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Introducción

En el 2009, gracias a su amplia experiencia en la creación, producción y

comercialización de pisos de mosaico, surge la iniciativa por parte del señor Elí

Araya Paniagua de fundar un pequeño negocio unipersonal dedicado a esta

actividad, ubicado en Carrizal de Alajuela, con el fin de satisfacer la demanda de

un grupo de clientes conocidos en el campo de la construcción, debido a que es la

única persona, a nivel nacional, que elabora los moldes requeridos para la

fabricación de estos pisos.

El señor Araya elabora estos productos de manera artesanal, con un

acabado rústico que gusta mucho a sus clientes. Estas cualidades, sumadas a la

experiencia que posee en el campo de la construcción, representan una ventaja

competitiva para sus productos ya que le permiten ofrecer un servicio completo,

con productos de calidad, asesoría personalizada en todo el proceso de diseño,

confección e instalación de los pisos, con la posibilidad de adaptar los pedidos a

los gustos y necesidades de sus clientes, así como bajos tiempos de entrega y

costo de producción.
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Por otra parte, cabe destacar su participación en el proceso de restauración

de piezas únicas de mosaico, especialmente de obras que forman parte del

patrimonio histórico y cultural de Costa Rica, gracias a su capacidad para recrear

los respectivos moldes. Esta labor es de suma importancia para conservar el

acervo patrimonial del país y, a la vez, añade valor a su producto diferenciándolo

de la competencia.

En función de lo anterior, se ha presentado la necesidad del señor Araya de

consolidar su negocio, por lo que esta investigación pretende realizar un estudio

de factibilidad que le permita conocer la viabilidad de desarrollar su proyecto, a

través de estudios como el de mercado técnico, legal, económico y financiero que

faciliten determinar la sostenibilidad de dicho negocio.

Para efectos de este estudio se ha denominado a la empresa “Mosaicos

San Gerardo”, el cual incluye la presentación de un informe escrito con los

resultados del proyecto, dividido en seis capítulos que responden a los objetivos

de esta investigación.

En el primer capítulo se presenta el nombre del proyecto, el planteamiento

del problema de investigación, la justificación, el objetivo general y los objetivos

específicos, así como los alcances y las limitaciones del estudio.

El marco teórico se aborda en el segundo capítulo, donde se presentan las

teorías relacionadas con la investigación y los distintos subtemas que involucra,

esto mediante consultas bibliográficas y documentales.
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El capítulo tercero comprende el desarrollo del marco metodológico,

explicando el proceso de investigación empleado, el enfoque, la metodología, el

tipo de investigación, población y diseño muestral, variables e indicadores, las

técnicas, los métodos e instrumentos de recolección, el análisis y la validación de

la información.

El análisis e interpretación de los resultados obtenidos en la investigación se

muestran en el capítulo cuarto.

En el quinto capítulo se exponen las conclusiones obtenidas de la

investigación.

Finalmente, en el capítulo sexto se presentan las recomendaciones de la

investigación.
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Nombre del proyecto

Estudio de factibilidad para la producción y comercialización de pisos de

mosaico para la empresa Mosaicos San Gerardo ubicada en Carrizal de Alajuela.
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Capítulo I. Aspectos Generales del Proyecto

1.1. Justificación

Esta investigación pretende brindar un servicio de asesoría financiera al

emprendedor Elí Araya Paniagua respecto de la viabilidad que tiene la empresa

Mosaicos San Gerardo en la producción y comercialización de pisos de mosaico,

la cual se determinará mediante un estudio de factibilidad económica que sirva

como instrumento técnico para la toma de decisiones del empresario.

Al tratarse de un negocio familiar que pretende trascender en el tiempo,

constituye una fuente de empleo para los habitantes de la zona, ofreciendo

dinamismo a la economía local y nacional, así como la posibilidad de establecer

encadenamientos productivos a nivel social, cultural y en la industria de la

construcción.

Esta situación es confirmada por el Ministerio de Economía, Industria y

Comercio, mediante el artículo denominado Informe de la Situación de las pymes

en Costa Rica, donde resalta la importancia que poseen las pequeñas empresas

en la economía nacional, donde estas representan el 95 % del parque

empresarial de Costa Rica.

Asimismo, cabe mencionar que la actividad de esta empresa beneficia

tanto a personas físicas como jurídicas, para el revestimiento de pisos en

proyectos habitacionales y comerciales. Además, el piso de mosaico es muy

solicitado para la restauración de edificaciones declaradas patrimonio nacional, lo
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cual representa una oportunidad de concientizar sobre la preservación de dicho

patrimonio, gracias a la recreación de piezas y moldes que realiza Mosaicos San

Gerardo.

Según la entrevista realizada al arquitecto Gustavo Morera Rojas, del

Centro de Conservación de Patrimonio Cultural del Ministerio de Cultura y

Juventud, la restauración de edificaciones declaradas patrimonio nacional se

realiza de manera integral, concentrando los esfuerzos en reparar paredes,

techos, fachadas, entre otros aspectos, dejando de lado la belleza y la historia

plasmadas en los pisos de mosaico, ya que muchas veces se desconoce de

personas que puedan recrear estos diseños, por lo cual se proceden a sustituir

por otro tipo de piso que altera el diseño original de las estructuras.

La preservación del patrimonio cultural en Costa Rica es un tema de suma

importancia para conocer nuestras raíces, por lo que se debe promover el estudio

y conservación de los lugares declarados de interés histórico.

El Centro de Conservación del Patrimonio Cultural, el Ministerio de Cultura

y Juventud y el Concejo Internacional de Monumentos y Sitios (ICOMOS por sus

siglas en inglés) con sede en París, Francia, promueven reflexionar sobre el

conocimiento y valor del patrimonio histórico de Costa Rica dentro de una

conservación integral que identifica a los pueblos, sus tradiciones y diferentes

valores, por lo que se creó la Ley 7555 denominada Ley de Patrimonio Histórico

Arquitectónico de Costa Rica publicada en el Diario Oficial La Gaceta N° 199 de

20 de octubre de 1995.
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En el artículo 9 de la ley supra citada, se exponen las obligaciones que

poseen los propietarios del inmueble declarado patrimonio nacional.

Específicamente en el inciso a) indica la obligatoriedad de los propietarios de

conservar y preservar las edificaciones, por las características que presentan

estos sitios, siendo que algunos de ellos poseen piso de mosaico. Así, este

proyecto facilitará cumplir con esta restricción impuesta.

1.2. Definición del Problema

El señor Elí Araya desea poner en marcha una empresa dedicada a la

fabricación y venta de pisos de mosaico en Carrizal de Alajuela, gracias a su

conocimiento y experiencia en este oficio, así como en la confección y reparación

de moldes para pisos de mosaico. No obstante, carece de conocimientos

financieros que le permitan determinar si es factible realizar la inversión en esta

actividad económica.

Por lo anterior, se considera que el estudio de factibilidad es la

herramienta que le permitirá al empresario conocer si su idea de negocio es

factible y rentable.
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1.3. Alcances del Estudio

El alcance de este proyecto es la elaboración de un estudio de factibilidad

para la empresa Mosaicos San Gerardo, ubicada en Carrizal de Alajuela, que

permita determinar la rentabilidad de llevarlo a cabo.

Esta propuesta contempla la identificación y descripción de los clientes

potenciales, proveedores y competidores, el tamaño, requisitos y recursos

financieros necesarios para llevar a cabo este proyecto, así como el análisis de

rentabilidad de este negocio que pretende orientar al empresario en la toma de

decisiones de inversión en este proyecto.

Además, es importante mencionar que este proyecto comprende

solamente la propuesta para su realización. La puesta en marcha de este es

competencia estricta del inversionista, a quien se le entregará un documento

formal con los resultados del estudio de factibilidad como instrumento de apoyo

para la toma de decisiones.

1.4. Limitaciones de la Investigación

Se determinó que no existe una base de datos con información actualizada

sobre los comercios que fabrican y/o distribuyen pisos de mosaico en Costa Rica,

por lo cual se construyó una base propia a partir de datos recopilados de la

Cámara Costarricense de la Construcción, la Cámara de Comercio y las Páginas

Amarillas.
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Esta situación limitó la investigación por analizar solamente los comercios

inscritos en las instituciones y páginas mencionadas, excluyendo del estudio a los

negocios que no están inscritos en ninguna de las bases de datos de dichas

entidades.

No obstante, esta situación no incidió de forma negativa en el logro de los

objetivos propuestos para la investigación, ya que estos lograron cumplirse con la

información recopilada por los investigadores en las entidades mencionadas.

1.5. Estado de la Cuestión

El inicio de los mosaicos se remonta a la antigua Grecia, donde se

utilizaban como joyas y decoraciones de muebles y columnas de los templos.

Posteriormente, se hallaron otros usos para los mosaicos, por lo que se

comenzaron a fabricar en gran tamaño y los utilizaron como pisos; según

historiadores este descubrimiento pudo haberse hecho porque les gustaba

mucho las obras con pintura y los cuadros de colores, por lo cual utilizaron

materiales que sobrevivieran al tiempo y al desgaste.

Sin importar la razón, lo cierto es que “se les ocurrió hacer cuadros de

colores con fragmentos de mármol o piedra, y revestir con ellos los pisos de sus

templos, de los edificios públicos y de las casas de sus ciudadanos acaudalados”

(Canessa, 2010, párr.19).
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Asimismo, según lo describe Canessa (2016, párr.25), en Roma los

mosaicos fueron bellos pisos que hicieron para los edificios públicos y para casi

todas las residencias privadas de gente adinerada. En ocasiones los diseños se

basaban en retratos decorativos con colores agradables, en cambio en otros

casos la figura representaba algún símbolo en especial.

Durante la finalización de la Época Republicana se popularizaron las

fabricaciones con mosaico ya que fue utilizada cuantiosamente en el Imperio en

Roma y en las regiones más alejadas de dicho imperio.

En sus inicios los mosaicos eran obras que estaban compuestas por

pedacitos de piedra, terracota, esmalte, vidrio, entre otros materiales de muchos

colores, los cuales, cuando se unían, formaban una especie de pintura. El

procedimiento que utilizaban era:

En primer lugar, preparaban un cemento blando de sedimentación

lenta, con ladrillo en polvo y cal; cubrían con él todo el espacio del

suelo hasta una profundidad de 10 a 15 cm. Luego trazaban su

dibujo, quizás copiado de un boceto en color sobre madera o

pergamino. Después empezaban a colocar la tesela, sobre el

cemento blando, hasta terminar el dibujo. Entonces preparaba un

cemento fino, pero muy resistente, hecho a base de cal, polvo de

mármol, agua y clara de huevo. Lo vertía sobre su obra,

introduciéndolo con un pincel en todas las grietas existentes entre

las teselas. Casi inmediatamente, la mezcla se consolidaba y
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lograba una dureza semejante a la de la roca. Después, todo el

mosaico se frotaba y pulía, con arena fina y agua, hasta quedar

tan liso como el vidrio. (Cannesa, 2010, párr 44)

El mosaico es un producto que muestra delicadeza y versatilidad al mismo

tiempo, por lo que se puede utilizar para decorar paredes o techos,

revestimientos de madera o muebles, esto por cuanto su alta resistencia no

permite que se desgaste fácilmente. Son adecuados para pisos finos y de

calidad.

Por otra parte, los mosaicos son de gran importancia en la historia, cultura

y patrimonio costarricense. Estos artículos arribaron al país a mediados del siglo

XIX “desde Europa producto de la expansión comercial hacia el viejo continente

en la segunda mitad del siglo XIX” (Pineda, 2004, pág. 3).

Los primeros mosaicos fueron traídos de “Alemania y Bélgica,

principalmente de la fábrica Villeroy & Bosch, y fueron parte de ese intercambio y

la influencia de la estética de la época en nuestro territorio” (Valverde, 2008,

párr.13).

A finales del siglo XIX los sectores burgueses se trasladaron a la zona

norte de la capital, lo que justifica por qué en la actualidad la mayor cantidad de

mosaicos se encuentra en esta zona, específicamente en el Barrio Amón, Barrio

Otoya y Aranjuez.
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Según la investigación realizada por el señor Hugo Pineda, que realizó un

inventario informal, existen “291 sitios dentro de San José ubicados

principalmente en el sector noreste de la capital, en lugares como Distrito

Catedral, Barrio Amón y Barrio Otoya” (Pineda, 2004, párr.6).

La importancia histórica de los mosaicos recae en la gran variedad de

edificaciones que presentan esta clase de piso, los cuales van desde “casas de

habitación, edificios de interés religioso, educativo, gubernamental, comercio,

hasta sitios como el Cementerio General” (Pineda, 2004, párr.7). Asimismo,

dentro de las edificaciones que poseen pisos de mosaico se encuentra el “Teatro

Nacional, la Catedral Metropolitana, el Colegio Superior de Señoritas y el Edificio

Metálico” (Pineda, 2004, párr.7).

En la actualidad los pisos de mosaico están desapareciendo de las

edificaciones debido, principalmente a 4 razones: “incendios, el incremento de la

necesidad de construir parqueos en medio de la capital, las remodelaciones de

estos edificios (no sustituyen los mosaicos) y el uso del piso cerámico” (Pineda,

2004, párr.20).

Desde 1943, en Costa Rica las industrias se encuentran representadas por

la Cámara de Industrias y, precisamente, gracias a la excelente labor realizada

por esta institución se han logrado mejores condiciones, no solo para el sector

industrial sino, también, para las personas que dependen directa o

indirectamente de la actividad.
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En 1959 se aprobó la Ley de Protección y Desarrollo Industrial y en 1963

se produce la adhesión de Costa Rica al Tratado de Integración

Centroamericana. Con estas medidas se logró la diversificación de la producción

industrial, la expansión del mercado y el aumento de la inversión.

Con el fin de ayudar a sus asociados, la Cámara de Industrias de Costa

Rica posee servicios de capacitación y asesoría técnica en áreas como:

satisfacción del cliente, liderazgo y planificación estratégica, comercio exterior,

recursos humanos, producción, finanzas, gestión de la calidad, gestión ambiental

y otros.

Los costos que posee la construcción en el país son elevados, pero en los

últimos años se han presentado situaciones que han provocado una disminución

en estos. Por ejemplo, en el 2013 la presidencia de la República aplicó, por

medio de un decreto ejecutivo, una disminución del arancel a la importación de

varilla, que descendió de un 15 % a un 5 % de impuesto.

Por otra parte, la Cámara Costarricense de la Construcción ha trabajado

en el desarrollo, fortalecimiento y calidad de la construcción en Costa Rica,

buscando recursos y opciones para ser más eficientes y competitivos, con

responsabilidad y un positivo impacto social.

En este ámbito, dicha entidad pronostica para el 2016 “un crecimiento de

los metros cuadrados tramitados para la construcción de edificaciones, cercano

al 7,28%, con respecto a los metros cuadrados tramitados para el año 2015”

(Cámara Costarricense de la Construcción, 2015, pág. 32).
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Asimismo, esta entidad destaca en la edición 196 de la Revista

Construcción algunos aspectos positivos y negativos a considerarse dentro de las

perspectivas para este año, que son:

Aspectos positivos: mejora en la economía de Estados Unidos,

disminución en el precio internacional del petróleo, inflación

estable (a la baja) y el tipo de cambio estable.

Aspectos negativos: alto déficit fiscal, esperanza de crecimiento

del PIB construcción baja, restricciones al crédito en dólares.

(Cámara Costarricense de la Construcción, 2015, pág. 32)

En lo referente a la industria del piso de mosaico en Costa Rica, su uso en

el país se extendió debido a que “en 1906 se abrió la primera fábrica de

mosaicos nacional en manos de Lesmes Jiménez y su esposa, Adela Gargollo”

(Valverde, 2008, párr.15), esta empresa trabajaba con moldes, catálogos y

pigmentos traídos de Europa; con este acontecimiento es que la clase media

pudo acceder a estos mosaicos ya que, anteriormente, era utilizado únicamente

por la clase alta.

La utilización de los pisos de mosaico en la fabricación de casas

desciende en los años 1940, debido a un cambio en los gustos y preferencias de

las personas y a la producción de pisos con materiales más baratos como la

cerámica, el mármol y el terrazo. En la actualidad este material es utilizado en

lugares comerciales que requieren poner el establecimiento con la época y en
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edificaciones que por su valor histórico se requiere poner el piso original (Museo

Nacional de Costa Rica, 2009, párr.7-8).

En términos económicos, el precio de los pisos de mosaico depende de la

complejidad del diseño y los colores elegidos por el cliente. Lo anterior debido a

que la fabricación del mosaico es artesanal y personalizado, por lo cual su precio

dependerá de estos factores.

Figura 1.1: Piso de Mosaico del Museo Nacional

Fuente: Álbum personal de los investigadores, 2016.

Asimismo, para esta investigación se analizaron algunos estudios; entre

ellos dos enfocados en la factibilidad de comercializar moldes para piso de

mosaico, uno elaborado por la estudiante Cindy Araya Soto como parte del

trabajo final del curso Preparación y Evaluación de Proyectos, de la carrera de

Administración de Recursos Humanos de la Universidad Estatal a Distancia, en

diciembre del 2010, y otro elaborado por Saray Solano Moreira, Cinthia, Verónica

Rojas Molina, Jorge Alfaro Esquivel y Luz Araya Soto, para el curso Formulación
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y Evaluación de Proyectos en la carrera de Contabilidad y Finanzas de la

Universidad Técnica Nacional, en marzo del 2011.

