajos Entre 13 y 6 salarios minimos 2,50%

Nulos Entre 0 y 6 salarios minimos 1,00%

NUmero de Empleados

Excelentes Empresas: con méas de 100 empleados 30,00%

Buenos Empresas: empleados de 21 a 100 24,00%

Regulares Empresas: empleados de 9 a 20 18,00%

Familiares Empresas: empleados de 4 a 8 12,00%

Personales Empresas: empleados de 1 a 3 6,00%

TABLA DE CATEGORIAS: CUOTA E IMPUESTO ANUAL

De 00 a 10 Medio salario minimo

De 10 a 20 Tres cuartos de salario minimo

De 20 a 30 Un salario minimo

De 30 a 40 Dos salarios minimos

De 40 a 50 Tres salarios minimos

De 50 a 60 Cuatro salarios minimos

De 60 a 70 Cinco salarios minimos
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8. De 70 a 80 Seis salarios minimos
9. De 80 a 90 Siete salarios minimos
10. De 90 a 100 Ocho salarios minimos

Se considera salario minimo inferior el salario menor que dispone el presupuesto de la

Municipalidad del canton Central de la provincia de Alajuela, al inicio del periodo fiscal.
ARTICULO 16.—Notificacion.

La calificacion de oficio o la recalificacion efectuada por la Municipalidad debera
notificarse al contribuyente en su establecimiento, con las observaciones sobre los cargos
que se le formulen y las infracciones que se estime ha cometido, con la indicacién del
monto adeudado y las multas. Se indicaran, ademas, los recursos que caben contra dicho
acto, el tiempo para interponerlos y el érgano ante el cual deberdn plantearse. La

notificacién debera cumplir con los requisitos ordenados en el Codigo Procesal Civil.
ARTICULO 17.—Recursos.

Dentro de los ocho dias habiles siguientes a la notificacion, el contribuyente o su
responsable legal podra impugnar por escrito ante el Concejo, las observaciones o los
cargos. En este caso, deberd indicar los hechos y las normas legales que fundamentan su
reclamo y alegar las defensas que considere pertinentes proporcionando y ofreciendo las

pruebas respectivas.

Si dentro del plazo sefialado no se presenta ninguna oposicion, la resolucion quedara en
firme. Las multas y los recargos empezaran a correr a partir de la firmeza de la resolucion

del tributo.
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ARTICULO 18.—Pago fuera de término.

Todo atraso en el pago del impuesto que esta Ley establece, tendrd un recargo con carécter
de multa del uno por ciento (1%) por cada mes o fraccién de mes transcurrido desde el

momento en que debid satisfacerse la obligacién, hasta la fecha efectiva del pago.

El pago fuera de término produce la obligacion del contribuyente de pagar, junto con el
tributo adeudado, el interés que fije el Concejo, de conformidad con las reglas establecidas

en el articulo 57 del Cddigo de Normas y Procedimientos Tributarios.
ARTICULO 19.—Suspension de la patente.

La licencia o patente municipal s6lo podra suspenderse por la falta del pago de dos 0 méas

trimestres o cuando se compruebe que el patentado ha infringido los incisos 1), 2) y
3) del articulo 398 del Codigo Penal.
ARTICULO 20.—Autorizacion.

Cuando el administrado obligado a inscribirse no se encuentre inscrito como contribuyente
del impuesto de patentes o se atrase por mas de dos trimestres en el pago del referido
tributo, la Municipalidad estara facultada para cerrar el establecimiento, con observancia
del debido proceso, intimidara al presunto infractor del incumplimiento detectado y le
concedera un plazo improrrogable de ocho dias habiles para cumplir con el deber omitido.
Vencido este plazo, se procederd, de inmediato, al cierre del establecimiento, el cual durara

hasta que el infractor cumpla con el deber de inscribirse o pagar, segun el caso.

ARTICULO 21.—Ejercicio de actividades conjuntas.
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Cuando en un mismo establecimiento dedicado a actividades lucrativas, ejerzan
conjuntamente varias sociedades o personas fisicas, el monto del impuesto lo determinara

la suma total del impuesto que corresponda a cada una individualmente.
ARTICULO 22.—Otros impuestos.

Los propietarios de bienes inmuebles o patentados de negocios comerciales donde se
instalen rétulos o anuncios y las empresas que vendan o alquilen espacios para publicidad
de cualquier tipo mediante rétulos, anuncios o vallas, pagaran un impuesto anual dividido
en cuatro tractos trimestrales. Dicho impuesto se calculara como un porcentaje del salario
minimo que contemple la relacion de puestos de la Municipalidad al primer dia del mes de
enero de cada afio, segun el tipo de anuncio o rétulo instalado, de acuerdo con las siguientes

categorias:

1.- Anuncios volados: cualquier tipo de rétulo o anuncio permitido por ley,
independientemente de su estructura, material o tamafo, excepto los luminosos, colocados
en el borde y a lo largo de la marquesina de un edificio o estructura, cuatro por ciento (4%)

del salario minimo.

2.- Anuncios salientes: cualquier tipo de rétulo o anuncio permitido por ley,
independientemente de su estructura, material o tamafio, excepto los luminosos, que
sobresalgan de la marquesina de un edificio o estructura, diez por ciento (10%) de salario

minimo.

3.- Rotulos bajo o sobre marquesinas: cualquier tipo de rotulo o anuncio permitido por ley

independientemente de su estructura, material y tamafio, excepto los luminosos, colocados
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bajo o sobre marquesinas de edificios o estructuras, siempre que no sobresalgan de ellas,

seis por ciento (6%) del salario minimo.

4.- Rotulos luminosos: cualquier tipo de rétulo o anuncio permitido por ley que funcione
con sistemas de iluminacién incorporados a su funcionamiento (rétulos de nedn y sistemas

similares, y rétulos con iluminacion interna), diez por ciento (10%) del salario minimo.

5.- Anuncios en predios sin edificaciones contiguo a vias pablicas: todo tipo de roétulo o
anuncio permitido por ley, independientemente de su estructura, material y tamafio, excepto
las vallas publicitarias, ubicados en predios sin edificaciones contiguo a vias publicas,

cincuenta por ciento (50%) del salario minimo.

6.- Anuncios en paredes o vallas: cualquier tipo de rétulo o anuncio permitido por ley,
instalado sobre paredes de edificios o estructuras, de cualquier material y tamafio o pintados
directamente sobre las paredes, asi como las vallas publicitarias de cualquier tipo y tamario,

cincuenta por ciento (50%) del salario minimo.
Disposiciones Finales
ARTICULO 23.—Solicitud de exoneracion con base en otras leyes.

Cuando existan disposiciones legales proteccionistas que afecten el pago del impuesto o la
patente, correspondera al interesado solicitar la exencion correspondiente. No obstante, en

tales casos, se mantiene la obligacion de solicitar la respectiva licencia municipal.

ARTICULO 24. —Derogacion. Derogase la Ley N° 6921 del 16 de noviembre de 1983,

Tarifa de Impuestos Municipales del Canton Central de Alajuela.

Rige a partir de su publicacion.
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Anexo 16. Declaracion de Inscripcion en el Registro Unico Tributario - Modelo 140

Declaracion de Inscripcion en el Registro Unico Tributario - Modelo 140 Version 1z

Todos los campos con asterisco * son obligatorios/Nuestros tramites son gratuitos

I. Identificacion del obligado tributario

Numero identificacion * Nombre completo *

Il. Domicilio fiscal

Electrificadora * NUmero medidor/NISE/Contrato * Otros:
Provincia* Canton Distrito *
Barrio | caie | AVENIada

Otras sefias *

Ill. Datos de contacto del obligado tributario

Teléfono fijo 1 Teléfono fijo 2 Teléfono movil 1 * Teléfono movil 2* | Numero fax 1

NUmero fax 2

Apartado postal Codigo postal Correo electrénico 1 *

Correo electrénico 2

IV. Datos de la actividad econdmica

Fechainicio * Codigo actividad * Nombre de la actividad *

Detalle descripcién de la actividad econémica *

Nombre comercial Especialidad

Direccién de la actividad econdmica

Provincia * Canton

Distrito *

Barrio Calle

Avenida

Teléfono fijo Otras sefias *

VI. Informacion de representante legal

NUmero identificacion * Nombre completo *

Direccion del representante legal

Electrificadora * Nimero medidor/NISE/Contrato * Otros:

Fechainicio *

Provincia * Canton

Distrito *
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Barrio Calle Avenida
Teléfono fI]O Otras sefias *
VII. Informacion del apoderado generalisimo sin limite de suma
Namero identificacion * Nombre completo *
Fecha inicio * Provincia* Canton * Distrito *
Barrio Calle Avenida

Teléfono fijo

Otras sefias *

Correo electrénico

Tipo de poder: Notario Publico

Digital

Fecha de emisién:

IX. Régimen tributario

Régimen tributario: *

Fecha de inicio:

Fecha de fin:

Cierre fiscal: *

General

Simplificado

Regimenes especiales IVA:

Bienes usados categoria c)

]

Régimen especial del sector agropecuario:

NO

SI

X. Clasificacion de im

puestos

Renta/Utilidades

Rentas de Capital Mobiliario

-]

Impuesto al Valor Agregado/IVA

Salas de juego (casinos)

1

Selectivo de consumo

Bebidas envasadas sin alcohol

-

Productos del Tabaco

Bebidas alcohdlicas

Rentas de Capital Inmobiliario

O0ooop|o

XII. Método de facturacién

Comprobante preimpreso | | Caja registradora | |

Factura electronica (Emisor-Receptor electronico) I I

Factura electrénica (Receptor electrénico-No emisor)

Factura electrénica (Proveedores de sistemas gratuitos para la emisién de comprobantes electronicos)

Factura electrénica (Emisor-Receptor electronico/(Proveedores de sistemas gratuitos para la emisién de comprobantes electrénicos)

Tipo de sistema: Desarrollo interno | | Sistema de un proveedor Sistema gratuito de un proveedor

Sistema gratuito del Ministerio de Hacienda

Requisitos: a. Posee conexion a internet b. Cuenta con firma electrénica: | |

c. El sistema emite los respectivos archivos XML

XI. Autorizaciones especiales

I |Exportador de bienes

Exportador de servicios

L

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones relacionadas
con la exportacion, se realizan en una cuantia igual o superior
al 75% del total de mis operaciones.

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones relacionadas
con la exportacioén no alcanzan el umbral del 75%, pero tengo
saldo a favor durante tres periodos consecutivos.

Requisitos especificos:

* Exportador inscrito y activo ante PROCOMER.

* Tengo registradas DUAS de exportacion en el sistema informatico de la Direccion General de
Aduanas.

Proveedor de
exportadores

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones relacionadas

con la exportacion, se realizan en una cuantia igual o superior

al 75% del total de mis operaciones.

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones relacionadas
con la exportacion no alcanzan el umbral del 75%, pero tengo
saldo a favor durante tres periodos consecutivos.

Requisitos especificos:

*Realizo ventas de bienes y/o servicios a exportadores inscritos en esta condicion en el Registro
Unico Tributario.