Estos estudios se diferencian entre sí porque el primero se enfoca,

únicamente, en el emprendimiento de una empresa dedicada solamente a la

confección de moldes, dejando de lado la oportunidad de fabricar sus propios

pisos de mosaico, cuya variable sí se considera en el segundo estudio, pero

solamente como una recomendación.

Además, el primer estudio indicado propuso una estructura organizativa

muy elevada para el incipiente negocio, así como no se aplicaron las

proyecciones de egresos, ni en los análisis financieros la depreciación de los

activos del negocio.

Lo anterior se debe, principalmente, a que la estructura organizacional

propuesta carecía de orientación hacia la demanda esperada del proyecto,

además el estudio de mercado realizado contempla únicamente que la fábrica de

mosaicos continúe abasteciendo a los competidores, no considerando la

posibilidad de independizar la compañía para emprender una competencia

directa con estos, aprovechando las ventajas existentes, situación que se

pretende abordar en esta investigación como parte del seguimiento a este

negocio.

A pesar de las debilidades de los trabajos mencionados, estos sirvieron de

base para que el empresario pudiera abrirse campo en el mercado con la
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fabricación de moldes y ahora decida incursionar fabricando sus propios pisos de

mosaico.

Como parte de la bibliografía consultada, se encuentra la tesis realizada

en la ciudad de Cuenca, Ecuador, por Mónica Guamán Moscoso y Gloria Pinos

Morocho, en el 2013 titulada Análisis de factibilidad para la creación de un Hostal

Ecológico en la ciudad de cuenca. En ella se utiliza el estudio de factibilidad

como instrumento de planificación para conocer viabilidad de solventar la

necesidad identificada, que es la instalación de un hostal ecológico por medio de

un plan de negocios.

En el desarrollo del trabajo las autoras evalúan los resultados que puede

presentar el proyecto a través de los estudios: técnico, de mercado y financiero;

la evaluación del proyecto se realiza únicamente desde la perspectiva financiera

por medio del valor actual neto (VAN), tasa interna de retorno (TIR), payback y

beneficio/costo.

Adicionalmente se examina la tesis Estudio de factibilidad para la creación

de una empresa productora y comercializadora de queso de cabra Kosher

desarrollada por Oscar Meyer Cruz y Nury Moreno Abreo en el 2009, nos

muestra una evaluación del proyecto desde diferentes enfoques: financiero,

social y ambiental, por lo que la factibilidad de la inversión mostrada por ambos

autores refleja una visión integral de los beneficios que se pueden alcanzar al

implementar la propuesta.
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Además Hernán Gutiérrez Oviedo realiza una tesis para optar al Título de

Postgrado en Proyectos de Desarrollo en mayo 2011 llamada Estudio de Pre

factibilidad para la creación de una empresa de mujeres dedicada a la producción

de tortillas y otros alimentos en Brasilito de Santa Cruz, Guanacaste.

Para alcanzar los objetivos propuestos, el autor presenta un resumen del

contexto socioeconómico de un grupo de mujeres de la comunidad donde se va a

situar la inversión y describe la iniciativa comercial y cultural, dentro de sus

resultados demuestra que desde el punto de vista financiero se justifica la

ejecución y operación del proyecto, aunado con que brinda un aporte local y

social a una región con índices de desempleo muy altos.

Otro proyecto de factibilidad Richart Maradiegue Ontaneda y Gabriel Isaac

Zelaya López para optar por el postgrado de Maestría Profesional en

Administración, presentada en agosto 2010 denominada Estudio de factibilidad y

viabilidad de un centro de desechos sólidos reciclables en la Municipalidad de

San Pablo de Heredia comprendida a diciembre de 2009, donde analiza la

sostenibilidad económica y social de una alternativa para el mejoramiento

ambiental de la comunidad, como resultado del estudio se logró evidenciar la

viabilidad de la idea tanto para la institución a cargo como para la comunidad

donde se va desarrollar el proyecto.
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1.6. Objetivos

1.6.1. Objetivo general.

Desarrollar un estudio de factibilidad para la producción y comercialización

de pisos de mosaico en la empresa Mosaicos San Gerardo ubicada en Carrizal

de Alajuela.

1.6.2. Objetivos específicos.

1. Realizar un estudio de mercado que brinde información sobre los clientes

potenciales, proveedores y competidores.

2. Determinar el tamaño del proyecto por medio de un estudio técnico de la

producción de pisos de mosaico.

3. Elaborar un estudio legal que incluya los requisitos necesarios para el

funcionamiento del negocio.

4. Definir, a través de un estudio económico, los costos y presupuestos

requeridos para la implementación del proyecto.

5. Analizar la rentabilidad del proyecto a través de un estudio financiero.
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1.7. Matriz de Congruencia

Tabla 1.1
Matriz de congruencia de los objetivos

Matriz de congruencia

Tema Objetivo general Objetivos específicos Preguntas de investigación

Estudio de
factibilidad para la
producción y
comercialización de
pisos de mosaico
para la empresa
Mosaicos San
Gerardo ubicada en
Carrizal de Alajuela.

Desarrollar un
estudio de
factibilidad para la
producción y
comercialización de
pisos de mosaico en
la empresa Mosaicos
San Gerardo
ubicada en Carrizal
de Alajuela.

1. Realizar un estudio
de mercado que brinde
información sobre los
clientes potenciales,
proveedores y
competidores.

¿Cuáles son los principales
clientes, proveedores y
competidores del proyecto?

¿Dónde se encuentran
ubicados los clientes,
proveedores y competidores?

¿Cuál es la demanda
esperada para el proyecto?

2. Determinar el
tamaño del proyecto
por medio de un
estudio técnico de la
producción de pisos de
mosaico.

¿Cuál es la ubicación,
distribución de la planta, el
proceso productivo y el tamaño
del proyecto?

¿Cuáles son los costos
asociados a la producción y
comercialización del proyecto?

3. Elaborar un estudio
legal que incluya los
requisitos necesarios
para el funcionamiento
del negocio.

¿Cuáles son los requerimientos
legales y ambientales para la
producción y comercialización
de pisos de mosaico en Costa
Rica?

4. Definir a través de
un estudio económico
los costos y
presupuestos
requeridos para la
implementación del
proyecto.

¿Cuáles son los recursos
financieros necesarios para la
puesta en marcha del
proyecto?

¿Cuál es el punto de equilibrio
y los costos de la empresa?

5. Analizar la
rentabilidad del
proyecto a través de
un estudio financiero.

¿Es factible la puesta en
marcha de la compañía?

¿Es rentable la inversión en la
empresa Mosaicos San
Gerardo?

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Capítulo II. Marco Teórico

2.1. Estudio de Factibilidad

Al analizar la factibilidad de un proyecto, es necesario definir en primera

instancia dicho término. Según el Diccionario de la Real Academia Española

(2016, parr. 1), se define factibilidad como “cualidad o condición de factible”, y

factible como “que se puede hacer”. Así también, reconoce el término factible

como un sinónimo de viable, definiendo éste último en términos de un asunto

“que, por sus circunstancias, tiene probabilidades de poderse llevar a cabo”

(2016, párr.1).

Con base en lo anterior, al estudiar la factibilidad de un proyecto se busca

conocer las probabilidades que tiene este de poder ejecutarse. “El estudio del

proyecto pretende contestar a la interrogante de si es o no conveniente realizar

una determinada inversión” (Sapag N, Sapag R, 2008, pág. 18).

Así también, “la evaluación de un proyecto de inversión, cualquiera que

éste sea, tiene por objeto conocer su rentabilidad económica y social, de tal

manera que asegure resolver una necesidad humana en forma eficiente, segura

y rentable” (Baca, 2013, pág. 2).

En síntesis, la evaluación de proyectos de inversión se realiza con el fin de

determinar si un proyecto posee rentabilidad económica, facilitando la toma de

decisiones en torno a si se realiza o no la inversión en determinado proyecto y,

además, sustentando dicha decisión por medio del estudio realizado.



22

El análisis de proyectos de inversión debe realizarse a partir de la

información referente a los aspectos de mercado, organizacional-legales,

técnicos, económico y financiero, de tal modo que los resultados obtenidos de los

análisis permitan una adecuada toma de decisiones para la ejecución o no de un

proyecto de inversión, o brindarle un nuevo enfoque a la estructura. En la

siguiente figura se ejemplifica el proceso de formulación y evaluación de proyecto

descrito anteriormente:

Figura 2.1: Estructura general de la evaluación de proyectos

Fuente: Baca, Evaluación de Proyectos 6ta edición, 2010, pág 4.

2.2. Estudio de Mercado

En el orden que muestra la figura 2.1, se presentan los estudios por

realizar, iniciando con el Estudio de Mercado. Para su mejor comprensión es

preciso determinar, primeramente, el concepto de mercado para este proyecto,

ya que existen diversas definiciones al respecto. En mercadeo se entiende
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mercado como el “conjunto de todos los compradores, reales y potenciales, de un

producto o servicio” (Kotler & Armstrong, 2007, pág. 7).

Con el estudio de mercado se da inicio a la investigación formalmente.

“Consta de la determinación y cuantificación de la demanda y la oferta, el análisis

de los precios y el estudio de la comercialización” (Baca, 2010, pág. 7).

Bajo estos conceptos, se pretende determinar la existencia de un mercado

viable para la producción y comercialización de pisos de mosaico para la

empresa Mosaicos San Gerardo, a través de la identificación de los clientes

potenciales, proveedores y competidores, con cuyos resultados será posible

cuantificar la oferta y la demanda de este producto, así como aspectos clave por

considerar para las estrategias de comercialización del producto.

Cabe resaltar que el estudio de mercado merece especial cuidado, ya que

permite determinar el éxito y/o dificultades que tendrá la venta de los pisos de

mosaico, y cuyos resultados sirven de base para realizar los estudios posteriores

(técnico, económico y financiero).

Lo anterior se debe a que al determinar la oferta y demanda del producto,

es posible medir, con mayor exactitud, la cantidad de recursos que requerirá el

proyecto para poder ejecutarse, como capacidad de producción instalada, mano

de obra, infraestructura, inversión económica y nivel de ventas, en tres

escenarios diferentes, a nivel optimista, más probable y pesimista, que permiten,

a su vez, medir si la actividad puede mantenerse a través del tiempo.
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De este modo, y con el fin de lograr una mejor comprensión del tema, es

importante definir para efectos de este proyecto, una serie de conceptos básicos

de mercadeo.

2.2.1. Conceptos básicos de mercadeo.

2.2.1.1. Mercadeo.

El mercadeo cumple una función primordial en el ciclo de vida de un

negocio, ya que se encarga no solo de vender sino, también, de identificar y

atender las necesidades humanas y sociales. Es posible definir mercadeo como

“satisfacer las necesidades humanas de manera rentable” (Kotler & Keller, 2012,

pág. 5). Es decir, se trata de un proceso de intercambio de bienes o servicios que

contienen un valor agregado para el cliente, tratando de establecer, de la misma

manera, relaciones perdurables que permitan el crecimiento del negocio.

De este modo, la empresa Mosaicos San Gerardo pretende satisfacer el

suministro de pisos de mosaico para el sector construcción del país, tanto público

como privado, brindado a sus clientes productos de calidad, elaborados a partir

de diseños únicos y personalizados según sus gustos y preferencias, gracias a

que el señor Elí Araya es la única persona en el país que realiza los moldes

requeridos para elaborar estos pisos.

2.2.1.2. Segmentación de mercado.

Para poder realizar el estudio de mercado, es necesario dividir el mercado

en grupos o partes de forma equilibrada, en atención a sus gustos y/o

preferencias. Al realizar este procedimiento, es posible elegir cuál de los
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segmentos que conforman el mercado será objeto de análisis. De este modo, un

segmento de mercado consiste en “un grupo de clientes que comparten un

conjunto similar de necesidades y deseos” (Kotler & Keller, 2012, pág. 214).

El proceso de segmentación de mercados facilita la atención de las

necesidades de los clientes de una manera más eficaz, ya que se agrupan los

compradores que comparten sus mismas necesidades y deseos; asimismo se

dirigen los esfuerzos hacia el segmento de mercado de interés y no a otros que

no interesa abarcar.

Dentro de las principales bases para segmentar o dividir mercados están:

la geográfica (dividir un mercado en diferentes unidades geográficas como

países, estados, regiones, etc.), demográfica (con base en variables como edad,

género, tamaño de familia, ingresos, ocupación, educación, religión, entre otros),

psicográfica (clase social, estilo de vida, características de personalidad) y

conductual (conocimiento, actitudes hacia un producto) (Kotler & Armstrong,

2009, págs. 214-227).

Para este proyecto, el mercado está segmentado geográficamente (Gran

Área Metropolitana), demográficamente (dirigido a hombres y mujeres en

general, mayores de edad pertenecientes a la población económicamente activa);

y conductualmente por situación de usuario (usuarios habituales y potenciales de

pisos de mosaico). Para poder abarcar este segmento de mercado, se analizarán

directamente los distribuidores de productos de construcción ubicados en el área

geográfica sujeta a estudio.
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2.2.1.3. Mercado meta.

La determinación del mercado meta se realiza a través de “un proceso de

evaluación del atractivo de cada segmento de mercado y selección de los

segmentos en los que se ingresará” (Kotler & Armstrong, 2008, pág. 165); es

decir, se elige el o los segmentos de mercado que representan las mayores

oportunidades para incursionar en él, y a los cuales la compañía decide servir.

Una buena elección de mercados meta brinda al negocio mayor eficiencia

y eficacia, ya que dirige sus esfuerzos a los segmentos de mercado que le

generan mayores ganancias y a los cuales puede satisfacer sus necesidades.

Por ello, con este proyecto se pretende orientar al empresario a ubicar el

mercado meta del piso de mosaico que fabrica, con el fin de que dirija sus

esfuerzos hacia este sector y pueda beneficiar así su idea de negocio.

2.2.1.4. Oferta.

Una oferta de mercado se compone de una “combinación de productos,

servicios, información o experiencias ofrecidos a un mercado, con el fin de

satisfacer una necesidad o un deseo” (Kotler & Armstrong, 2008, pág. 7). Con

base en lo anterior, es posible afirmar que la oferta consta de los productos y

servicios que se ponen a disposición en el mercado, dirigidos a satisfacer una

necesidad específica.

La oferta en este proyecto es el piso de mosaico, del cual se busca

conocer el nivel de aceptación del producto en el segmento de mercado indicado
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anteriormente, así como la oferta que existe actualmente por parte de la

competencia.

2.2.1.5. Demanda.

Como contraparte de la oferta se presenta la demanda, la cual se define

como “la búsqueda de satisfactores de un requerimiento o necesidad que

realizan los consumidores” (Sapag Chain, 2001, pág. 26). De este modo, la

demanda de un bien o servicio refleja una necesidad o un deseo, el cual requiere

ser satisfecho, condicionado eso sí por el poder adquisitivo de quien lo solicite.

Para este proyecto, se investiga la demanda actual y potencial que

presenta el piso de mosaico en la Gran Área Metropolitana, con el propósito de

conocer los posibles clientes y las respectivas ventas de este producto, que

permitan, a su vez, fundamentar la puesta en marcha del negocio.

2.2.1.6. Ventaja competitiva.

Posterior al posicionamiento del producto, es vital mantener relaciones

perdurables y redituables con los clientes, lo cual se logra a través de una

atención oportuna de sus necesidades, brindando, además, mayor valor en cada

entrega. De esta forma se obtiene una ventaja sobre los competidores, conocida

como ventaja competitiva, cuyo concepto se basa en la “ventaja que se adquiere

al ofrecer al consumidor mayor valor, ya sea mediante precios más bajos o por

mayores beneficios que justifiquen precios más altos” (Kotler & Armstrong, 2008,

pág. 186).



28

A través de la ventaja competitiva, se marca la diferencia entre el

producto y la competencia; no obstante, es muy importante cumplir con lo que se

ofrece, por ejemplo, si se ofrece una mejor calidad, servicio y precio, deben

brindarse realmente estos, a fin de alcanzar una diferenciación real en la oferta

de marketing del producto o servicio. Si lo anterior no se cumple, las

consecuencias pueden llevar a la ruina al negocio, debido a la mala fama que se

genera por la publicidad engañosa.

2.2.1.7. Calidad.

Existen muchas definiciones de calidad, según el ámbito en que se

estudie. En este caso, la definición que más se ajusta a esta investigación es la

calidad del producto, la cual se define como “el conjunto de características de un

bien o servicio que determinan su capacidad de satisfacer necesidades” (Stanton,

Etzel, & Walker, 2007, pág. 293).

Según esta definición, la calidad asociada a un producto se mide en

función del grado de satisfacción del cliente por el producto o servicio recibido; es

decir, si cumplió sus expectativas y cubrió las necesidades para las cuales lo

adquirió.

En este caso, interesa conocer la percepción de la calidad de los pisos

de mosaico por parte de los clientes potenciales, como medio para identificar una

ventaja competitiva que permita diferenciar este artículo de la competencia y

facilite así su incursión en el mercado.
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2.2.1.8. Clientes.

El cliente es la razón de ser de todo negocio. Según la American

Marketing Asociation, el cliente es el “comprador potencial o real de los productos

o servicios (PromonegocioS.net, 2009, párr.4)”. En ese sentido, es importante

aclarar que un cliente no necesariamente es una persona física, también lo

puede ser una empresa o una asociación, o cualquier ente organizado, a lo cual

se le conoce como personas jurídicas quienes requieren los bienes o servicios

ofrecidos.

Los clientes adquieren bienes o servicios con el fin de satisfacer sus

necesidades, deseos y demandas, propias y de terceros, que igualmente pueden

ser personas físicas o jurídicas, convirtiéndose así en el sentido de todo negocio,

razón por la que los productos y servicios con creados, fabricados y

comercializados.

2.2.1.9. Proveedores.

“Proporcionan los recursos que la empresa necesita para producir sus

bienes y servicios” (Kotler & Armstrong, 2008, pág. 66). Según la descripción

anterior, los proveedores son parte fundamental en el giro de un negocio, ya que

este depende de ellos para poder producir y vender, por lo cual se debe realizar

una elección adecuada y minuciosa de las fuentes de abasto de los insumos

requeridos para su ejercicio, ya que cualquier falla en esta parte del proceso

puede afectar directa y seriamente los objetivos de una compañía.
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2.2.1.10. Competencia.

La competencia afecta positiva y negativamente la empresa, ya que la

impulsa a mejorar cada día con el fin de mantener y aumentar su cartera de

clientes, entregando mayor valor y calidad en sus bienes y servicios. No

obstante, si descuida la atención al cliente; es decir, el constante monitoreo de

sus necesidades y deseos actuales y futuros, la competencia puede atraerlos,

generando pérdidas sustanciales para el negocio.

“La competencia incluye todas las ofertas rivales reales y potenciales, así

como los productos sustitutos que un comprador pudiera considerar” (Kotler &

Keller, 2012, pág. 11). De este modo, un empresario, con el fin de mantener en

pie su negocio, debe prestar atención a los productos de la competencia

similares y sustitutos.

2.2.1.11. El entorno del mercado.

“El entorno de marketing de una empresa está constituido por fuerzas y

actores externos al marketing que afectan la capacidad de la dirección de

marketing para crear y mantener relaciones provechosas con sus clientes meta”

(Kotler & Armstrong, 2008, pág. 65).

En la actualidad, el entorno empresarial se mueve a un ritmo constante y

acelerado, por lo cual si una empresa desea sobrevivir, debe actualizarse y

adaptarse a los cambios de forma ágil y acorde con las necesidades del

ambiente que le rodea.



31

Según Kotler & Armstrong (2008, pág. 65), el entorno del mercado se

divide en micro entorno, que son los agentes cercanos al negocio (proveedores,

competidores, clientes, intermediarios, etc.) y el macro entorno, que abarca la

parte externa de la empresa (factores demográficos, naturales, tecnológicos,

políticos, económicos, culturales, etc.).

Figura 2.2: Actores presentes en el micro entorno

Fuente: Kotler y Armstrong, 2008, pág. 65

Figura 2.3: Actores presentes en el macro entorno

Fuente: Kotler y Armstrong, 2008, pág. 68
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2.2.1.12. Mezcla de mercado.

La mezcla de mercado o mezcla de marketing es el “conjunto de

herramientas de marketing tácticas y controlables que la empresa combina para

producir la respuesta deseada en el mercado meta” (Kotler & Armstrong, 2008,

pág. 52). En esta mezcla se incluyen las conocidas Cuatro “P”; a saber; producto,

precio, plaza y promoción, el cual mira el mercado desde la perspectiva de quien

vende.

Figura 2.4: Las cuatro P de la mezcla de marketing

Fuente: Kotler y Armstrong, 2008, pág. 53

No obstante, es justo y necesario observar el mercado también desde la

perspectiva del consumidor, a través de las Cuatro “C”, las cuales se explican

en la siguiente figura:
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Figura 2.5: Las cuatro C de la mezcla de marketing

Fuente: Kotler y Armstrong, 2008, pág. 53

2.2.1.13. Fijación de precios.

Este proceso es de suma importancia para cualquier negocio, sobre todo en

su etapa inicial, ya que de ello depende mayoritariamente su éxito o fracaso.

Para fijar adecuadamente el precio de un producto, es necesario tener en

cuenta algunos aspectos importantes como “selección de una meta de fijación de

precios, determinación de la demanda, cálculo de costos, análisis de costos

precios y ofertas de los competidores, elección de un método de fijación de

precios y selección del precio final” (Kotler & Keller, 2012, pág. 383).

En este punto, se pretenden conocer los precios de mercado del piso de

mosaico, así como los principales productos que conformen la competencia para

este, con el fin de orientar al empresario a la hora de establecer el precio de sus

productos, tomando en consideración el precio que estarían dispuestos a pagar

los consumidores potenciales. Asimismo, facilita pronosticar la demanda del

producto.
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2.2.1.14. Canales de marketing.

Durante el proceso de producción y venta de un producto, participan una

serie de agentes intermediarios quienes se encargan de colocar el producto de

forma directa en manos del consumidor final, a través de la venta, distribución o

promoción de los productos, debido a que no todos los fabricantes tienen la

capacidad de realizar las ventas en forma directa.

De esta manera, es posible definir los canales de marketing como

“conjuntos de organizaciones interdependientes que participan en el proceso de

poner a disposición de los consumidores un bien o un servicio para su uso o

adquisición.” (Kotler & Keller, 2012, pág. 416). Por esta razón, es importante

saber administrar adecuadamente este tipo de relaciones comerciales, a fin de

lograr maximizar sus beneficios y que no se convierta en un aspecto negativo

para la empresa.

El análisis de canales de marketing en este trabajo se centra en la

identificación de los medios utilizados actualmente por el empresario y la

competencia, con el fin de identificar puntos de mejora que puedan beneficiar a

Mosaicos San Gerardo durante la implementación del proyecto.

2.3. Estudio Técnico

Es uno de los estudios que muestra la mayor cantidad de costos que va a

presentar el proyecto, lo cual ayuda a determinar la inversión inicial requerida que

se muestra en el estudio económico, por este motivo es importante estudiar todas
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las variables resultantes del estudio técnico para determinar los requerimientos

necesarios para realizar el proceso productivo.

“Esta parte del estudio puede subdividirse a su vez en cuatro partes que

son: determinación del tamaño óptimo de planta, determinación de la localización

óptima de la planta, ingeniería del proyecto y análisis organizativo, administrativo

y legal” (Baca, 2010, pág. 7), con el fin de proveer información para cuantificar la

inversión requerida y posibles costos de operación que posea el proyecto.

2.3.1. Tamaño de las instalaciones.

Para determinar el tamaño óptimo de las instalaciones del negocio se debe

considerar la optimización de los recursos, por medio de la estimación de los

costos y beneficios de las posibilidades de producción para buscar la opción que

maximice los resultados netos del proyecto.

El tamaño óptimo de un proyecto se define como “su capacidad instalada y

se expresa en unidades de producción año. Se considera óptimo cuando opera

con los menores costos totales o la máxima rentabilidad económica” (Baca, 2010,

pág. 75).

Es necesario analizar la capacidad de producción instalada para

determinar con respecto a la demanda obtenida en el estudio de mercado, el

nivel de producción que se puede alcanzar, considerando, además, cambios

crecientes o decrecientes en la demanda que podrían incidir en la fijación del

tamaño óptimo del proyecto.
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Seguidamente, debe analizarse el tipo de manufactura que se empleará

para la elaboración de los pisos de mosaico, con el fin de optimizar el proceso de

producción y obtener así mayores ingresos, utilizando adecuadamente la

capacidad de la planta. Por lo anterior, es necesario definir primeramente el

concepto de manufactura como la “actividad que toma insumos, como las

materias primas, mano de obra, energía, etc., y los convierte en productos”.

Existen varios tipos genéricos de procesos de manufactura, los cuales,

según Baca (2010, pág. 76), se describen a continuación:

 Por proyecto: Se refiere al hecho de construir algún producto por

única ocasión, o en dos o tres ocasiones; por ejemplo, la

construcción (o manufactura) de las naves espaciales que han

visitado la luna,

 Por órdenes de producción: implica elaborar determinada

cantidad de producción con ciertas características, para lo cual se

requiere personal con habilidades especiales, con experiencia, que

utilizan equipo productivo especializado y para elaborar la

producción se fija un tiempo límite. La demanda de tales productos

es irregular y la organización del productor debe ser muy elevada

para cumplir con dicho compromiso; por ejemplo, se ordena fabricar

20 automóviles de lujo de producción limitada,

 Por lotes: se fabrica un producto similar grandes cantidades sobre

la base de operaciones repetitivas. Es similar al de órdenes de

trabajo, con la diferencia de que en los lotes el producto se elabora
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en grandes volúmenes y en las órdenes de trabajo rara vez se

ejecutan.

En este tipo de manufactura el volumen de producción es tan alto

que el proceso permanece vigente por años, por lo cual es posible

dividir el proceso en operaciones sencillas y de esta forma pueden

ser muy bien estudiados y optimizados. Es el tipo de manufactura

que más se utiliza en los productos de consumo popular. Este tipo

de manufactura también posee la ventaja de que un mismo equipo

puede fabricar varios artículos distintos y es aquí donde más se

aplica la programación de la producción por lotes,

 Por línea: se utiliza cuando una empresa que elabora cierta gama

de productos fabrica uno con mayor demanda que los demás, por

lo cual vale la pena hacer una línea de producción exclusiva para

ese artículo,

 Procesamiento continuo: se emplea cuando la materia prima

pasa a través de varios procesos y con ella se elaboran diversos

productos sin interrupción. Este proceso puede durar meses o

años, por ejemplo una refinería de petróleo, que puede trabajar

noche y día hasta que el pozo se agote o sufra alguna avería.

Los procesos aquí se diseñan para trabajar continuamente, ya que

si sufren una interrupción en la producción, y vuelven a reiniciarla, tienen

costos muy elevados. Los productos que se fabrican con este proceso

poseen una alta demanda.
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Una vez estudiados los tipos de manufactura y el proceso de elaboración

del piso de mosaico, debe elegirse el que permita maximizar el uso de la planta y

de las inversiones realizadas para que resulten en un positivo retorno de

utilidades.

Por otra parte, según Baca (2010, pág. 77), es necesario analizar la

tecnología que se empleará en el proceso productivo, lo cual es indispensable

para determinar la capacidad de la planta y su optimización, para lo cual deben

considerarse, al menos, los siguientes factores:

a) La cantidad que se desea producir. Depende de la

demanda potencial obtenida en el estudio de mercado y de la

disponibilidad de dinero. Determina, en gran medida, el

proceso de manufactura por seleccionar.

b) La intensidad el uso de la mano de obra que se quiera

adoptar. Procesos automatizados, semi automatizados, o

con abundante mano de obra en las operaciones. Esta

decisión también depende del dinero disponible, ya que un

proceso totalmente automatizado requiere una mayor

inversión.

c) La cantidad de turnos de trabajo. Puede ser solo un turno

de trabajo, dos o tres turnos de ocho horas, u otra variante,

según el Código de Trabajo lo permita y se amolde a las

necesidades de producción de la empresa. Esta decisión

afectará directamente la capacidad de la maquinaria que se

adquiera, y se evita en procesos continuos de manufactura.
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d) La optimización física de la distribución del equipo de

producción dentro de la planta. Mientras más distancia

recorra el material, sea materia prima, producto en proceso o

producto terminado, la productividad disminuirá. Deben

considerarse las técnicas de manejo de materiales.

e) La capacidad individual de cada máquina. Interviene en el

proceso productivo y en el llamado equipo clave, que es

aquel que requiere la mayor cantidad de inversión y por lo

tanto debe aprovecharse al 100 % de su capacidad, ya que,

de lo contrario, su optimización disminuirá. Lo anterior puede

derivar en una menor rentabilidad económica de la inversión,

al tener instrumentos muy costosos y ociosos.

f) La optimización de la mano de obra. Si se calcula mal la

mano de obra requerida habrá problemas. Con una

sobreestimación habrá mucha gente ociosa y se incurren en

mayores gastos de planilla; si sucede lo contrario, los

trabajadores no alcanzarán a cumplir todas las tareas que es

necesario realizar, lo que retrasará el programa de

producción.

Tomando en consideración los puntos anteriores, se puede realizar una

adecuada determinación del tamaño óptimo de la planta. No obstante, según

Baca (2010), también deben considerarse otros aspectos que inciden,

directamente, en la definición del tamaño del proyecto, que son:
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 Suministros e insumos: se refiere al abasto de materias primas

en calidad y cantidad, a fin de contar con fuentes lo más seguras

posibles de aprovisionamiento para que la marcha del negocio no

se vea afectada por este rubro.

 Tecnología y equipos: tienden a limitar el tamaño del proyecto al

mínimo de producción necesario para ser aplicable. Es decir, si se

requieren equipos muy especializados o con un costo elevado para

realizar determinada tarea, se necesita mantener un cierto nivel

mínimo de producción para que sea rentable la inversión en esta

tecnología.

 Financiamiento: los recursos financieros deben ser suficientes

para atender todas las necesidades de inversión de la planta de

tamaño mínimo, ya que, de lo contrario, no sería posible realizar el

proyecto.

 Organización: Una vez que se ha determinado el tamaño más

apropiado para el proyecto, es necesario asegurarse de que se

cuenta con el personal suficiente y apropiado para cada uno de los

puestos de la empresa.

Una vez analizados todos los puntos antes expuestos, se procede a

determinar la capacidad óptima de producción. Una forma sencilla es el llamado

Método de Escalación, el cual “determina la capacidad óptima de producción al

considerar la capacidad de los equipos disponibles en el mercado y con esto
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analizar las ventajas y desventajas de trabajar cierto número de turnos de trabajo

y horas extra” (Baca, 2010, pág. 86).

Con base en lo anterior, se deben investigar las capacidades de los

equipos disponibles en el mercado y se calcula la máxima producción al trabajar

tres turnos, lo cual proporciona una gama de capacidades de producción.

Adicionalmente, se deben fijar los días al año en que se trabajará y las

implicaciones que puede tener el detener el proceso en cualquier momento.

También deben considerarse el pago de horas extras en caso necesario para

sacar la producción adelante. Estos detalles serán analizados con mayor

profundidad en el análisis de la estructura organizativa, en el numeral 2.3.5.

2.3.2. Distribución de la planta.

A la hora de realizar la distribución de la planta, se persigue optimizar en la

medida de lo posible la productividad de esta, aprovechando al máximo las

dimensiones y minimizando los costos que pueda acarrear una mala decisión en

este aspecto.

La distribución de la planta se puede definir como “la que proporciona

condiciones de trabajo aceptables y permite la operación más económica, a la

vez que mantiene las condiciones óptimas de seguridad y bienestar para sus

trabajadores” (Baca, 2010, pág. 94). Según lo anterior, debe buscarse no solo la

operación más económica sino, también, adecuadas condiciones de trabajo y

seguridad para sus empleados.
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Asimismo, la distribución de la planta busca optimizar el espacio físico que

se posee para desarrollar la actividad o proyecto. Para ello es necesario tomar en

cuenta todos los factores que afectan la distribución de esta, a fin de organizarlos

adecuadamente para obtener una mayor productividad y rentabilidad del

proyecto.

Según Baca (2010, pág. 95), los factores indicados anteriormente son:

1. Integración total: en lo posible deben integrarse todos los factores

que afectan la distribución para obtener una visión de todo el

conjunto y la importancia relativa de cada factor:

2. Mínima distancia de recorrido: se debe tratar de reducir en lo

posible el manejo de materiales.

3. Utilización del espacio cúbico: incentiva el uso del espacio

vertical, sobre todo en espacios reducidos.

4. Seguridad y bienestar del trabajador: debe ser uno de los

objetivos primordiales en toda distribución.

5. Flexibilidad: buscar que la distribución se pueda reajustar en caso

necesario a futuro.

Estos factores deben analizarse de acuerdo con el proceso productivo que

se empleará, tomando en cuenta especialmente el tipo de producto, el tipo de

proceso y la demanda esperada, con el fin de lograr una mejor utilización de

espacio físico, tiempos y movimientos.
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Posteriormente debe elegirse el tipo de distribución que más se acomode

con el proceso productivo que se desea realizar, los cuales, según Baca (2010,

pág. 95) se definen así:

a) Distribución por proceso: agrupa a las personas y al equipo que

realizan funciones similares y hacen trabajos rutinarios bajo

volúmenes de producción.

b) Distribución por producto: agrupa a los trabajadores y al equipo

de acuerdo con la secuencia de operaciones realizadas sobre el

producto o usuario.

c) Distribución por componente fijo: la mano de obra, los

materiales y el equipo acuden al sitio de trabajo.

Con base en la información antes expuesta, se debe analizar

adecuadamente el proceso productivo sujeto a estudio, con el fin de elegir el tipo

de distribución de la planta que más se adapte a este y que brinde la mayor

productividad y economía de los costos de producción.