*Tengo contrato con el exportador.

*Emito los comprobantes electronicos a nombre del exportador contratante.

Proveedor de las

(I

L

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones relacionadas

Requisitos especificos:




corporaciones municipales

con ventas a las municipalidades, se realizan en una cuantia igual
o superior al 75% del total de mis operaciones.

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones mencionadas
no alcanzan el umbral del 75%, pero tengo saldo a favor durante
tres periodos consecutivos.
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*Realizo ventas de bienes y/o servicios a las municipalidades.
*Tengo contrato con la municipalidad.
*Emito los comprobantes electronicos a nombre de la municipalidad.

Proveedor de la CCSS
Caja Costarricense de
Seguro Social

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones relacionadas
con ventas a la CCSS, se realizan en una cuantia igual o superior
al 75% del total de mis operaciones.

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones mencionadas
no alcanzan el umbral del 75%, pero tengo saldo a favor durante
tres periodos consecutivos.

Requisitos especificos:

*Realizo ventas de bienes y/o servicios a la CCSS.

*Tengo contrato con la CCSS.

*Emito los comprobantes electronicos a nombre de la CCSS.

Comercializador de
productos de canasta basica
tributaria y sus insumos

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones relacionadas
con las ventas con productos incluidos con canasta basica tributaria
y sus insumos, se realizan en una cuantia igual o superior al 75%
del total de mis operaciones.

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones mencionadas
no alcanzan el umbral del 75%, pero tengo saldo a favor durante
tres periodos consecutivos.

Requisitos especificos:
*Comercializar los bienes contenidos en el Decreto de Canasta Basica
Tributaria, de una materia prima o insumos indispensables para la produccién de dichos bienes.

Distribuidor de
productos de canasta basica
tributaria y sus insumos

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones relacionadas
con las ventas con productos incluidos con canasta basica tributaria
y sus insumos, se realizan en una cuantia igual o superior al 75%
del total de mis operaciones.

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones mencionadas
no alcanzan el umbral del 75%, pero tengo saldo a favor durante
tres periodos consecutivos.

Requisitos especificos:
*Distribuir los bienes contenidos en el Decreto de Canasta Basica Tributaria, de una materia prima
o insumos indispensables para la produccion de dichos bienes.

Productor de
productos de canasta
basica tributaria y sus insumos

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones relacionadas
con las ventas con productos incluidos con canasta basica tributaria
y sus insumos, se realizan en una cuantia igual o superior al 75%
del total de mis operaciones.

*Declaro bajo fe de juramento que las operaciones mencionadas
no alcanzan el umbral del 75%, pero tengo saldo a favor durante
tres periodos consecutivos.

Requisitos especificos:
*Producir los bienes contenidos en el Decreto de Canasta Basica Tributaria, de una materia prima o
insumos indispensables para la produccién de dichos bienes.

XIll. Presentacion.

Autenticacion de firma

NOTA: La firma del obligado tributario o del representante legal, deben ser autenticadas, por abogado o notario sélo si no se presentan personalmente a realizar el tramite

Autenticacion:

Firma del obligado tributario o
representante legal

Sello y Timbres

Firma del Abogado o Notario

DE USO EXCLUSIVO PARA LA ADMINISTRACION TRIBUTARIA

Firma del funcionario

Sello del RUT

Fecha de Recepcion

Original: Administracion Tributaria

Copia: Obligado Tributario

Se declara bajo fe de juramento que los datos consignados en este formulario son ciertos, por lo que asumo las responsabilidades y consecuencias legales que
correspondan en caso de falsedad, inexactitud u omisién.
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Anexo 17. Actividad de Patentes de la Municipalidad de Alajuela. Solicitud de Patente
Comercial.

DAL Dy
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ACTIVIDAD DE PATENTES DE LA MUNICIPALIDAD DE ALAJUELA
3 SOLICITUD DE PATENTE COMERCIAL

DAIOS DEI:SO[EITMT E (PERSONA FISICA O JURIDICA)

Nomiore:

Cédula fisica o juridica

Telefono: Fax: Correo electronico:

',“\(‘

Direccion exacta:

Lugar para notificaciones:

Fax: Correo electronico:

Direccion:
DATOS DEL PROPIETARIO DEL INMUEBLE
Nomibore:

Cédula fisica o juridica:

Direccion exacta:

Lugar para notificaciones:

Fax: Correo electronico:

Direccion:
DATOS DEL LOCAL y DEL INMUEBLE
Distrito:

Direccion exacta del local:
Actividad comercial 3 desarrofiar:
Nombre de fantasia del local comercial:

Flano catastrado: A- Finca: 2-

Fecha de inicio:
Ratificamos la informacion indicada. Ademas, en este acto, el propietario del inmueble autoriza el ejercicio de la
actividad comercial senalada. Ast mismo, el patentado autoriza el ingreso de inspectores municipales al local para

revisar sus condiciones. En constancia de lo cual, firmamos en la ciudad de a
las horas del dia del mes delano 201 .
x x

Firma Propietario del inmueble Firma Soficitante

ESPACIO PARA LOS TIMBRES




IRt 2 <"-_ ACTNIDAD DE PATENTES DE LA MUNICIPALIDAD DE ALAJUELA
g 3 SOLICITUD DE PATENTE COMERCIAL
REQUISITOS GENERALES

ALCA DA M VOTYL

FORMULARIO DE SOLICITUD DE PATENTE COMERCIAL, sn tachaduras 0 manchones ni corector. Debidamens= firmado por
& solcian® g2 la patente comercial y & propietano gel inmuebe (20 €330 02 QuUe IS Propiedad S& encusnire en derschos,
geberan aporar una nota firmada por todos los co propietarios, debidamente autenticada y copia de las cedulas de
identidad al dia Tratandose ge personas juridicas 3porar personaria jurklica emitida por 21 Regis¥o PUbico con no mas da un
mes de emitida.

CONSTANCIA DE USO DE SUELO DE PATENTE ¥ RESOLUCION DE UBICACION =mitisa por 2! Sub Proceso da Slanficacion
Urbana, para @ actividad comercial gue s pretends desarmoilar. La cual debera indicar correctaments ka direccion cel local y la
3CIVIdad Comerciy.

Segin =23 2 caso, PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO VIGENTE emitido par & Minisizno @2 Salud yio PERMISO
DE SENASA VIGENTE emiigo por 2 Minisienc de Agrculiura y Ganaderia para fa actvidad comercial que se pretende
gesarrolar. Para obener gicho permiso debe contar con el uso de suele 3probado por la Municipaiidad de Alsjueia.

COPIA DE LA CEDULA DE IDENTIDAD AL DIA por smbos dos del solicitante y g2l (de ¥os) propistario (s) del inmuebie si se
trats e parsonas fisicas. Tratandose de personas juridicas, debesan aporar: 1) CERTIFICACION DE PERSONERIA JURIDICA
DE LA SOCIEDAD con no mas de un mes de emitida. 2} Copia de ' CEDULA DE IDENTIDAD DEL (LOS)
REPRESENTANTE(S) LEGAL(ES) AL DIA.

ENCONTRARSE AL DIA EN EL PAGO DE LOS TRIBUTOS MUMNICIPALES & sciicitants g 1a patents comercial y 2! (10s) dusio
(s} el mmuedie.

PERMISO DE CONSTRUCCION O REMODELACION. en caso que &f local comarcial 523 nuevo o remodeiado

INFORME REGISTRAL DEL INMUEBLE O CERTIFICACION REGISTRAL con no mas ¢ un mes g2 emitids (Encaso de quz la
propi=dad esié en derechos, deberd aportar Una carsficacin de derachos)

CONSTANCIA GENERAL DE POLIZA DE RIESGOS DEL TRABAJO para i3 3cividae comercial que se pretende desarroliar
con 13 direccion exacta gel local comercial con o mencs de un mes de emiica o CONSTANCIA DE EXONERACION =n los
£3305 que procadz, & cual gedera maicar la 3cividad comescia 3 desamoliar y 13 direccion exacta del kocal comerdial con no mas
g2 un mes de emiida.

Piano catasrado de |a propiadac donde se instaiara el loca! comercial

CONSTANCIA DE QUE EL SOLICITANTE SE ENCUENTRA INSCRITO COMO CONTRIBUYENTE EMITIDA POR EL
MINISTERIO HACIENDA, TRIBUTACION DIRECTA, EN LA CUAL INDIQUE EL REGIMEN AL QUE PERTENECE (REGIMEN
SIMPLICADO O REGIMEN RENTA).

LLENAR FORMULARIO DE DECLARACION JURADA ADJUNTO

ADJUNTAR A ESTA SOLICITUD LOS TIMBRES FISCALES DE €125.00

CUMPLIR CON LOS REQUISITOS AMBIENTALES, SEGUN EL TIPO DE ACTIVIDAD Y LA LEY ORGANICA DEL
AMBIENTE. (SETENA)
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F ﬁ % ACTIVIDAD DE PATENTES DE LA MUNICIPALIDAD DE ALAJUELA
= -
SOLICITUD DE PATENTE COMERCIAL

_)‘wm ”'4(

ALCALIOA MINKCTRL

REQUISITOS ESPECIALES SECUN LA ACTIVIDAD:

Video juegos o alquiler de videos: Rezolucion 02 Convol y Calficacidn de Espectacuios PUDICos emitida por 2l Ministerio de
Justicia y Gracia.

Explotacion de tajos y canteras: Cop@a certfcada de |3 resolcion administrativa y del Decreto Ejpcutivo mediante el cual se
o%rgs la concesion al solicitante para fa exphotacion del 3 o cantera.

Parqueos Publicos: Copia de 1a reselucion del Deparament de ngeniera Vial del Ministerio de Obras Publicas y Transpories
en 1a cual se autorzo el funcicnamiento del parquad pablico.

Lavado de wehiculos: Concasian otorgada por e Deparamento de Aguas del Minisenc de Ambiente y Energia para s
EXPINtacion gel raspecivo pazo.

Radioemisoras y explotacion de frecuencias: Licenco extendida por la G4cina Nacional de Control de Radio del Minisienio de
Seguridad Publica y GoDernacion, para uso de la respectiva frecuencia,

Servicio de taxi cargas: AUlorzacion de ubicacion previa por parte de la Direccian de Ingenieria de Transdo del Ministerio d2
Obvas Publicas y Transporte.

Moteles, hoteles sin registro, casa de alojamiento ocasional y salas de masaje, night clubs con servicios de habitacion y
similares: Certificacion de inscripcion y calficacion emitida por la Unidag Administrativa def Ins$tuto Mixto de Ayuda Social.
Guardertas infantiles y centros educativos privados para ensefanza matemnal, preescolar: Certificacion del Conseio ntegral
emiiga por la Secretaria Ejacutiva del Conseio Alencian integral del Minsterio 02 Salud.

Lugares de reuniones pablicas (lsavos, Cines, eic): Constanca de autorzacion del uso o€ ecifico exendida por la
Municipalidad.

Cualquier otro que & ordenamiento juridico establezca.
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Anexol8.Formulario para péliza de seguro.