2.3.3. Localización

Se refiere a elegir la localización que estratégicamente sea más

beneficiosa en caso de que el proyecto sea puesto en marcha. Esa decisión

“obedecerá no sólo a criterios económicos, sino, también, estratégicos,

institucionales e, incluso, de preferencias emocionales” (Sapag N, Sapag R,

2008, pág. 202).
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Según lo anterior, durante el proceso de elección de la localización del

proyecto es necesario tomar en cuenta factores de mercado, técnicos, legales,

tributarios, sociales, geográficos, entre otros, que afecten los resultados que

pueda alcanzar el proyecto, todo lo anterior en busca de aumentar la rentabilidad

de la inversión.

Asimismo, “es necesario tomar en cuenta no sólo factores cuantitativos,

como los costos de transporte de materia prima y del producto terminado, sino

también los factores cualitativos, tales como apoyos fiscales, el clima, la actitud

de la comunidad, y otros” (Baca, 2010, pág. 7).

2.3.4. Ingeniería del proyecto.

La ingeniería del proyecto busca “determinar la función de producción

óptima para la utilización eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la

producción del bien o servicio deseado” (Sapag N, Sapag R, 2008, pág. 144).

En este punto se debe analizar cuidadosamente el proceso de producción

y todos los elementos que intervienen en este, como los insumos, las tareas

realizadas, la tecnología y maquinaria empleada y el elemento humano

requerido, con el fin de analizar la adquisición de maquinaria e insumos,

distribución de tareas, diseño organizacional y distribución de la planta que

permitan la optimización del espacio físico, disminuyendo así la capacidad ociosa

de la planta, tomando en consideración distintos escenarios de producción, con

niveles de demanda crecientes, estables y decrecientes.
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En la siguiente figura se ejemplifica de una mejor manera los elementos

involucrados en el análisis del proceso de producción, desde la óptica de la

ingeniería del proyecto.

Figura 2.6: El proceso de producción

Fuente: Baca, 2010, pág. 90.

Posteriormente, es necesario realizar un diagrama de flujo del proceso

que permita analizar, de forma integral, todo el proceso de producción,

identificando puntos de mejora en tiempos, movimientos y aprovechamiento de la

planta, todo en busca de la optimización de todos los recursos empleados.

Según Baca (2010, págs. 90-91), la simbología más utilizada para realizar

este tipo de diagramas es la siguiente:
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Operación: se efectúa un cambio o transformación en algún

componente del producto, ya sea por medios físicos, mecánicos o

químicos o la combinación de cualquiera de los tres.

Transporte: es la acción de movilizar de un sitio a otro

algún elemento en determinada operación o hacia algún punto de

almacenamiento o demora.

Demora: se da generalmente cuando existen cuellos de

botella en el proceso y hay que esperar turno para efectuar la

actividad correspondiente. En ocasiones el propio proceso exige

una demora.

Almacenamiento: tanto de materia prima, de producto en

proceso o de producto terminado.

Inspección: es la acción de controlar que se efectúe

correctamente una operación, un transporte o verificar la calidad del

producto.

Operación combinada: ocurre cuando se efectúan

simultáneamente dos de las acciones mecionadas.

Al utilizar este tipo de diagramas de flujo, Baca (2010, págs. 91-92),

recomienda algunas reglas mínimas para su aplicación que se detallan a

continuación:
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 Empezar en la parte superior derecha de la hoja y continuar

hacia abajo, y a la derecha en ambas direcciones,

 Numerar cada una de las acciones en forma ascendente; en

caso de que existan acciones agregadas al ramal principal del

flujo en el curso del proceso, asignar el siguiente número

secuencial a estas acciones en cuanto aparezcan,

 Introducir los ramales secundarios al flujo principal por la

izquierda de este, siempre que sea posible,

 Poner el nombre de la actividad de cada acción

correspondiente.

Este tipo de herramientas permite visualizar, de una mejor manera, un

proceso productivo sujeto a análisis, lo cual facilita la toma de decisiones

relacionadas con la clasificación del tipo de proceso, inversiones y distribución en

planta, en aras de maximizar las utilidades provenientes del proyecto.

Por otra parte, en cuanto a las decisiones de compra de maquinaria y

equipo, es muy importante tomar en cuenta algunos factores, según lo explica

Baca (2010, pág. 94). A continuación se detallan dichos factores:

a. Proveedor: toma en cuenta la presentación formal de

cotizaciones

b. Precio: se utiliza para el cálculo de la inversión inicial.

c. Dimensiones: es necesario para determinar la distribución de la

planta
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d. Capacidad: de él depende el número de máquinas que se

adquiera. La cantidad y capacidad de equipo adquirido debe ser

tal que el material fluya de forma continua, sin provocar cuellos

de botella o capacidad ociosa.

e. Flexibilidad: se refiere a que algunos equipos son capaces de

realizar operaciones y procesos unitarios en ciertos rangos y

provocan en el material cambios físicos, químicos o mecánicos

en distintos niveles; es decir, pueden realizar un mismo

producto en diferentes tamaños, por ejemplo.

f. Mano de obra necesaria: se utiliza para calcular el costo de la

mano de obra directa y la capacitación requerida.

g. Costo de mantenimiento: se obtiene del fabricante, como un

porcentaje del costo de adquisición de la maquinaria, y se

emplea para calcular el costo de mantenimiento anual de los

equipos.

h. Consumo de energía eléctrica, de otro tipo o ambas: se

necesita para el cálculo de estos costos, con base en la

información que traen las etiquetas de los equipos sobre el

consumo de electricidad, por ejemplo.

i. Infraestructura necesaria: algunos equipos para ser instalados

y /o utilizados requieren condiciones especiales, por ejemplo

una alta tensión eléctrica, por lo cual debe ser tomado en cuenta

dentro de la inversión inicial.
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j. Equipos auxiliares: algunas máquinas requieren aire a presión,

agua fría o caliente, lo cual conlleva a invertir en equipo extra

que debe considerarse también en la inversión inicial.

k. Costo de los fletes y de seguros: se analiza si se incluyen en

el precio original o si deben cancelarse por aparte y a cuánto

ascienden.

l. Costo de instalación y puesta en marcha: igual que el punto

anterior, debe analizarse si se incluye en el precio original o si

se cancelan por aparte, y cuál es su monto.

m. Existencia de refacciones en el país: debe analizarse

cuidadosamente este punto con el fin de evitar problemas

futuros por equipo parado en espera de repuestos, esto por

cuanto algunos de ellos solo se consiguen mediante

importación.

Una vez analizados estos factores, y cuantificando los costos

relacionados, es posible realizar una adecuada selección de los proveedores de

maquinaria y equipo, en aras de maximizar el beneficio obtenido por las

inversiones realizadas en este punto.

Cabe resaltar la importancia de analizar los puntos señalados en este

proceso de decisión, ya que las inversiones realizadas en planta son a largo

plazo, por lo que un error en este aspecto puede acarrear consecuencias

negativas en la productividad del proyecto, por ejemplo por adquisición de



50

maquinaria que se encuentra ociosa por una mala estimación de la demanda, o

incumplimiento en los tiempos de producción por poca maquinaria, lo cual, por la

cuantía de dichas inversiones, serían muy difíciles de corregir en corto tiempo.

2.3.5. Estructura organizativa

La estructura organizativa debe tomar en cuenta el tamaño de la

organización para tener un equilibrio adecuado entre el tamaño del proyecto y la

estructura organizativa propuesta, esto para lograr una sostenibilidad adecuada

de los costos fijos administrativos del proyecto. Según Sapag (2008, pág. 160),

“el costo de mano de obra constituye uno de los principales ítems de los costos

de operación de un proyecto”.

Por lo anterior, se le debe brindar especial atención a este rubro,

identificando el personal que va a ser requerido para ejecutar las labores tanto de

forma directa como indirecta, así como definir las jornadas de trabajo y

legislación laboral vigente, con el fin de determinar cuál sería la estructura que

más se ajusta al tipo de proyecto, así como su impacto en los costos financieros

de la inversión.

2.4. Estudio Legal

Otro aspecto importante que se debe tomar en cuenta al analizar la

factibilidad de un proyecto es el marco legal vigente, ya que de este modo se

pueden conocer todos los requisitos legales que el proyecto debe cumplir, así

como los costos asociados a esta función. Además, es posible realizar una

programación para la consecución de dichas obligaciones, lo cual permite que la
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puesta en marcha del negocio no se vea afectada por la falta de algún permiso,

así como el mejor aprovechamiento de los recursos.

Según Baca (2010, pág. 104), existen algunos aspectos relacionados con

la empresa y sus repercusiones legales, los cuales deben tomarse en cuenta

dentro del estudio legal. A continuación se detallan dichos aspectos:

a) Mercado: legislación sanitaria sobre los permisos que deben

obtenerse y forma de presentación del producto, elaboración y de

contratos con proveedores y clientes, permisos de vialidad y

sanitarios para transporte del producto.

b) Localización: estudios de posesión y vigencia de títulos de bienes

raíces, litigios, prohibiciones, contaminación ambiental, uso

intensivo de aguas en determinadas zonas, exención de impuestos

en determinadas zonas, gastos notariales por traspasos e

inscripciones y honorarios a otros especialistas para que efectúen

trámites, en caso necesario.

c) Estudio técnico: transferencia de tecnología, compra de marcas y

patentes, aranceles de importación, leyes contractuales en caso de

servicios externos.

d) Administración y organización: regulaciones sobre contratación

de personal y prestaciones sociales a trabajadores, pago de

utilidades al final del ejercicio, legislación sobre seguridad industrial

y accidentes laborales.
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e) Aspecto financiero y contable: Ley del Impuesto sobre la Renta,

leyes bancarias en caso de adquirir algún préstamo.

Una vez analizados los puntos anteriores, y debidamente incorporados

dentro de los presupuestos y proyecciones del proyecto, esto posibilita que el

desarrollo de la actividad se presente de forma fluida y oportuna, en cumplimiento

con las leyes vigentes.

2.5. Estudio Económico

Tiene como objetivo sintetizar todos los requerimientos monetarios que va

a necesitar el desarrollo del proyecto; además busca establecer información

relevante de aspectos como: posibles fuentes y costos de financiamiento (tanto

interno como externo) y los criterios para el manejo de excedentes.

Baca (2010) define el estudio económico de la siguiente forma “pretende

determinar cuál es el monto de los recursos económicos necesarios para la

realización del proyecto, cuál será el costo total de operación de la planta (que

abarque las funciones de operación, administración y ventas)” (pág. 139).

Para desarrollar este estudio se deben tomar los insumos suministrados

por los anteriores instrumentos del análisis de factibilidad (estudio técnico, de

mercado y legal), debido a que en su realización se identificaron los ingresos

estimados que se alcanzarían, adicionalmente se conocerían los proveedores

óptimos para la compañía y los costos en los que se debería incurrir para

implementar el proyecto.
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Figura 2.7: Estructura del análisis económico

Fuente: Gabriel Baca, 2010, pág. 139

2.5.1. Estimación de costos.

Para realizar esta estimación se debe entender que cuando se habla de

costos se refiere a los “desembolsos en efectivo o en especie hechos en el

pasado, en el presente, en el futuro o en forma virtual” (Baca, 2010, pág. 139)

que el proyecto requiere para que pueda implementarse.

El cálculo de los costos que se van a incurrir, es uno de los trabajos

centrales de un evaluador de proyectos, esto debido a que son necesarios para

proyectar los resultados que se prevé pueda alcanzar  el negocio si se desarrolla,

lo que servirá de base para determinar su viabilidad económica.
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2.5.2. Inversión inicial requerida.

Se entiende por inversión inicial la cantidad de dinero requerida para

desarrollar el proyecto. Este concepto “comprende la adquisición de todos los

activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las

operaciones de la empresa, con excepción del capital de trabajo (Gabriel Baca,

2010, pág. 143).

Para el cálculo de la inversión inicial requerida es necesario contar con los

datos del estudio de mercado, técnico y legal, que abarcan las necesidades de

recursos del proyecto, a fin de poder calcular, adecuadamente, todos los costos

en que se debe incurrir para la puesta en marcha del negocio.

2.5.3. Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio de un proyecto se alcanza cuando sus ingresos son

iguales a la suma de sus costos (fijos y variables). En otras palabras, este

análisis muestra cuáles serían las ganancias por venta del producto que se

necesitan obtener para lograr cubrir nuestros costos de producción, como lo son

alquiler del local, depreciación de la maquinaria, salarios, materiales, entre otros

costos necesarios para fabricar el producto.

“La presentación del punto de equilibrio se puede realizar en forma gráfica

y matemática” (Baca, 2010, pág. 149)”. La fórmula para realizar el cálculo se

detalla a continuación:
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= 1 −
Simbología:

CF: Costos Fijos CV: Costos Variables

P: Precio de venta del producto Q: Cantidad de artículos
vendidos

Figura 2.8: Gráfica del punto de equilibrio

Fuente: Gabriel Baca, 2010, pág. 149

2.5.4. Fuentes de financiamiento.

El capital requerido para desarrollar el proyecto se puede obtener de

varios medios como “sólo de personas físicas (inversionistas), de éstas con

personas morales (otras empresas), de inversionistas e instituciones de crédito

(bancos) o de una mezcla de inversionistas, personas morales y bancos” (Baca,

2010, pág. 151).
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Cabe mencionar que cada fuente de financiamiento posee un costo

asociado, por lo que se requiere analizar las diversas opciones para determinar la

mezcla que cuente con el menor costo posible.

2.5.5. Capital de trabajo.

“Constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de activos

corrientes, para la operación normal del proyecto durante un ciclo productivo para

una capacidad y tamaño determinados” (Sapag, 2008, pág. 262).

Según la definición anterior, el capital de trabajo son los recursos con que

debe contarse para iniciar un proyecto y mantenerlo hasta que comience a

generar sus ingresos propios; es decir, son los recursos económicos, materiales,

y humanos con que se debe contar para empezar a trabajar.

2.5.6. Proyección de ingresos y costos.

La proyección de ingresos y gastos se determina a través de la

información de precios y de demanda proyectada, además de los costos y gastos

del proyecto. Estos están relacionados y conformados por los gastos directos e

indirectos, los cuales se calculan tomando en cuenta todos los estudios

realizados como son el mercado, técnico, legal y económico.

2.5.7. Estados financieros.

Los estados financieros se utilizan para presentar los resultados

esperados del proyecto, según la proyección de los ingresos y gastos

relacionados a este, con el fin de identificar, ordenar y evaluar las cifras que
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obtendría el desarrollo del producto y, así, determinar los beneficios económicos

que se estarían obteniendo con su implementación.

Según Gitman & Ulate (2008): “Todas las empresas recaban datos

financieros sobre sus operaciones y transmiten esta información a las partes

interesadas en forma de estados financieros” (pág. 45). Asimismo, estos reportes

permiten hacer comparaciones a través de tiempo, así como identificar áreas en

que la empresa sobresale y también de mejora.

La proyección de ingresos y gastos se determina a través de la

información de precios y de demanda proyectada, además de los costos y gastos

del proyecto. Estos están relacionados y conformados por los gastos directos e

indirectos los cuales se calculan tomando en cuenta todos los estudios realizados

como son el mercado, técnico, legal y económico.

2.5.7.1. Balance general.

“Declaración resumida de la situación financiera de la empresa en un

momento dado” (Gitman & Ulate, 2008, pág. 46).

2.5.7.2. Estado de resultados.

“Presenta los resultados de las operaciones de negocios durante un período

específico, como un trimestre o un año «SIC». Resume los ingresos generados y

gastos en que la empresa incurrió en un período contable” (Besley & Brigham,

2009, pág. 41).
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2.5.7.3. Flujo de efectivo.

“Es un resumen de los flujos de efectivo durante el periodo en cuestión.

Proporciona un resumen de los flujos de efectivo operativos, de inversiones y de

financiamiento de la empresa” (Gitman & Ulate, 2008, pág. 51).

Para este proyecto los flujos de efectivo brindan ayuda para determinar la

cantidad de efectivo generado por la operación del proyecto, así como facilitan

determinar la rentabilidad de las inversiones realizadas.

2.6. Estudio Financiero

Tiene por objeto conocer la rentabilidad económica del proyecto, de tal

manera que asegure resolver una necesidad humana en forma eficiente, segura

y rentable para poder asignar los recursos económicos a la mejor alternativa. La

evaluación del proyecto se realizará sobre las proyecciones del flujo de caja,

tomando en cuenta que la rentabilidad del proyecto puede indicar si es viable o

no el proyecto en estudio.

Además con este estudio se pueden utilizar herramientas financieras como

son el valor actual neto (VAN), tasa interna de retorno (TIR), periodo de

recuperación de la inversión (PRI), índices de deseabilidad, índices de

rentabilidad, que brindan información para la elaboración de los estados

financieros proyectados, análisis vertical y horizontal, así como las razones

financieras, donde pueden mostrar los diferentes escenarios para la toma de

decisiones para los inversionistas si aceptan o rechazan el proyecto.
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Según Baca (2010, pág. 181), antes de este estudio se conocerá el

mercado potencial, el proceso productivo, los costos relacionados a la fabricación

del producto, además se podrá cuantificar la inversión inicial requerida para

consumar el proyecto. Pero aunque se determinen las utilidades probables del

desarrollo durante los primeros años de la implementación, en este momento no

se habrá demostrado que la inversión propuesta será económicamente rentable.

La decisión de aceptar o rechazar un proyecto de inversión se realiza con

base en la aplicación técnica de uno o varios métodos de evaluación. Los más

comunes para la evaluación de proyectos de inversión son:

2.6.1. Período de recuperación de la inversión.

“Es el tiempo requerido para que la empresa recupere su inversión inicial

en un proyecto, calculado a partir de las entradas de efectivo” (Gitman L, Núñez

E, 2003, pág. 354).

Tiene como objetivo determinar el tiempo necesario para que el proyecto

genere los recursos suficientes para recuperar la inversión realizada. El número

de años empleados por una empresa para que los ingresos obtenidos en un

proyecto cubran la inversión inicial realizada, esto sin tomar en cuenta el valor del

dinero en el tiempo.

2.6.2. Valor Actual Neto (VAN).

“Es la diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados en

moneda actual” (Sapag, 2008, pág.321). Bajo esta metodología, “todos los flujos
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positivos de efectivo (o negativos, en el caso de las pérdidas) a valor presente, a

una tasa de interés dada” (Ramírez, 1999, pág.358).

2.6.3. Tasa Interna de Retorno (TIR).

“Es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero. Es la tasa que

iguala la suma de los flujos descontados a la inversión inicial” (Baca, 2010, pág.

184).

En síntesis es la tasa de interés que iguala el valor presente de los flujos

de efectivo esperados para el futuro, o ingresos, con el costo inicial del

desembolso. Bajo esta metodología se debe comparar la TIR del proyecto con la

tasa del costo de capital. Si la TIR es mayor que la tasa del costo de capital, se

acepta el proyecto, sino es así, se rechaza.

2.6.4. Índice de deseabilidad.

El índice de deseabilidad “es una medida relativa de rendimiento, en

contraste con el valor actual neto que expresa en términos absolutos la

contribución económica del proyecto al patrimonio de la empresa” (Jiménez

Boulanger, Espinoza Gutiérrez, & Fonseca Retana, 2007, pág. 84).

Según Fernández (2007, pág. 133), “expresa la rentabilidad de un

proyecto en términos porcentuales o unitarios”, con lo cual se mide la

contribución a valor presente de acuerdo con la inversión inicial requerida para la

puesta en marcha del proyecto.
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2.6.5. Rendimiento de la inversión.

El rendimiento de la inversión “mide la efectividad total de la administración

en la generación de utilidades con sus activos disponibles. Cuanto más alto sea

el rendimiento de los activos, mejor” (Gitman y Núñez, 2003, pág.59).

2.6.6. Estados financieros proyectados.

La proyección de los estados financieros consiste en calcular la situación

financiera de la empresa según las proyecciones realizadas en la investigación.

Todos los estados financieros se deben proyectar para analizar la situación que

presentará la compañía según las estimaciones realizadas y, así, poder

reaccionar a cualquier eventualidad.

2.6.7. Análisis vertical y horizontal.

Con el fin de brindar una mejor comprensión de los estados financieros se

realiza un examen de estos por medio de los análisis vertical y horizontal, el

primero se elabora de la siguiente manera:

Consiste en determinar la participación de cada una de las cuentas

del estado financiero, con referencia sobre el total de activos o total

de pasivos y capital para el balance general, o sobre el total de

ventas para el estado de resultados (…) (Estupiñán O, Estupiñán R,

2006, pág. 111).
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En el caso del análisis horizontal, consiste en comparar los estados

financieros homogéneos de períodos consecutivos, con el fin de determinar la

evolución de las partidas en términos absolutos y relativos.

2.6.8. Razones financieras.

Las razones financieras se utilizan para evaluar la relación que existe entre

las diferentes cifras de los estados financieros, con el objetivo de facilitar su

interpretación y análisis. Con ellas se logra detectar la tendencia financiera, las

variables estacionales, los cambios cíclicos y las variables irregulares que

presentan las diversas cifras de los estados financieros; cabe mencionar que bajo

este método no se toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo.

2.6.8.1. Razones de liquidez.

“Miden la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones

(pagos) a corto plazo” (Baca, 2010, pág. 189); es decir, muestran si la compañía

se encuentra en capacidad de cumplir sus obligaciones a corto plazo con los

activos que posee.

Dentro de las principales razones que se encuentran en esta clasificación

figuran la razón circulante y la prueba ácida. La primera “se obtiene dividiendo los

activos circulantes sobre los pasivos circulantes” (Baca, 2010, pág. 189). La

segunda “se calcula al restar los inventarios de los activos circulantes y dividir el

resto entre los pasivos circulantes”. (Baca, 2010, pág. 189)
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2.6.8.2. Razones de apalancamiento.

“Miden el grado en que la empresa se ha financiado por medio de deuda”

(Baca, 2010, pág. 190). La principal razón que se encuentra en esta clasificación

es la razón de deuda, la cual se calcula dividiendo la deuda total de la compañía

entre el total de activos que posee.

2.6.9. Análisis de sensibilidad.

Una vez elaborados todos los estados financieros con sus proyecciones y

tomando en cuenta todas las variables que conforman la información financiera,

se modificaran sus valores y cantidades con el fin de crear diferentes escenarios

(optimista, intermedio y pesimista).

“Se denomina análisis de sensibilidad (AS) al procedimiento por medio del

cual se puede determinar cuánto se afecta (cuán sensible es) la TIR ante

cambios en determinadas variables del proyecto” (Baca, 2010, pág. 191).



64

Capítulo III. Marco Metodológico

Para establecer la clasificación, el enfoque y el diseño de esta

investigación, se siguió la metodología propuesta en los libros Investigación, un

camino al conocimiento del autor Rodrigo Barrantes Echavarría y Metodología de

la Investigación de Roberto Hernández Sampieri, Carlos Fernández Collado y

Pilar Baptista Lucio, debido a la concordancia de las variables abordadas en ese

texto con los objetivos del proyecto, así como permiten una mejor comprensión y

un mayor detalle de las características de este estudio.

3.1. Clasificación de la Investigación

A nivel general, esta investigación se clasifica de la siguiente manera:

 Según su finalidad corresponde a una investigación aplicada, ya que su

meta es “la solución de un problema práctico para transformar las

condiciones de un hecho, mediante la formulación de un proyecto”

(Echeverría R, 2007, pág. 64),

 De acuerdo con el alcance temporal, se clasifica como un estudio

transversal, ya que “persigue analizar los aspectos para el desarrollo del

proyecto en un momento dado” (Barrantes, 2007, pág. 64),

 Por el nivel de profundidad, se trata de una investigación de corte

descriptivo y exploratorio, puesto que no se ha realizado un estudio similar

en el pasado para este negocio, y se pretende describir la factibilidad para

el emprendimiento de la empresa Mosaicos San Gerardo (Barrantes,
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2007, pág. 64). Por tratarse de un estudio por realizar en condiciones

naturales y no de laboratorio se clasifica como investigación de campo,

 En cuanto a la dimensión temporal se trata de una investigación

descriptiva, ya que estudia los sucesos tal y como aparecen al momento

de realizar la investigación (Barrantes, 2007, pág. 65),

 Por último, con base en su orientación está dirigida a la explicación,

puesto que busca dar respuesta a un problema concreto para la toma de

decisiones (Barrantes, 2007, pág. 66).

3.2. Enfoque

El enfoque se clasifica como mixto, debido a que las variables analizadas

son tanto de carácter cualitativo como cuantitativo (Barrantes, 2007, pág. 70-73)

(Hernández, Fernández y Baptista, 2010, pág. 546).  El ámbito cualitativo se

dirige hacia el estudio de las características del negocio y el entorno en que se

desarrolla, así como del mercado donde se desea incursionar (clientes

potenciales, proveedores y competidores), localización, requerimientos técnicos,

legales, ambientales y la organización del recurso humano.

La parte cuantitativa se orienta al análisis de la información financiera de la

empresa expresada en cifras, referente a los recursos económicos necesarios

para la puesta en marcha del negocio, así como la aplicación de encuestas y su

respectiva tabulación.
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3.3. Diseño de la Investigación

Esta investigación es de corte no experimental con diseño transversal, ya

que la obtención de los datos se realizó de una sola vez en cada unidad de

análisis (Hernández, Fernández y Baptista, 2010, pág. 151-152), por medio de

los instrumentos de recolección de información que se detallan más adelante,

con aplicación única a cada sujeto de investigación. Interesa mostrar así la

realidad en que se desenvuelve la empresa, sin alterar los datos obtenidos, sino

solamente recolectarlos para su análisis posterior y brindar, a partir de las

conclusiones obtenidas, una mejor orientación al giro económico del negocio.
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3.4. Operacionalización de las Variables

Tabla 3.1
Operacionalización de las variables

Objetivo Específico Variable Definición Conceptual Definición
Operacional

Definición
Instrumental Indicadores

1.  Realizar un
estudio de mercado
que brinde
información sobre los
clientes potenciales,
proveedores y
competidores.

Estudio de
mercado

"Consta básicamente de la
determinación y
cuantificación de la oferta y
demanda, el análisis de los
precios y el estudio de la
comercialización" (Baca,
2010, pág.7).

Permite conocer el
grado de aceptación
del producto, la
definición de
proveedores y
competidores.

b.Encuesta
c. Entrevista

Oferta
Demanda
Producto
Precio
Materia Prima
Comercialización

2. Determinar el
tamaño del proyecto
por medio de un
estudio técnico de la
producción de pisos
de mosaico.

Estudio
técnico

Presenta la determinación
del tamaño óptimo y la
localización óptima de la
planta, la ingeniería del
proyecto y el análisis
organizativo y
administrativo" (Baca, 2010,
pág.7).

Identificación de los
costos relacionados a
la ubicación y
distribución de la
planta, así como de la
maquinaria, equipo y
talento humano.

a.Observación
b.Encuesta
d. Cotizaciones

Demanda
Procesos productivos
Localización
Tamaño
Tecnología
Estructura organizacional
Cotizaciones
Organigramas
Diagramas de flujo

3.  Elaborar un
estudio legal que
incluya los requisitos
necesarios para el
funcionamiento del
negocio.

Estudio
Legal

“Determina diversas
condiciones que se
traducen en normas
permisivas o prohibitivas
que pueden afectar directa
o indirectamente el flujo de
caja” (Sapag N, Sapag R,
2008, pág. 244).

Detalle de los costos
asociados al
cumplimiento de los
requisitos legales para
el establecimiento del
proyecto.

e. Revisión de
fuentes secundarias
(legislación)

Requisitos legales,
ambientales, salubres,
tributarios, y municipales.



68

Fuente: Elaboración propia, con base en la sexta edición de Evaluación de Proyectos de Gabriel Baca Urbina (2010).

Objetivo Específico Variable Definición Conceptual Definición
Operacional

Definición
Instrumental Indicadores

4. Definir a través de
un estudio económico
los costos y
presupuestos
requeridos para la
implementación del
proyecto.

Estudio
económico

"Ordena y sistematiza la
información de carácter
monetario que proporcionan
las etapas anteriores y
elabora los cuadros analíticos
que sirven de base para la
evaluación económica"
(Baca, 2010, pág.8).

Cuantifica la inversión
total requerida para el
desarrollo del
proyecto y las fuentes
de financiamiento
más convenientes.

b. Encuesta
f. Estimación de
costos
g. Presupuestos

Inversión requerida
Fuentes de financiamiento
Costos de producción
Estado de resultados
Balance general
Flujos de efectivo

5. Analizar la
rentabilidad del
proyecto a través de
un estudio financiero.

Estudio
financiero

"Calcula la rentabilidad de la
inversión en términos de
índices" (Baca, 2010, pág.
180).

Determina la
viabilidad (aceptación
o rechazo) del
proyecto

h. Elaboración de
flujos económicos.
i. Proyección de
ingresos y costos
j. Elaboración de
estados financieros
y flujos de caja
proyectados.
k. Cálculo de
razones financieras

- Período de recuperación de
la inversión (PRI)
- Valor Actual Neto (VAN)
- Tasa Interna de Retorno
(TIR)
- Índice de Deseabilidad
- Rendimiento de la inversión
- Estados financieros
Proyectados
- Análisis vertical y horizontal
- Razones financieras
- Análisis de sensibilidad
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3.5. Técnicas e Instrumentos de Recolección de Información

a. Observación

Para el objetivo específico 2. Determinar el tamaño del proyecto por

medio de un estudio técnico de la producción de pisos de mosaico.

Elaboración de moldes y pisos de mosaico. Se visualizó el proceso de

producción de moldes y pisos de mosaico, identificando aspectos clave como los

insumos necesarios para la elaboración de dichos artículos, la capacidad de

producción, recursos con que cuenta el empresario para desarrollar la actividad,

localización, la tecnología empleada actualmente y requerida a futuro.

En las observaciones realizadas se tomaron fotografías para evidenciar

estas acciones.

b. Encuesta

Para el objetivo específico 1. Realizar un estudio de mercado que

brinde información sobre los clientes potenciales, proveedores y

competidores.

Se aplicó la encuesta a los clientes potenciales, constituidos por los

distribuidores de pisos de mosaico, dirigida a conocer la demanda actual de pisos

de mosaico, características del mercado meta y de los productos sustitutos.
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c. Entrevista

Para el objetivo específico 1. Realizar un estudio de mercado que

brinde información sobre los clientes potenciales, proveedores y

competidores.

Se realizó una entrevista a un fabricante actual de pisos de mosaico,

ubicado en la provincia de Cartago, con el fin de conocer acerca de su empresa,

su percepción del mercado, ventas, comercialización de sus productos,

proyecciones a futuro para el negocio y limitantes que actualmente enfrenta.

d. Cotizaciones

Para el objetivo específico 1. Realizar un estudio de mercado que

brinde información sobre los clientes potenciales, proveedores y

competidores.

Se realizó un estudio de proveedores de las diversas materias primas para

la elaboración de pisos de mosaico. Para ello se solicitaron cotizaciones a cada

proveedor según los materiales consultados, con el fin de confeccionar un

análisis comparativo sobre los precios y las ventajas ofrecidas por cada

proveedor.

Para el objetivo 2. Determinar el tamaño del proyecto por medio de un

estudio técnico de la producción de pisos de mosaico.

Se solicitaron cotizaciones a fuentes proveedores de maquinaria, equipo,

herramientas menores, infraestructura e insumos, con el fin de determinar los
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costos relacionados con el tamaño, localización, tecnología y administración del

proyecto, según la capacidad de producción del mismo.

e. Revisión de fuentes secundarias

Para el objetivo específico 3. Elaborar un estudio legal que incluya

los requisitos necesarios para el funcionamiento del negocio.

Se realizó una revisión de la legislación vigente aplicable a este proyecto,

a fin de determinar los requisitos para la puesta en marcha del negocio, como

aspectos sanitarios, tributarios, legales, servicios públicos, municipales,

ambientales y permisos de trabajo.

f. Estimación de costos

Para el objetivo específico 4. Definir a través de un estudio

económico los costos y presupuestos requeridos para la implementación

del proyecto.

Se analizaron los costos en que se incurrirán para la implementación del

proyecto, derivados de los estudios de mercado, técnico y legal, esto para

determinar la necesidad económica del negocio.

g. Presupuestos

Para el objetivo específico 4. Definir a través de un estudio

económico los costos y presupuestos requeridos para la implementación

del proyecto.
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Se realizaron presupuestos para proyectar los ingresos y costos que

conllevan la implementación del proyecto, con base en la información

proporcionada por los estudios de mercado, técnico y legal, a fin de que le

permitan al empresario ejercer un mejor control sobre el avance de las

inversiones en su negocio.

h. Elaboración de estados financieros y flujos de caja proyectados

Para el objetivo específico 5. Analizar la rentabilidad del proyecto a

través de un estudio financiero.

A partir de la información obtenida de los estudios anteriores (mercado,

técnico, legal y económico) se desarrollaron el Balance General, Estado de

Resultados y Flujo de Efectivo, con el fin de proyectar los movimientos contables

y financieros, así como la liquidez de la empresa.

Lo anterior facilita determinar la rentabilidad del negocio a través del

cálculo de las razones financieras e indicadores financieros como la Tasa Interna

de Retorno (TIR), Valor Actual Neto (VAN), Periodo de Recuperación de la

Inversión (PRI), Análisis de Sensibilidad, Análisis Vertical y Horizontal y el Punto

de Equilibrio.

3.6. Fuentes de Información

De acuerdo con el enfoque de la investigación y los instrumentos utilizados

para la recolección de la información, se considera como la principal herramienta

las encuestas a los clientes potenciales, así como la información proporcionada
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por el propietario de Mosaicos San Gerardo y la encuesta dirigida a sus clientes

potenciales.

Dentro de las fuentes primarias se ubican la observación, la encuesta, los

cálculos y proyecciones realizadas por los investigadores.

Como fuentes secundarias se ubican la consulta de libros, legislación

vigente, documentos relacionados con el tema, tanto en medios electrónicos

como impresos, especialmente para la elaboración del marco teórico.