INSTITUTO NACIONAL DE SEGUROS
SOLKITUD DE VALIDACION DEL ARTICULO 194 DEL CODIGO DE TRABAJO

1. % namearo de identificacion
daciaro que © Informmacion suminfzad en este documento o3 flal refiajo de Iac CoNdICiones &n Que Mmazd 13 actvidad, pars is cudl sofcte i
vaidacien de conformicad con 1o establecioo en & articso 15¢ dal Thuo IV del Codigo de Trabajo, que 3 i etra zeflsia:

zwumnwmwM*mmemmnmwmmmmumm

3) Lo actividad iaboral famifar de perzonas fisicas, entencids 43t COMO 3 Que e sjecuta entre oS CoNYUPEs, © 0z que viven como liies, ente
4zios y sus ascendentss y descendenas, &n daneficic comdn, Cuando en foma indudabie No exists relacion de rabajo.

D) Los rabajadores que rasicen dcihvidages por cuents Cropla, entendidos Como 102 que Tabajan 50i03 0 azocizdos, en fomma ndependients,
¥ Que no devangan saano.”

ASimiZme, que 103 GN0S CONSIgNIN0S 50N VEraCes ¥ 28 Pusden COMErobar &N CUNQUIST MOmEnto ¥ que, €on [ frma de este documento 0oy fe que
CONCZZC ¥ SCRpts 18 responsabiidsd existente por Cuslquier INfOrMaCion ZuMinisidds Que & Comprusbe sar %33, Y00 08 CUSTIO Con &l Marco
203 costamcense.

INFORMACIONACTIVDAD ECONOMICA

VALIDACION ART 184

2. Nombe= del negocio:

3. Oireccion def negocio:
3 Frovnce: <. Corton. 5. Dzt
7. Comeo eecronico: 8. Taitono:

S, Dezcripoidn de 3 actvidad del negociar

10. La acthidad econdmica sefislacy amteriomente, i3 reaiza:

J Scio 0 azocado
{0 Con trabajadores 3 zu cargo
() Con famiiares (zelaccione 3 0 35 PErsonas Con Quien ejacins ks actvidad isbori:
ZExste relacion laborT
Corntyuge Qs One
Papa / mama Ost O~o
Suegro (3) Ost Owno
Hioz (az) Osl Ono
Hermancs (a3) Cst Ono
Adueios (35) Qs Ono
Tioz (33) Osl DOno
Prmos (32) Ost Ono
s Ost ONO  Espectique:

Entiéndaze por relacion Dbory cuando s& presanten 105 NS slemenins dspuesios en & articulo 18 dei Codigo de Trabaio, 3 saber: ramuneracion,
bordnacion y prestadon de un senvicio,

11. S & nieresddo (3) JURAZS 3 Ora parzond Para presantar 3 SoICTUD Oe vaSCACOn Oe! articuio 124 3 su nombre, debe sportar carta de
wtorzCon

, fotocopis 9 documenio de identiicacion del imderesaco (3] y orgindl del documento de identficacion de I3 persona autorizydy,
vigente y &n buan estydo.

12. Fecha de zolcitud 12. Ama

USO EXCLUSNO DEL NETITUTO NACIONAL DE 3EGUROS

14. De conformidad con mmmamtummumymmmmmmmwu
INier=a00 (3, 22 tene como resuitado que:

[J No ecta en ia obligacion de tomar 1a poilza del Seguro Obligatorio de Riscgos del Trabajo
Por tanio, ezt condicion rige 3 part de Is fecha de ezt valdacion y se extanders nasta un aflo calendarnic.

£in embargo, 223 condicion cesara automaticavents 3l ios aspectos A0S en estd Que conzly en poder del Insthuto Nacona
de Seguroz varian, © 22 INida una reiacicn lsboral en 03 $emmings dal Codigo de Trabajo, por o que o) Interasadio (3} quedars cbiigade {a) a
Ddquiry |a poizs oel Segurc Obiganono de Riesgos del Trabaje.

) Dede acquirir 1a poliza del Seguro Obligatorio de Riscgoc ol Trabajo

15 Fecha vaidacion 15.Se0e 17. Revisado 8. Selo de Auorizado

Laditcts Nacionsd de Seguros { Apdo M!m 1000 Castrw Smeftnicn 20878000 f Fax: 2243.702 ]

MWMIW MM PRI Wbl WWw T com

MAFOON OO e
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Anexo 19. Formulario para uso de suelo, Municipalidad de Alajuela

\DAD g TRAMITE No.
D
St
= =

ACTIVIDAD DE CONTROL CONSTRUCTIVO

SOLICITUD PARA RESOLUCION MUNICIPAL DE
UBICACION Y USO DE SUELO
PARA PATENTE

Nombre del Solicitante o Representante legal-
Cedula de Identidad: | Fima: I

* R G000 30 S0r 100D 2 I ePangeda on cdduka 0 ieesded
En caso de Razdn Sodial

Nombre o Razen Social
Cédula Juridica: I

DIRECCION EXACTA
DEL LOCAL

Para contactarme al:  Teléfono

Correo Electrd nico

Otros

USO PRETENDIDO
Especifique:

RESOLUCION DEL PERMISO CONSTRUCCION D
DE CONSTRUCCION: EXISTENTE
+APLICA PAR), CONSTAUCCIONES NLEVAS DATOS DE LA PROPIEDAD

USG EXCLUSIVO CONTROL CONSTRUCTIVO MATRIZUL O NUNERD CE INCA | 2-

Ansinta fecha

LTy UG ——— PUNG CATASTRALO: A-

Zobarie. werdord s poine o B
SETRER DISTRITO:

USO EXCLUSIVO SISC

FOLIOS:
LAMINAS




Uso de Suelo para Patente

Plazo de Resolucion: Toda Rasolcion Municipal de Lbicackon y Uso de suelo debara resolverse en &l lermino de
diez dfas natwalas contados a partir del dia siguiente de su presantackdn

En case de ewstr razones técrwcas pustificadas en funcdn de la complejidad del caso, debiklamente acredtadas en of
expadiente |3 Municipaldad podra amphiar @l plazo por hasta ofros diez dias, sempre y cuando se ampie antes de su
vencimiento y se notifique al administrado

La Municipalidad podrd solictar el criterio de otras instiluciones o solicitar la ampliacion de la informacion al interesado
para tomar la decisidn final,

Prevencion por faltante de requisitos: La prevenci on de gue falia sigin requisto pera dar ramae a la sohcitud,
suspandera os Wrmnos y plazos de resolucion de la misma

Requisitos de Uso de Suelo para Patente
D Sohatud debxdaments fena, firmada por el solictante
O Capia de ia cedula de identidad
Fotocopia del plano de catastro del inmuable, legble, sin tachaduras o pegas y sin reducir.

Para Cambio de Uso de Suelo, en Urbanizaciones se debe aportar ademas:

0 Escrito sutenticado por un Btogado donde quede piasmado & consentimiento pare reakzar le acividad comercal
de los propletarios registrales vecings, comprendidos dentro de un radio de 50 metros medido desde cualqueer vertice
de |2 propledad,

0 Estudio Regstral de fas propiedades de los vecinos comprendides en un rad de 80 metros medidos desde
cuslquier vertice de la propiedad inmueble. (Podra ser cetficacon eméda por el Registre Plblico o Notare: o mme
preso de la pagina del Reqistro Nacional. En caso de certificaciones deben tener una vigencia de 1 mes.

0 Copias de las cédulas de Wentdad © personeria juridica de [0S propietanos registraies vecinos.

El cambio da Uso o2 Suelo aplica unicamente pare Urbanizackines cuyce Lotes comarcisles se encuentren agotaccs,
sagin lo estipulado enel articuo V. 6.4 1, ded Raglamento de Construcciones, y cuando 13 via que enfrentan no sea
menor a 10metros, segen ariculs IV 6 4.3.del Raglamenta de Construcciones. Ademas segin el articulo IV, 6.4.2. del
Reglamento de Construcciones. se autonza elcambio de uso en aquels ktes que enfrentan a via nacional o a via
principal de la urbanzacon y que tengan un frente minims igual al predomnante en la urbamzacion. De requenrse os-
tacionamvento, &ste debers ubicarse a mas de 8 metros de la esquing.

PARA TODOS LOS CASOS, SE DEBE TOMAR EN CUENTA LO SIGUIENTE:

Si el sclicitants 88 una persond |urkiica, debera prasentar cerificackin 62 la parsoneria de |a socedad propetana dal
Inmueble con no més de un mas de extentida Ademas copia de 13 cédula da Identidad dal representante (egal

En caso de USO DE SUELC EXISTENTE NO CONFORME. debara adjuntarsa los documentos que lo demuestren de-
biklamente autenticados por un Abogado

PARA NOTIFICACIONES:

SE LE SOLICITA AL CONTRIBUYENTE QUE SENALE CLARAMENTE UN LUGAR PARA NCTIFICACIONES EN LA
PRESENTE BOLETA DE SOLICITUD, POR MEDIO DE UN NUMERQO DE FAX, CORREC ELECTRONICO U OTRO
MEDIO. AS| MISMO INDICAR UN NUMERO TELEFONICO PARA REALIZAR CONFIRMACIONES

Se e aoverte al contribuyente que EN CASO DE NO APORTAR 13 informacken antes sanafada so tendra par nobficade
para todos los efectos una vez transcurndo 24 horas desde 13 emisidn del acto o resolucion Lo antenor, de conformi-
dad con la Ley de Notificacicnes Judiciales N° 8687, publicada en la Gaceta del 29 de enero de! 2009, articulos 1y 11,
Se producira gual cor wia cuando la notécacion no se pueda efectura por e medio sefialado, sin que medie
culpa de fa Adminstracion y Iras dejar ia constancia respectiva en ese sanfido.

FUNDAMENTO LEGAL:
Ver publicacion Gaceta 169, miércoles 4 de setiembre del 2002
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Anexo 20.Solicitud de Aseguramiento para Seguro Voluntario.

g

SOLICITUD DE ASEGURAMIENTO
SEGURO VOLUNTARIO[ |TRABAJADOR INDEPENDIENTE [ ]

INSTRUCCIONES GENERALES:
Anote con lapicero azul o negro los datos que se le solicitan. Marque con equis (X) las casillas de la

derecha enlas preguntas de marcar. Indique “N.A.” (No aplica) alas preguntas que no corresponden
a su caso. El formulario debe llenarse sin borrones, tachones y sin corrector.