3.7. Población

Según consultas realizadas al propietario del negocio, respecto de la

demanda histórica presentada por el piso de mosaico y tomando en

consideración las principales características del producto, como el diseño, costo,

estilo y calidad, se han clasificado los consumidores potenciales de la siguiente

manera:

a) Distribuidores de productos de construcción.

b) Proyectos inmobiliarios, turísticos y comerciales con tendencia neoclásica,

misión española, colonial o neocolonial.

c) Edificaciones declaradas patrimonio histórico y cultural. Dichos inmuebles

pueden ser públicos, autónomos, semiautónomos, eclesiales o privados, que

requieren pisos de mosaico para su restauración.

Una vez clasificados los consumidores potenciales de esta forma, se

procede a analizar cada uno de ellos, tomando en consideración las
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oportunidades de ventas que pueden presentar cada uno de ellos para el

emprendedor.

Por esta razón, se determinó que la población sujeta a estudio serán los

distribuidores de productos de construcción ya que permite conocer de una mejor

manera los gustos y preferencias de los consumidores finales en cuanto a la

comercialización de pisos y, además, representan las mayores oportunidades de

negocio para este proyecto, en comparación con los otros clientes potenciales.

De este modo, la investigación se centra en la cuantificación de la

demanda potencial que pueden presentar los principales centros de distribución

de artículos de construcción, ya que al analizar el ciclo de comercialización del

piso de mosaico, es en estos comercios donde se realiza la mayor cantidad de

ventas de este tipo de pisos, así como directamente en las empresas fabricantes,

lo cual también apoya el análisis de los competidores. Así se obtienen los datos

tanto de los centros distribuidores como de los clientes particulares.

Por lo anterior, tomando en consideración la delimitación temporal y

espacial descrita, la población objeto de estudio se compone de los comercios

dedicados a la distribución de productos para la construcción, ubicados en las

provincias de Alajuela, San José, Heredia y Cartago, específicamente en las

cabeceras de los siguientes cantones:

 Alajuela: Cantón Central,

 San José: Cantón Central, Moravia, Escazú (Distritos Central y San

Rafael), Santa Ana y Curridabat,
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 Heredia: Cantón Central (Distritos Central y Belén),

 Cartago: Cantón Central.

Asimismo, durante el desarrollo de esta investigación, se determinó que no

existía una fuente de información actualizada que indicara específicamente todos

los comercios que distribuyen pisos de mosaico o productos similares, por lo cual

se construyó una base de datos propia que recopilara la información requerida.

Para construir esta base de datos se procedió a solicitar información a la

Cámara de Comercio de Costa Rica, la Cámara Costarricense de la Construcción

y las Páginas Amarillas sobre los comercios inscritos en cada una de ellas, que

fabricaran y/o comercializaran pisos de toda índole en la Gran Área

Metropolitana, para luego filtrarla según la delimitación geográfica indicada

anteriormente. La obtención de esta información se realizó en setiembre de 2015.

Con la información obtenida, se aplicaron filtros para depurar los datos, los

cuales se detallan a continuación:

 Acabados para la construcción,

 Ferreterías,

 Materiales para construcción,

 Pisos cerámicos,

 Distribuidora de pisos,

 Distribuidora y ferretería,

 Distribuidora de pisos e instaladora de pisos,

 Pisos y otros,
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 Piso varios,

 Pisos y decoraciones,

 Pisos,

 Pisos industriales,

 Distribuidor.

Una vez aplicados estos filtros, se obtuvo un total de 122 empresas que

cumplen con las características requeridas para ser clientes potenciales o

competidores. Dado el número de negocios obtenido, se decidió aplicar la

encuesta a todos ellos, realizando un censo, por lo que no fue necesario utilizar

ningún tipo de muestreo para la población.

Durante la aplicación de la encuesta, se determinó que de los 122

negocios que conforman la población investigada, 31 sujetos de estudio no son

realmente clientes potenciales de los pisos de mosaico, esto por las siguientes

razones:

 Se determinó que la compañía representa una competencia directa

 La actividad económica desarrollada por la empresa no corresponde a una

localización donde los clientes finales lleguen a comprar pisos

 El comercio actualmente no existe según los datos indicados

Asimismo, durante la aplicación de las encuestas no se logró ubicar a 7

establecimientos en las direcciones brindadas por las entidades consultadas,

pero se identificaron otros comercios en las mismas zonas que cumplían con los

requisitos, por lo cual se les aplicó la encuesta. En total, la población final sujeta
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a estudio se compone de 91 empresas distribuidoras de productos de

construcción, a las cuales se les aplicó la encuesta mencionada.

A continuación se muestra la distribución por provincia y cantón de las

encuestas aplicadas:

Tabla 3.2.
Distribución de encuestas por provincia y cantón

Provincia Cantón
Cantidad de
Encuestas
Aplicadas

Alajuela Central 14

Heredia Central 12

San José Central 38

Curridabat 3

Escazú 5

Moravia 2

Santa Ana 11

Cartago Central 6

Total Encuestas 91

Fuente: Elaboración propia, 2016.

3.8. Análisis e Interpretación de Datos

3.8.1. Métodos y técnicas de análisis de la información.

Una vez aplicados los instrumentos de recolección de la información, a

saber: encuestas, entrevistas, observación, cotizaciones y revisión bibliográfica;

se realizó el análisis y procesamiento de estos con el uso de las herramientas
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Microsoft Excel y software libres, los cuales permitieron unificar los datos

obtenidos para su interpretación.

Posterior a ello se realizó una revisión de la información obtenida, con el

fin de verificar que esta resultara adecuada y concordante con los objetivos

planteados para la investigación, así como que los datos reflejaran la información

de manera correcta.

Seguidamente se procedió a sintetizar los datos para facilitar su análisis. A

partir del análisis respectivo se elaboraron tablas, gráficos y figuras para mostrar

los resultados obtenidos en esta investigación, facilitando la comprensión de

estos, así como la obtención de las conclusiones y recomendaciones pertinentes.

3.8.2. Validación de la información.

Se utilizó el plan piloto como método para verificar que la encuesta, siendo

el principal instrumento de recolección de la información, estuviera elaborado

apropiadamente en forma y fondo, previo a la aplicación definitiva de esta a la

población en estudio.

El plan piloto consistió en la aplicación de la encuesta a 15 empresas

distribuidoras de pisos y productos de construcción, ubicadas en lugares

cercanos a la población en estudio, pero que no formaran parte de esta.

Con este método se pudieron verificar aspectos como el orden de las

preguntas, vocabulario y que las respuestas brindadas efectivamente

correspondan a la información solicitada, comprobando así que la información
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por recabar en la aplicación definitiva de la encuesta fuera la requerida según los

objetivos de investigación planteados.

Adicionalmente, se realizó la técnica de grupo focal para triangular tanto la

información recopilada en las entrevistas del plan piloto, como para analizar la

encuesta en sí misma. Se obtuvo la participación de aproximadamente 6

personas, entre ellos el propietario de Mosaicos San Gerardo y dos asesores en

Mercadeo, quienes de forma proactiva revisaron el formato planteado de la

encuesta y sugirieron recomendaciones de previo a la aplicación del plan piloto

como posterior a este.

3.9. Delimitaciones del Estudio

3.9.1. Delimitación temporal.

Esta investigación se realizó tomando en consideración hechos e

informaciones relacionadas con el comienzo de este negocio, ocurridos desde el

2011 hasta el 2015.

3.9.2. Delimitación espacial.

La investigación se realizó en los siguientes cantones:

 Alajuela, Cantón Central,

 San José: Cantón Central, Moravia, Escazú (Distritos Central y San

Rafael), Santa Ana y Curridabat,

 Heredia: Cantón Central (Distritos Central y Belén),

 Cartago: Cantón Central.
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Esta delimitación se realiza con base en datos históricos referentes a la

oferta, demanda y competencia, brindados por el propietario del negocio.

Complementariamente, se consideró la cercanía con la empresa, así como lo

expuesto en el Índice de Competitividad Cantonal de Costa Rica, del 2006 al

2011 realizado por la Universidad de Costa Rica y el Directorio de Empresas y

Establecimientos para el 2013 realizado por el Instituto Nacional de Estadística y

Censos.

Los estudios indicados señalan a estos cantones con mayor índice de

competitividad y la mayor cantidad de empresas dedicadas a la construcción y el

comercio, como un posible canal futuro para la distribución de los pisos de

mosaico.

Cabe mencionar que esta investigación abarca solamente su realización,

orientada a determinar específicamente la rentabilidad de la inversión en esta

empresa. La ejecución del proyecto será decisión estrictamente del empresario, a

quien se le otorgará un documento con los resultados de este proyecto.

Asimismo, dicha ejecución da pie a una investigación posterior, para analizar de

los resultados obtenidos luego de la fecha estimada de recuperación de la

inversión.
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Capítulo IV. Análisis de Resultados

4.1. Estudio de Mercado

Tal y como se indicó en el objetivo específico número 1, el estudio de

mercado se orientó a la búsqueda de información sobre los clientes potenciales,

proveedores y competidores de la empresa Mosaicos San Gerardo, a fin de

determinar la existencia de un mercado viable para los pisos de mosaico

producidos por este negocio.

Para cumplir con lo anterior, este estudio se orientó a la determinación y

cuantificación de la oferta y demanda, el análisis de los precios, comercialización

del producto, conocimiento de clientes potenciales, establecimiento de los

proveedores y definición de los principales competidores.

4.1.1. Fuentes de la información.

Para la recolección de información se utilizó, como fuente primaria, la

encuesta, la cual fue aplicada a 91 comercios distribuidores de pisos y productos

de construcción, previamente obtenidos a través de la base de datos construida

con información proporcionada por la Cámara de Comercio, la Cámara de

Construcción y las Páginas Amarillas, según el procedimiento indicado en el

capítulo tres.

Es importante mencionar que la base de datos construida no solo permitió

la obtención de listado de comercios para la aplicación de las encuestas, sino,
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también, favoreció la consecución de información sobre los competidores

actuales del negocio.

Asimismo, se utilizaron otras fuentes de información para complementar el

estudio, como las cotizaciones solicitadas a proveedores actuales y potenciales

del negocio, estudios efectuados por la Cámara de Construcción donde se detalla

el crecimiento esperado del presente año y su proyección para el próximo, y una

entrevista efectuada a un empresario reconocido de la provincia de Cartago,

actual fabricante de pisos de mosaico.

4.1.2. Resultados de la encuesta aplicada.

Como se mencionó, se efectuaron encuestas a los posibles puntos de

venta de los pisos de mosaico. Es importante mencionar que se lograron efectuar

88 encuestas del total de 91 empresas que conformaban la población en estudio,

debido a que existieron comercios que no respondieron al instrumento aplicado.

La encuesta contenía un total de 22 preguntas que se clasificaron de la siguiente

manera:

 Situación actual,

 Percepción sobre los pisos de mosaico,

 Nivel de aceptación del producto,

 Herramientas para la comercialización.
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Bajo esta clasificación, se pretendió conocer las principales características

de nuestro mercado, lo cual facilitó la comprensión de este, así como la

adaptación a los requerimientos establecidos para este estudio. A continuación

se muestran los principales resultados de la encuesta aplicada según la

clasificación descrita.

4.1.2.1. Situación actual.

Dentro de la encuesta aplicada se efectuaron algunas preguntas para

determinar la situación actual del mercado y los comercios sujetos a estudio. Esta

sección se compone de 10 ítems que facilitaron determinar datos relevantes

como la ubicación de los clientes potenciales y los principales productos

competidores y sustitutos, así como las preferencias de los clientes en el

momento de efectuar la compra, entre otros aspectos.

 ¿Cuál es la localización de su compañía?

Luego de efectuar las encuestas se determinó que el 68,20 % de

comercios cuenta con locales en la provincia de San José, principalmente en el

cantón Central de San José (44,30 % del total de encuestas) y un 20 % de las

empresas tiene establecimientos en la provincia de Alajuela (ver gráfico 4.1).
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Gráfico 4.1: Ubicación de los comercios

Fuente: Elaboración propia., 2016.

 ¿Comercializa pisos?

El 57 % de los comercios encuestados actualmente cuenta dentro de su

catálogo de productos con algún tipo de piso y el 43 % restante no comercializa

pisos de ningún tipo, por lo que se puede observar que este emprendimiento

cuenta con un excelente mercado donde los clientes finales suelen acudir para la

compra de pisos, los cuales serán utilizados en sus proyectos personales o

empresariales. Esta información se muestra en el gráfico 4.2.
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Gráfico 4.2: Situación actual de los comercios

Fuente: Elaboración propia, 2016.

 ¿Qué tipo de pisos comercializan?

El tipo de piso que se distribuye en más puntos de venta es la cerámica, la

cual se encontró en un 92 % de los establecimientos encuestados (46 de 50),

seguido por el porcelanato, que está presente en el 82 % de los lugares bajo

estudio. Es importante mencionar que los pisos de mosaico son distribuidos en

únicamente el 20 % de los comercios (en 10 de 50 establecimientos que

actualmente comercializan), por lo cual se considera una excelente oportunidad

para explotar y mejorar la colocación del piso de mosaico en el mercado (ver

gráfico 4.3).
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Gráfico 4.3: Pisos Comercializados en la población

Fuente: Elaboración propia, 2016.

 ¿Cuál es la preferencia de sus clientes a la hora de comprar pisos?

Los aspectos que inciden, principalmente, en la decisión final de compra

de los clientes al buscar algún tipo de piso. Dentro de estos factores los que

representan mayor peso en la elección del cliente son el precio y la calidad del

producto. Estos aspectos se reflejaron en el 90 % y 78 % respectivamente de los

establecimientos analizados, que actualmente comercializan pisos (ver gráfico

4.4).
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Gráfico 4.4: Factores que inciden en la decisión de compra

Fuente: Elaboración propia, 2016.

 ¿Cuál es el precio de venta aproximado por metro cuadrado de ese piso?

El precio de venta del piso más buscado por los clientes oscila entre los

₵5.000 y los ₵10.000, en el cual se encuentra el 56 % de los pisos de mayor

venta, seguido por el rango de ₵10.000 a ₵15.000 donde están el 16 % de estos

(ver gráfico 4.5). Con base en lo anterior, se considera que para facilitar la

comercialización del piso de mosaico de la empresa Mosaicos San Gerardo, el

precio de este deberá oscilar entre los ₵5.000 y ₵15.000.
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Gráfico 4.5: Precio de venta de los pisos en el mercado

Fuente: Elaboración propia, 2016.

 ¿Cuál es la razón por la que elige a sus proveedores actuales de pisos?

Los distribuidores encuestados eligen a sus proveedores de pisos

principalmente por el precio de compra y el plazo de pago, representando el 68 %

y 52 % respectivamente de los encuestados. Según lo anterior, estos factores se

consideran de suma importancia en la introducción al mercado del piso de

mosaico de este emprendimiento, sobre todo en las negociaciones con los

clientes potenciales (ver gráfico 4.6).
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Gráfico 4.6: Factores que inciden en la elección de los proveedores

Fuente: Elaboración propia, 2016.

 ¿Cuáles aspectos le gustaría que sus proveedores actuales de pisos le

ofrecieran o mejoraran?

Sobre las mejoras que los comercios analizados desean de sus

proveedores actuales de pisos están el precio, el crédito y el servicio, con

representaciones del 52 %, 36 % y 34 % respectivamente del total de

encuestados (ver gráfico 4.7), por lo que son aspectos importantes para tomar en

cuenta en la formulación de las estrategias de mercado.
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Gráfico 4.7: Mejoras solicitadas a los proveedores

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.1.2.2. Percepción sobre los pisos de mosaico.

En esta sección se pretendía conocer la apreciación que tienen los

comercios sobre los pisos de mosaico y, de esta manera, identificar las ventajas

y desventajas que poseen el producto fabricado por Mosaicos San Gerardo con

respecto a sus principales competidores.

 En su opinión, ¿cómo es la calidad de los pisos de mosaico?

A nivel general, sobre la calidad de los pisos de mosaico, como se muestra

en el gráfico 4.8, se determinó que el 82 % de los encuestados la considera

excelente o buena, con base en el conocimiento que tienen dichos encuestados

sobre los productos existentes en el mercado, lo cual le convierte en un factor de

suma importancia para la comercialización de este producto.
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Lo anterior, aunado a la información mostrada en el gráfico 4.4, donde la

calidad es el segundo factor que incide en la decisión de compra de los clientes

cuando buscan el tipo de piso para sus fines personales o comerciales.

Gráfico 4.8: Calidad de los pisos de mosaicos

Fuente: Elaboración propia, 2016.

 Según su opinión, ¿cuál tipo de piso refleja la característica mostrada?

A nivel general, la mayor ventaja que poseen los pisos de mosaico con

respecto a sus principales competidores (cerámica y porcelanato) es la

durabilidad de estos, siendo que el 56 % de los distribuidores le asigna dicha

característica.

Dentro de las principales oportunidades de mejora para los pisos de

mosaico, los encuestados respondieron con base en el conocimiento de los pisos

de mosaico ya existentes en el mercado, sugieren la innovación en aspectos

como el acabado y mantenimiento del producto, así como contar con mayor
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variedad de estilos y una mejora en los precios de los productos existentes para

facilitar su competición en el mercado (ver el gráfico 4.9).