Yo de nacionalidad ;
portador de la cédula de identidad ( ) cédula de residencia ( ) Identificacién de Ia CCSS( )
namero , solicito ser asegurado por mi cuenta, con esa finalidad -bajo fe de

juramento-suministro la siguiente informacion:

DATOS PERSONALES:
Edad: Sexo: ( ) Masculino ( ) Femenino
Direccién de habitacion: Provincda Cantén: Distrito:

Oras sefias:

Direccién de trabajo: Igual alaanterior:( ) Otra( ) Especifique:

La casa que habito es: Propia Conhipoteca Sin hipoteca , Alquilada ___ Monto de
alquiler Prestada Explique:
Teléfono: Habitacién Trabajo Celular Otra referencia

Correo electrénico
Profesiénu oficioen el que se desempetia;




NIVEL ACADEMICO
Indicar el grado de escolaridad: ( )Escuela( )Colegio ( )Universidad( ) Otros
Completa ( ) Incompleta( )

INFORMACION SOCIOECONOMICA

Nombre del conyuge o compatiero:
Profesiénu oficioen el que se desempetia el conyuge o companiero:

El nimero de personas que habitanenel hogares: N°de hijos:__ N®de personas que frabajan
N° de estudiantes Estudian en: Institucién: ( ) Pablica ( )Privada ( )Semi-privada
( )conbeca( )sinbeca.

Elingreso familiaresde: ¢ Los gastos son: Alimentacion ¢, Servicios
Publicos ¢ Oftros ¢ i

F-GF-USIN-078-01

R

—
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Tiene propiedades a su nombre: ( ) No ( ) Si cantidad Area en metros cuadrados

Tiene préstamos a sunombre: { )No ( )Si Indique lacantidad ___, en caso de contar, indique en
que entidad o institucién Monto del pago mensual del (los) préstamos

No tengo ingresos propios:( ) Econémicamente dependode
Soy ama de casa ( ), Estudiante ( ). estoy desempleado(a) 6 cesante ( ), Otro

Si tengo ingresos propios, un promedio mensual de:¢ provenientes de:
Pensién ___ Rentas Inversién Trabajo independiente en la actividad de
Describa en qué consiste la actividad:

Desde cuando ejerce la actividad:

Soy contratado por: Unapersona( ) Variaspersonas( )Anoteel nombrede quien(es)lo contrata(n):

Tengo empleados a mi servicio No ( }Si( ) Indique cuantos

Cuento con pélizade riesgos del Trabajo delINS: Si ( ) No ( ) enel caso de contar con péliza desde
cuando esta vigente

Emito facturas por servicios:Si ( )No ( ), por compras Si{ )No( ).Soy contribuyente ante la
Direccién General de Tributacién Directa: Si{ ) No( ).

Los gastos mensuales propios de la actividad son ¢ por concepto
de
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Lzido lo anterior, advertido () de las panas qua porfalso tastimonio v parjurio qua contempla =] Codigo Penal, bajo fz da
juramento, dovfz de qua la informacion suministrada enla prasanta solicitud. asi como los doameantos que seadjuntan son
varacas, corractos v he sido informado que la misma quedaré sujata da comprobacion®.

D= izual manera indico qus enal momanto deastasolicitudno hasido daclarado invalido (&) por la Comision Calificadora
delaInvalidaz d= la Garencia d=Pansionas da la CCSS nitampoco astoy tramitando pension por Invalidez an la CCSS.
* Art. 311-Codigo Penal-Perjurio-“Se impondré prision de tres meses a dos afios al que faltare a la verdad
cuando la ley le impone bajo juramento o declaracion juradas, la obligacion de decirla con relacion a hechos

propios.”

Firma del solicitante

F-GF-USIN-078-01

USO EXCLUSIVO DEL FUNCIONARIO TRAMITADOR

De conformidad con el estudio se determina que el solicitante califica para ser asegurado en la
modalidad de yde acuerdo conla capacidad contributiva derivada del presente
estudio se estableceuningreso de referencia de: con fundamento en

Nombre y Firma del funcionario




290

Anexo 21. Tabla para calcular el Impuesto sobre la Renta.

TABLA PARA CALCULARIMPUESTO SOBRE LA RENTA
Periodo Fiscal 2020

Decreto 41948-H-Caceta N°182, 26 setiembre 2019
Rige del 1° de octubre de 2019 al 31 de diciembre de 2020 (I5 meses)

Personas Juridicas Personas Fisica con actividad lucrativa
(Renta bruta que no supere los ¢109,032,000.00) (Profesionales liberales y otros sin ser asalariados)
Ingreso Neto (Utilidad) Tasa Ingreso Neto (Utilidad) Tasa
Hasta ¢5,143.000 5% Hasta €3,732.000 EXENTO
Sobre el exceso de ¢5,143.000 hasta €7,715.000 10% Sobre el exceso de €3,732.000 hasta ¢5,573.000 10%
Sobre el exceso de ¢7,715.000 hasta ¢10,286.000 15% Sobre el exceso de ¢5,573.000 hasta ¢9,296.000 15%
Sobre el exceso de €10,286.000 20% Sobre el exceso de €9,296.000 hasta €18,631.000 20%
Cuando la Renta Bruta supere los ¢109,032,000 la tarifa que Sobre el exceso de ¢8,631.000 25%
debe aplicar sera del 30% sobre la utilidad.
Asalariados Créditos familiares
Ingreso Neto (Utilidad) Tasa Monto mesual Monto anual
Hasta ¢840.000 EXENTO Hijos €1,570.00 ¢18,840.00
Sobre el exceso de ¢840.000 hasta €1,123.000 10% Conyugue ¢2,360.00 €28,320.00
Sobre el exceso de €1123.000 hasta ¢2,163,000 15%
Sobre el exceso de €2,163.000 hasta ¢4,325.000 20%
Sobre el exceso de €4,325.000 25%
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Anexo 22. Cartera de Proveedores de Hospedaje en Cuba tomado de Alojamientos
en Cuba (2020)

;w Apartamento Mayra - Apartamento independiente
Sy, Ubicacion: Barrio de Vedado, calle 24, buena zona
Numero de habitaciones: 1 ; Capacidad: Para 1 o 2 personas
Precio total: 20 cuc-usd-euros /noche
Con cocina, terraza y patio, en un primer piso. Se entregan llaves

Apartamentos Villa Estrella - Dos apartamentos independientes
&% Ubicacion: Barrio de Vedado, en Calle 24

! Habitaciones: 1 por apartamento; Capacidad: 3 personas por apartamento
Precio: 15-20 cuc-usd-euros /noche (segun tamafio del apartamento)
DOS apartamentos, ambos con terraza y jardin. Independientes. Con una habitacion cada uno.