Es importante mencionar que en aspectos como la calidad y la

personalización de estilos el piso de mosaico cuenta con muy buena percepción,

pese a que en estas categorías los resultados no reflejan una tendencia

ampliamente mayor, ya que en la primer característica el piso de mosaico

comparte la percepción con el porcelanato y en la segunda con la cerámica.

Gráfico 4.9: Percepción del consumidor

Fuente: Elaboración propia, 2016.

 Según su opinión, ¿por qué motivo cree que ha disminuido el uso de pisos

de mosaico?

Los principales factores que han afectado negativamente la

comercialización de los pisos de mosaico a través del tiempo son la tendencia de

mercado y el mantenimiento que debe brindarse posterior a su instalación, como
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se muestra en el gráfico 4.10. Con base en este resultado, sería necesario

invertir en la innovación del diseño de estos pisos para adaptarlos a las

tendencias del mercado y facilitar su mantenimiento.

Gráfico 4.10: Motivos para la disminución de los pisos de mosaico

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.1.2.3. Nivel de aceptación el producto.

Las consultas que componen esta sección tuvieron como objetivo conocer

la aceptación de los pisos de mosaico, tanto dentro de los establecimientos

donde actualmente se comercializan pisos como en los que no se ofrecen de

dicho producto, además permitió conocer datos sobre la demanda de los

mosaicos.

 ¿Le gustaría tener muestra de piso de mosaico en su negocio?

El instrumento utilizado muestra que el nivel de aceptación de los pisos de

mosaico dentro de las empresas que actualmente comercializan pisos es muy
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buena, esto debido a que el 82 % de los establecimientos aceptaría comercializar

pisos de mosaico dentro de sus locales (ver el gráfico 4.11), lo cual refleja una

amplia apertura del mercado hacia la venta de este producto en sus locales.

Gráfico 4.11: Aceptación de los pisos de mosaico en distribuidores actuales

Fuente: Elaboración propia, 2016.

 ¿Comercializaría mosaicos hechos a la medida del cliente, según el diseño

y el tamaño que desee? (contra pedido)

Es importante mencionar que cuando se realizó la consulta a todos los

encuestados sobre la posibilidad de comercializar pisos de mosaico hechos a la

medida del cliente, según sus gustos y preferencias, se detecta que el nivel de

aceptación continúa siendo positivo, como se muestra en el gráfico 4.12, aunque

con una leve disminución en los resultados.
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Gráfico 4.12: Comercialización de pisos de mosaico personalizados en la

población

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Analizando con más detalle este resultado, es posible apreciar una leve

mejoría en el nivel de aceptación si se toman en consideración los

establecimientos que actualmente comercializan pisos, ya que estos demuestran

una aceptación del 90 % (ver el gráfico 4.13); asimismo se refleja que existe una

oportunidad del 35 % de colocar el producto en locales donde actualmente no se

venden pisos.



96

Gráfico 4.13: Comercialización de pisos de mosaico personalizados segmentado

por situación actual

Fuente: Elaboración propia, 2016.

 ¿Cuáles serían los motivos por los cuales no comercializa pisos de

mosaico?

Dentro de los factores que inciden en la no comercialización de pisos de

mosaico, según el gráfico 4.14 se encuentra en primer lugar la tendencia de

mercado con un 26 %, en segundo lugar está el giro del negocio con un 24 %, el

tercer motivo mencionado es el espacio físico necesario para poder introducir el

producto con un 23 %.

Con el fin de mejorar la aceptación de este piso, la mayoría de los

encuestados considera conveniente establecer un catálogo de productos

detallados para introducir el artículo en los comercios que no cuentan con el

espacio necesario para albergar un inventario mínimo en el establecimiento, así

como para facilitar las ventas contra pedido.
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Gráfico 4.14: Motivos para no comercializar pisos de mosaico

Fuente: Elaboración propia, 2016.

 ¿Aproximadamente cuántos metros cuadrados mensuales podría adquirir

de este nuevo piso mosaico?

La cantidad en metros cuadrados (m2) de pisos de mosaico que los

distribuidores consultados están dispuestos a adquirir por mes se puede apreciar

en la tabla 4.1.

Tabla 4.1
Demanda total esperada

Cantidad de metros
cuadrados (m2)

Cantidad de
Comercios

Consumo
Promedio

(m2)
Total
(m2)

0-99 30 49,50 1.485,00

100-199 5 149,50 747,50

200-299 6 249,50 1.497,00

300-399 4 349,50 1.398,00
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Cantidad de metros
cuadrados (m2)

Cantidad de
Comercios

Consumo
Promedio

(m2)
Total
(m2)

Más de 399 12 399,00 4.788,00

Total 57 9.915,50

Fuente: Elaboración propia, 2016.

 Usted como distribuidor de piso, ¿cuál sería el precio aproximado que

estaría dispuesto a pagar por pisos de mosaico personalizados?

En la encuesta realizada a los clientes potenciales se les consultó sobre el

precio que estaría dispuesto a pagar por el piso de mosaico producido por

Mosaicos San Gerardo. El precio de venta que dichos clientes están dispuestos a

pagar por los pisos de mosaico personalizados va de ₵1 a ₵5.000, seguido por el

rango de ₵5.001 a ₵10.000. Ambos rangos concentran el 96 % de las opiniones

de los encuestados (ver gráfico 4.15).

Gráfico 4.15: Precio de venta a distribuidores

Fuente: Elaboración propia, 2016.



99

4.1.2.4. Herramientas para la comercialización.

Estas consultas tienen como objetivo conocer los elementos publicitarios o

herramientas promocionales que le ayudarán al emprendedor a introducir su

producto en el mercado y establecer relaciones comerciales con sus clientes

potenciales.

 ¿Qué condiciones necesitaría para comercializar o impulsar la venta pisos

de mosaico en su negocio?

Dentro de las principales herramientas que los encuestados consideran

importantes para impulsar la comercialización de pisos de mosaico en sus

establecimientos, se encuentra la creación de un catálogo de productos y la

asesoría a los puntos de servicio donde se pretenden colocar los pisos de

mosaico; según se muestra en el gráfico 4.16, estos elementos fueron aceptados

por el 89,47 % y 63,16 % de los comercios encuestados respectivamente.

Gráfico 4.16: Herramientas para la comercialización de pisos de mosaico

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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 ¿Cuáles serían las herramientas promocionales que le gustaría que le

ofreciera el fabricante de estos pisos?

Las herramientas promocionales que les gustaría a los distribuidores les

ofrecieran son: en primera instancia la creación de un catálogo de productos

(solicitado por casi un 88 % de los encuestados), la segunda opción preferida es

la confección de brochures que los clientes puedan llevar a sus casas o

comercios, el cual tuvo el apoyo del 67 %. Como tercer opción los encuestados

prefieren la creación de una página en alguna red social, por ejemplo Facebook,

donde se detallen las características del producto, la anterior herramienta obtuvo

el apoyo del 58 % y la última en importancia se encuentra la habilitación de un

link o dirección de la página web de la empresa, donde los comercios

distribuidores y clientes finales puedan obtener información actualizada nuestros

productos (ver gráfico 4.17).

Gráfico 4.17: Herramientas promocionales para la comercialización de pisos de

mosaico.

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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4.1.3. Análisis de la competencia.

De acuerdo con la información recopilada de la Cámara de Comercio, la

Cámara de la Construcción y las Páginas Amarillas, se determinó que en el área

de estudio existen ocho empresas competidoras. Es importante mencionar que

estas compañías fueron verificadas por el emprendedor, el cual por realizar

trabajos ocasionales como reparaciones de moldes, inclusive para estas mismas

compañías, conoce a los principales fabricantes de piso mosaico en el mercado.

A continuación se detallan los competidores encontrados y su ubicación:

Tabla 4.2
Distribución de los principales competidores

Empresa Provincia Cantón

Barroco Design (Fuentes Ornamentales S.A.) San José Santa Ana

Fábrica de Mosaico la Colonial Alajuela Alajuela

Fábrica de Mosaicos Hermanos Segura Ltda. Alajuela Alajuela

Fábrica de Mosaicos Lara Alajuela Alajuela

Fábrica de Mosaicos y Terrazos El Castillo Alajuela Alajuela

Mosaicos Doninelli San José Santa Ana

Pavimentos Creta S.A San José Santa Ana

Pisos Honey Alajuela Alajuela

Fuente: Elaboración propia, con base en la información recopilada de la Cámara de

Comercio, Cámara de la Construcción y Páginas Amarillas, 2016.
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Dentro de los principales productos sustitutos que se localizaron en el

mercado se destacan los pisos de cerámica y porcelanato, los cuales son

comercializados en la mayor cantidad de locales que contiene los pisos dentro de

sus productos disponibles para la venta.

Los primeros poseen, dentro de sus mayores fortalezas, el diseño, precio y

variedad de estilos, los cuales cuentan con una percepción positiva en los

comercios encuestados (ver gráfico 4.9). Es importante mencionar que en

aspectos como durabilidad y calidad los resultados no son positivos para la

cerámica, en comparación con el porcelanato y el mosaico, que sí presentan esta

característica.

El porcelanato posee aspectos positivos en los consumidores como lo son

los acabados y el mantenimiento; cabe mencionar que características como el

precio, variedad y personalización de estilos no tienen una adecuada percepción

por parte de los clientes.

4.1.4. Análisis del producto.

Como parte de las características que poseen los pisos de mosaicos se

encuentran la calidad, durabilidad y facilidad para el diseño artístico. Los

resultados de la evaluación de estos rasgos se detallan a continuación, algunos

en forma individual y otros en comparación con los principales productos

sustitutos.
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La percepción de la calidad que poseen los pisos de mosaico entre los

consumidores es muy favorable, como se observa en el gráfico 4.8 un 82 % de

los encuestados le brida una calificación de “excelente” o “buena” a este rubro.

En este punto es importante mencionar que ninguna de las personas consultadas

brindó una opinión negativa a su calidad.

El anterior aspecto es sumamente importante para la implementación de

este proyecto, debido a que dentro de los factores que afectan la conducta de

compra de los clientes la calidad posee el segundo lugar dentro de los

encuestados, adicionalmente si se compara esta fortaleza con respecto a sus

principales competidores como lo son la cerámica y el porcelanato, muestra que

el tipo de piso que encabeza la opinión de los consumidores es el mosaico, con

un 42 % de las respuestas.

Adicionalmente, al analizar la durabilidad del piso mosaico, es posible

observar que comparándolo con la cerámica y el porcelanato, el consumidor

percibe que es superior a estos, debido a que un 56 % de los encuestas le brindó

esta característica por encima de ambos productos (ver gráfico 4.9).

Tomando en cuenta el diseño, según el gráfico 4.9, esta cualidad no

cuenta con una percepción tan favorable comparándola con el porcelanato y la

cerámica, ya que solamente el 12 % de los consultados le brinda esta

características por encima de estos tipos de piso; es importante mencionar que

cuando se refiere a “estilos personalizados” el mosaico cuenta con un 38 % de la

opinión de los encuestados.
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Cuando se analizan los elementos que han afectado negativamente la

comercialización de los pisos de mosaico en el tiempo, se puede observar que la

tendencia del mercado, el mantenimiento de este, son los principales que han

influido en la disminución de su venta.

4.1.5. Análisis del precio de venta.

Para determinar el precio de venta del producto se tomarán en cuenta la

materia prima descrita en el estudio técnico, el cual se muestra más adelante.

Con el fin de calcular adecuadamente el costo del producto, se solicitaron

facturas proforma a distintos proveedores para determinar el precio de compra de

los materiales necesarios para desarrollar el producto. En la tabla 4.3 se muestra

el detalle por producto de los proveedores consultados y el precio ofrecido por

estos.

Tabla 4.3

Resumen de cotizaciones de proveedores para fabricación de pisos

Material Proveedor 1 Proveedor 2 Proveedor 3

Cemento gris (50 Kg) ₵5.997,99 ₵6.216,65 ₵6.450,00

Cemento blanco (saco 40 kilos) ₵7.994,00 ₵7.870,00 ₵20.340,00

Ocre rojo (saco 25 kilos) ₵33.888,10 ₵33.810,50 ₵27.500,00

Ocre azul (saco 25 kilos) ₵206.983,86 ₵40.312,50

Ocre negro (saco 25 kilos) ₵34.830,00 ₵35.110,90 ₵27.500,00
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Material Proveedor 1 Proveedor 2 Proveedor 3

Ocre amarillo (saco 25 kilos) ₵38.269,50 ₵33.810,50 ₵27.500,00

Ocre verde (saco 25 kilos) ₵182.603,14 ₵40.312,50

Carbonato de calcio ₵1.600,00
(50 kg)

₵1.465,00
(45 kg)

₵2.052,75
(41kg)

Polvo de piedra (metro cúbico) ₵7.062,50 ₵9.230,00 ₵12.713,00

Queroseno, mejor conocido como
“Canfín” ₵1.450,00 ₵700,00

Aceite de linaza (medio litro) ₵2.849,90 ₵16.525,00

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Es importante mencionar que para realizar el estudio del precio de venta

de los pisos de mosaicos, se eligieron los proveedores que presentaron el mejor

precio del mercado, a excepción de los ocres, debido a que es el producto

principal para mantener la calidad de los colores, por lo que se escogió el

producto de mayor calidad.

Como parte de los costos asociados a la mano de obra se tomará en

cuenta el salario del operario de construcción que se encuentra en la lista

salarios mínimos publicados en la página del Ministerio de Trabajo y Seguridad

Social correspondientes al primer semestre 2016, el cual asciende a ₵10.701.30

por día; es decir, ¢1.337,66 por hora (¢1.689.87 al incluirle el 26.33 %

correspondiente a las cargas sociales incluidas).
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La tabla 4.4 muestra, según los datos proporcionados en el estudio

técnico, los productos que intervienen en la fabricación de los pisos de mosaico

según su complejidad (piso liso o decorado), las cantidades aproximadas para la

fabricación de un metro cuadrado (m2) de piso y los costos de estos productos

según los proveedores elegidos, como se indica en la Tabla 4.3.

Tabla 4.4
Costo de producción por metro cuadrado del piso de mosaico, según su

complejidad

Materiales
Unidad

de
Medida

Cantidad
Requerida

por m2

Costo de
Materia

Prima (en
colones)

Nivel de Complejidad del
piso (en colones)

Liso Decorado

Cemento Blanco Sacos 0,50 5.997,99 2.999,00 2.999,00

Ocre Onzas 2,50 112,62 281,55 281,55

Polvo de piedra m3 0,03 7.062,50 211,88 211,88

Aceite Linaza ml 10,00 5,70 57,00 57,00

Queroseno, mejor
conocido como
“Canfín”

ml 20,00 0,70 14,00 14,00

Carbonato de
Calcio

kg 10,00 32,00 320,00 320,00

Factura Eléctrica kw 2,53 98,69 249,69 249,69
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Fuente: Elaboración propia, 2016.

La compañía pretende trabajar con un nivel de utilidad de 30 %, por lo cual

en la tabla 4.5 se muestra el resumen del precio de venta aproximado de los

pisos de mosaico, según la complejidad de su diseño. Es importante mencionar

que, como se indica en el Estudio Legal, la venta de los pisos de mosaico debe

tributar el impuesto de ventas (13 %).

Tabla 4.5
Precio de venta de los pisos de mosaico

Detalle Piso Liso (en
colones)

Piso Decorado
(en colones)

Costo 6.453,15 9.723,59

Utilidad (30%) 1.935,94 2.917,08

Precio de venta 8.389,09 12.640,66

Impuesto de ventas (13%) 1.090,58 1.643,29

Total ¢9.479,68 ¢14.283,95

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Materiales
Unidad

de
Medida

Cantidad
Requerida

por m2

Costo de
Materia

Prima (en
colones)

Nivel de Complejidad del
piso (en colones)

Liso Decorado

Agua m3 0,04 530,16 84,83 84,83

Mano de Obra horas 2.452,83 1.635,22 4.905,65

Costo total ¢6.453,15 ¢9.723,59



108

Como se muestra en el gráfico 4.5, el precio de venta que se puede

ofrecer en cada categoría se ubica en los dos rangos de precios de mayor venta

en los comercios consultados, según los datos expuestos en la tabla 4.5.

4.1.6. Análisis de la demanda.

Como refleja la encuesta aplicada, la demanda de los mosaicos se estima

en 9.915,50 metros cuadrados al mes, base que se distribuirá entre los pisos

lisos y decorados, para lo cual se toma en cuenta la información suministrada en

la entrevista a un productor reconocido en el campo, por lo que se estima que el

20 % de esta demanda se solicite al primer tipo de piso y 80 % al segundo.

Según lo anterior, en la tabla 4.6 se muestra la distribución que se estima

presente el proyecto sobre la demanda, el cual muestra que se van a solicitar

7.932 metros cuadrados de piso decorado y los 1.983 metros cuadrados

restantes van a ser lisos.

Tabla 4.6
Distribución de la demanda

Tipo de Piso Participación Demanda (m2)

Liso 20 % 1.983,10

Decorado 80 % 7.932,40

Total 100 % 9.915,50

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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4.1.7. Entrevista aplicada a un empresario nacional productor de

pisos de mosaico.