= Apartamento Retvi - Apartamento independiente
22 Ubicacion: Barrio de Vedado. Frente Hotel Habana Libre

sS==== Habitaciones: 1 0 2 (configurable) ; Capacidad: Hasta 4 adultos (nifios preguntar)
Apartamento un dormitorio: 25 cuc-usd-euros /noche (50 con dos dormitorios)
Independiente - Frente Hotel Habana Libre. Ambos con entrada independiente, ambas con bafio

Ublcaclon Habana \ﬁeja Distribuido entre planta baja y primer piso

*5 Numero de habitaciones: 2-3; Capacidad: Para hasta 6 u 8 personas.
Precio: 60 cuc-usd-euros /noche dos habitaciones para 6 personas y 90 tres para 8 personas
Cerca del mar y Museo Revolucion - Se alquila entera con dos o tres habitaciones

- Apartamento Angel y Cecilia - Apartamento independiente

uepm==ty Ubicacion: Barrio de Vedado - Avenida Linea entre calles Ny O
=2 Numero de habitaciones: 2 ; Capacidad: Hasta 4 personas

Precio total: 50 cuc-usd-euros /noche

Lujoso, buena situacion. Se entregan llaves. Vistas al mar
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Apartamento Yaima - Apartamento independiente
Ubicacion: Barrio de Vedado - Al lado del Hotel Habana Libre.
s Numero de habitaciones: 1 ; Capacidad: Hasta 2 personas
Precio total: 30 o 35 cuc-usd-euros /noche segun temporada para hasta 2 personas
Cocina equipada.

| Apartamento Adrian - Apartamento independiente
=8 Ubicacion: Barrio de Vedado. Cerca del Hotel Nacional
; : Numero de habitaciones: 1 ; Capacidad: Hasta 2 personas
Precio total: 30 o 35 cuc-usd-euros /noche segun temporada
Muy comodo y moderno. A 100 metros del malecon. Magnifica zona, con vistas al mar

Casa Nathalie y Giolvis - Habitacion independiente

.+ Ubicacion: Barrio de Vedado. Muy centrico. Calle N entre calles 27 y Jovellar
Wil Numero de habitaciones: 1 ; Capacidad: Hasta 2 adultos y un nifio/a
Prec:o total: 20 cuc-usd-euros /noche

Con televisor y frigorifico. Entrada independiente - Baiio privado. Se entregan llaves

; Casona de Kiko Apartamento independiente y dos habitaciones

£ Ubicacion: Palacio de Congresos - Miramar

“% Habitaciones: 142 ; Capacidad: Hasta 2 adultos y dos nifios por habitacion.
Preclo habitacion: 30 cuc-usd-euros /noche para dos adultos y 5 cuc de suplemento por nifio
Apartamento independiente con cocina - Dos habitaciones con entrada independiente
Magnificos jardines y terrazas - Palacio de Congresos - Con WIFI

| Villa con alberca-piscina Apartamento independiente

Ubicacion: En Santa Fe - Habana - OFERTA: Desayuno gratis primer dia
“S Numero de habitaciones: 1+1 ; Capacidad: Hasta 2 + 2 personas

Precio por habitacion: 30 cuc-usd-euros /noche por una y 50 por las dos habitaciones

Casa de lujo con alberca (piscina) y ranchon. Habitaciones independientes.
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Apartamento TRES-A Apartamento independiente

| Ubicacion: Habana Vieja - Es un segundo piso

Numero de habitaciones: 1 ; Capacidad: Hasta 2 personas
Precio total: 20 cuc-usd-euros /noche

Muy cerca del Capitolio. Con caja de seguridad. Tranquilo, sin ruidos.

b

iy ;. Casa Nitza *™** Apartamento independiente y Habitacion en la casa

R Ubicacion: Barrio de Vedado - Especialidad Viazul y Embajadas
——————— < Numero de habitaciones: 1+1 ; Capacidad: Hasta 4 personas

Precio por habitacion: 25 cuc-usd-euros /noche (lo mismo ambas habitaciones)

Con jardin y terraza. Telefono y caja fuerte. Facilita conexion internet

!-‘de;;_g. i Apartamento Reina y Elier-2 - Apartamento independiente
P ~;*u‘r Ubicacion: Habana Vieja

Numero de habitaciones: 1 ; Capacidad: Hasta 4 personas
Precio total: 20 (+5 +5) cuc-usd-euros /noche

Tercer piso. Al lado del Museo de la Revolucion. Muy buena zona

| Apartamento Reina y Elier - Apartamento independiente
Ubicacion: Habana Vieja

Numero de habitaciones: 1 ; Capacidad: Hasta 4 personas
Precio total: 25 (+5 +5) cuc-usd-euros /noche

2° piso. Al lado del Museo de la Revolucion. Muy buena zona

Apartamento Dayana - Apartamento independiente
#=== Ubicacion: Centro de Vedado, Calle 25 esquina al Malecon
7 Numero de habitaciones: 1 ; Capacidad: Hasta 2 adultos (nifios preguntar)
Precno total: 25-30 cuc-usd-euros /noche (segun temporada)
Buena zona. Con balcon y vistas al mar. Con WIFI - Se entregan llaves