Con el fin de obtener un mayor conocimiento del mercado y la producción

de pisos de mosaico, se aplicó una entrevista al Sr. Jhonny Sánchez, uno de los

encargados de la empresa Pisos Rústicos San Antonio, ubicada en Quebradilla

de Cartago, la cual se ha mantenido vigente en el mercado desde su constitución

en 1974.

Desde su inicio, esta fábrica ha enfrentado una serie de altibajos que han

sorteado de manera exitosa, lo cual es uno de los motivos de su elección para la

aplicación de la entrevista, ya que la mayoría de las otras empresas productoras

que existen actualmente han sufrido algunas transformaciones durante su

permanencia en el mercado.

Origen de la empresa

Sobre el nacimiento del negocio, el Sr. Sánchez hace referencia a su

padre, quien fundó la empresa gracias al incentivo de un jefe suyo, con quien

aprendió el oficio de producir pisos de mosaico. También hace referencia al

repunte que tuvo la empresa con el primer gobierno del Dr. Oscar Arias Sánchez

(1986-1990) y la creación de los bonos de vivienda, con lo cual incrementaron las

ventas de forma exponencial, así como la cantidad de empresas que fabrican

estos pisos.
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Posteriormente, entre el 2002 y el 2003 sufre una fuerte caída debido a la

incursión de la cerámica, lo cual redujo significativamente sus ingresos. Esta

situación afectó a otras empresas, las cuales no lograron adaptarse al cambio y

desaparecieron.

Debido a lo anterior, Pisos Rústicos San Antonio decidió diversificar su

producción, retomando la confección de pisos de terrazo e incursionando con

pedrines y adoquines, para aprovechar la capacidad instalada de la planta y

mantener en pie el negocio. Actualmente la producción de adoquines es baja,

pero a los clientes les gusta mucho por la forma artesanal de producirlos.

Principales logros

Al consultar sobre sus principales logros, indica que han realizado trabajos

con importantes empresas constructoras como Van der Laat y Jiménez S.A.,

además de exportaciones que han realizado a Panamá, lo cual les abre camino

en el ámbito internacional.

Asimismo, han logrado adjudicarse proyectos de restauración de

instituciones de gobierno y declaradas Patrimonio Nacional, lo cual también

beneficia su posicionamiento en este sector.

Por otra parte, señala que la colocación de sus pisos en la tienda Casa

Tica de la marca Café Britt en el aeropuerto internacional Juan Santamaría, les

ha brindado una muy buena exposición de sus productos a nivel internacional. De

esta forma han conseguido la buena referencia que tiene la compañía

actualmente.
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Principales dificultades y disminución de las ventas

En este punto destaca que su principal dificultad fue la incursión al

mercado de productos sustitutos como la cerámica y el porcelanato, así como la

apertura del mercado a otros países. Lo anterior los ha obligado a innovar

productos para mantenerse en pie en el mercado.

Pese a lo anterior, indica que si bien es cierto la cerámica y el porcelanato

poseen una ventaja en cuanto al mantenimiento y brillo, no poseen la misma

calidad que los pisos de mosaico.

Retos para el futuro

Desean establecer relaciones comerciales fuera de Costa Rica, tanto con

clientes como con otras empresas productoras de pisos.

Con base en las visitas realizadas por el Sr. Jhonny Sánchez a Estados

Unidos, señala que su principal reto es poder introducir sus productos en dicho

país, ya que la tendencia del mercado está volviendo al uso de pisos de mosaico

y, actualmente, existe un nicho de mercado muy grande en ese país.

Además señala que el precio que pagan en Estados Unidos por el piso de

mosaico es muy bueno, por lo que si se logra una adecuada combinación de

calidad y precio se podría colocar el producto en ese mercado, siendo que la

calidad es primordial para lograrlo.
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Mercado de pisos en Costa Rica

Describe el resurgimiento de los pisos de mosaico ya que han tenido la

visita constante de clientes que han tenido malas experiencias con pisos de

cerámica, ya que a pesar del fácil mantenimiento de estos pisos su reemplazo es

muy complicado, debido a la producción en lotes, por lo cual no logran conseguir

el mismo diseño para cambiarlo.

Asimismo señala la poca resistencia de la cerámica a los golpes, mientras

que el piso de mosaico posee una facilidad para reemplazar cualquier diseño, así

como una calidad muy superior demostrada en las edificaciones antiguas como el

Museo Nacional, que aún mantienen pisos de mosaico.

Cualidades del negocio

Destaca la honestidad en los tiempos de entrega, la perseverancia,

constancia, innovación y el compromiso. Igualmente, señala la calidad y

durabilidad del piso de mosaico en comparación con el porcelanato, resistencia

demostrada tras décadas de uso en las edificaciones más antiguas del país que

aún cuentan con este piso.

Con base en su conocimiento y experiencia, el Sr. Jhonny Sánchez

comenta que el porcelanato, para que dure lo mismo que el mosaico, debe ser de

primera calidad, y actualmente en Costa Rica se venden porcelanatos de otras

calidades mucho más bajas como si fueran primera calidad y a un costo muy

bajo, lo cual engaña a los clientes y a las mismas empresas que compran el

producto para luego revenderlo, ya que no conocen mucho sobre este producto,
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por lo cual no pueden diferenciar sobre un porcelanato de primera o segunda

calidad.

Principales consumidores

Personas y empresas, principalmente jóvenes arquitectos de 25 a 35 años,

quienes han realizado estudios superiores en el exterior del país, han conocido el

piso de mosaico y al volver a Costa Rica buscan el producto para utilizarlo en sus

proyectos. Además mencionan empresas constructoras y adultos mayores para

quintas de personas pensionadas y para terrazas.

Adicionalmente recuerda los clientes de todas las edades que le han

buscado por malas experiencias con pisos de cerámica y porcelanatos de baja

calidad, lo cual ha aumentado las ventas de pisos de mosaico.

Ventas de productos

Al consultar sobre la venta de sus productos, responde que en pisos lisos

lo que más se vende es el pedrín, no así el mosaico, que sí se vende pero en

poca cantidad. Lo que más vende es el piso de mosaico decorado, en una

proporción 80 %-20 % entre piso decorado y piso liso respectivamente.

Menciona que el tamaño estándar del piso de mosaico es 20x20

centímetros, aunque en este momento también se manejan otros tamaños más

grandes como 25x25 o 30x30 centímetros, o más pequeños como 15x15 o 14x14

centímetros.
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Principales competidores

La mayoría de los competidores directos (empresas productoras de pisos

de mosaico) realiza alianzas estratégicas para la producción y entrega de

algunos pedidos, compartiendo conocimiento, moldes y/o diseños según lo

solicitado por el cliente, compartiendo las ganancias del negocio en una relación

ganar-ganar.

Puntualmente define como su competencia las siguientes empresas:

Barroco Design, Mosaicos Doninelli y Mosaicos y Terrazos El Castillo. Destaca

que en este gremio el Sr. Elí Araya, propietario de este emprendimiento, es muy

reconocido para la confección de los moldes que realiza por la calidad y estética

de estos, así como por la calidad de los pisos que confecciona.

Tipo de producción utilizado

Se realiza contra pedido, no recomienda trabajar con un stock de

inventario de producto terminado ya que a los clientes generalmente les gusta

algún diseño pero varían los colores, por lo cual es mejor trabajarlo contra

pedido, para no generar pérdidas por productos no comprados. En lo que sí

utiliza un stock mínimo es de materia prima para iniciar los trabajos de 2 a 4

semanas, mientras llegan los nuevos pedidos.

Comercialización de sus productos

Utilizan el mercado digital. La empresa cuenta con una página web, así

como páginas en redes sociales con Facebook, Twitter e Instagram que le
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brindan una gran exposición al producto. Además del apoyo de medios como

Waze o Google Maps para brindar direcciones, por lo lejos que se ubica la fábrica

para facilitarle a los clientes la visita al lugar.

Por otra parte, en cuanto a los diseños, se les asignan códigos que los

diferencias unos de otros y, además, facilitan la toma de pedidos de los clientes y

su posterior producción.

También brinda la posibilidad de variar los colores y diseños a los clientes

y enviarlos de manera digital para que los revisen y si están conformes los

acepten o le hagan nuevas modificaciones, esto para ir a la segura con los

pedidos.

¿Cómo mantiene su producto presente en la mente de los consumidores?

Se vende con imágenes, reportajes y/o con la mayor exposición posible,

utilizando medios como Facebook para promocionar sus productos al público

(primero define el mercado meta, por ejemplo, arquitectos, diseñadores de

espacios internos y luego les envía la información publicitaria).

Recomendaciones para un emprendedor que desea iniciar un nuevo

negocio

Al consultarle sobre las recomendaciones que le daría a un emprendedor

que desee iniciar un negocio en Costa Rica, enfatiza en el alto compromiso que

debe tenerse, ya que el inicio de todo negocio es muy complicado, además de

que dependiendo de la ubicación puede verse afectado por las regulaciones de

ley que apliquen.
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También menciona la paciencia, que debe estar seguro del negocio que va

a implementar, conocer el tipo de mercado al que va dirigido, saberse exponer y

promocionar y la honestidad con los tiempos de entrega de los trabajos.

Una de las políticas de la empresa es que no trabajan para ser ricos, sino

por mantener una vida tranquila, ya que la fábrica es patrimonio familiar, lo cual

se considera un ejemplo por seguir para todo empresario, reciente o ya

consolidado en el mercado.

4.2. Estudio Técnico

Tiene por finalidad determinar el tamaño óptimo del proyecto, según la

demanda esperada, la localización de la planta, el proceso productivo que

permita realizar la fabricación del producto de una forma fluida y la estructura

organizativa que permita maximizar los resultados del proyecto.

El estudio técnico brindó conocimiento del proceso bajo el cual se

desarrolla la producción de los pisos de mosaico, por lo que facilita el

aprovechamiento de los recursos eficientemente en el proceso de manufactura

del piso.

4.2.1. Localización.

Este proyecto se ubicará en la provincia de Alajuela, en el Cantón Central

y en el distrito de Carrizal. Lo anterior debido a las facilidades que se encuentran

en este lugar como son la cercanía con los principales proveedores y

distribuidores propuestos, además de la utilización de un terreno propiedad del

dueño del emprendimiento.
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La zona cuenta con fácil acceso a la Gran Área Metropolitana, ya que

puede ingresar a la misma por las ciudades de Alajuela y Heredia en menos de

30 minutos, comunicándose así con San José y Cartago. Adicionalmente por esta

ubicación se pueden poseer beneficios en el transporte de los materiales para la

producción y la distribución a los distintos puntos de venta.

4.2.2. Localización geográfica.

Como se observa en la figura 4.1, el establecimiento se encuentra

localizado en la provincia de Alajuela, en el Cantón Central y en el distrito de

Carrizal, al costado oeste del Colegio Técnico Profesional de Carrizal, sobre

Calle Quizarraces.

Figura 4.1: Localización de la empresa Mosaicos San Gerardo

Fuente: Tomada de Google Maps

El distrito de Carrizal de Alajuela está ubicado en la latitud 10.383333 y

la longitud -84.2166667. Según el censo efectuado en el 2011 por Instituto
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Nacional de Economía y Censo (INEC), tiene una población de 6,856 habitantes,

la localidad cuenta entre sus principales accesos Alajuela, Heredia y Sabanilla.

Es importante mencionar que se encuentra a 20 minutos del centro de Alajuela y

aproximadamente a 30 minutos del centro de Heredia por medio de vehículo.

Carrizal de Alajuela es el distrito número 3 de esta provincia. Su

nombre es una especie de bambú que crece en esta zona. Los

monumentos más atractivos están la gruta de la Virgen de

Lourdes. Los sitios de interés turístico están el Jardín de

Orquídeas la Catalina y el restaurante Casa Bavaria, las fiestas

patronales dedicadas al Ángel Custodio se realizan en el mes de

octubre, y las fiestas cívicas en la primera y segunda semana de

enero. (tierra.tutiempo, 2016, párr.1).

Por otra parte, cuenta con vías de acceso asfaltadas y con buenas

condiciones para trasladar tanto la materia prima como el producto terminado a

sus diferentes destinos.

4.2.3. Proceso de producción.

4.2.3.1. Elaboración de los moldes.

4.2.3.1.1. Descripción del proceso de elaboración de moldes.

Los moldes son la herramienta principal para elaboración de los mosaicos

ya que estos se utilizan para separar los diferentes colores que conforman el

diseño. Dichos moldes son fabricados en metal y pintados para su mayor
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duración, en la figura 4.2 se muestra un ejemplo del molde utilizado en la

fabricación de los pisos.

Figura 4.2: Molde para piso de mosaico

Fuente: Álbum personal de los investigadores, 2015.

En la tabla 4.7 se muestran los materiales y sus cantidades que son

requeridas para elaborar un molde.

Tabla 4.7
Insumos para la confección de moldes

Materiales Medida Cantidad
(unidades)

Metal Tiras 1,00

Pintura Frasco 0,25

Soldadura Barras 4,00

Lija Unidad 0,13

Factura Eléctrica Kilowatts 2,53

Mano de Obra Horas 8,00

Fuente: Elaboración propia, con datos proporcionados por el emprendedor,
2016.
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4.2.3.1.2. Diagrama de flujo del proceso de elaboración de moldes

Tal y como se ha mencionado, para la fabricación de los pisos de mosaico

es necesario primeramente confeccionar el molde con el diseño requerido, en el

caso de los pisos decorados.

Para explicar de una mejor manera estos procesos, a continuación se

muestran en forma de diagramas de flujo con las tareas necesarios para elaborar

los moldes y los pisos de mosaico.
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Inicio

Figura 4.3: Proceso de producción de moldes.

Fuente: Elaboración propia, con base en información proporcionada por el

emprendedor del proyecto.
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4.2.3.2. Producción del piso de mosaico.

4.2.3.2.1. Ficha técnica del producto.

Con el propósito de facilitar la comprensión de las principales

características del piso de mosaico, así como los aspectos por considerar para su

adecuada manipulación e instalación, se elaboró en conjunto con el emprendedor

de este negocio la ficha técnica del producto, la cual explica detalladamente las

cualidades de este.

La ficha técnica puede definirse como “documento donde están detalladas

sus características, condiciones de uso, conservación, precauciones y cuanta

información sea necesaria por imperativo legal o como valor añadido a la calidad

del producto o marca” (Carvajal Martin, García de la Cruz Delgado, Omeoño

Alonso, & Valverde Martín, 2014, pág. 32).

Datos Técnicos

Producto: Piso de mosaico

Usos recomendados

Para revestimiento de pisos y paredes interiores y exteriores. Puede utilizarse

en proyectos habitacionales como interiores, terrazas, patios, aceras, muros o

tapias, así como en proyectos comerciales o industriales como hoteles, centros

comerciales y zonas de alto tránsito.

Ventajas

 Variedad de estilos

 Facilidad para personalizar los diseños
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 Fácil mantenimiento

 Mantiene una alta resistencia a roturas o desgastes con el tiempo

 Representa una inversión económica a largo plazo

 Es incombustible

 Estable antes cambios de humedad y temperatura

Especificaciones

Presentación

Dimensiones:

 20 x 20 cm

 30 x 30 cm

 15 X 15 cm

 10 x 10 cm

Grosor:

 1 pulgada

Textura

 Liso o decorado

Color

 Varían según el diseño seleccionado, o si es liso o decorado.

Dentro de las principales gamas de colores destacan: rojo, azul,

amarillo, negro, gris, blanco, naranja, violeta y verde

 Facilidad de adaptarse a cualquier tonalidad
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Almacenamiento

 En un lugar fresco y bajo techo

 Se debe colocar de cara con cara de forma vertical

 No almacenar por mucho tiempo

Forma de colocación y pegado

La instalación del piso de mosaico es sencilla y rápida. Se deben tener en

cuenta los siguientes aspectos:

 Una superficie bien nivelada y limpia

 Un contra-piso bien nivelado

 Deben revisarse bien las piezas, ya que por su elaboración artesanal,

pueden darse algunas pequeñas variaciones de color y textura por la

naturaleza de los materiales empleados, lo cual no afecta la calidad y

durabilidad del producto. Para evitar cualquier inconveniente, se

recomienda mezclar las piezas

 Los mosaicos debe estar limpios y húmedos antes de su instalación

 Aplicar cemento gris con agua al contra piso para tener una mejor

adherencia

 Pegar las piezas con una mezcla de arena y cemento gris, en dosis

de 2 partes de arena por una de cemento

 Se pueden utilizar morteros existentes en el mercado para la

instalación del piso
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 Dejar un espacio o sisa entre cada pieza. La medida recomendada es

de 3 milímetros

 Se debe ir limpiando conforme se va pegando el mosaico para evitar

manchar el piso

 Limpiar rápidamente el exceso de pegamento o cemento con agua,

para evitar manchas irreversibles en el piso

 Nivelar adecuadamente las piezas, una con otra

 Limpiar con esponja verde o lija número 120 o 180

 Dejar secar aproximadamente de dos a tres días

 Se puede usar thinner fino y un trapo color blanco o mecha, para

limpiar las impurezas

Mantenimiento después de pegado y secado

 Limpiar con jabón neutro y agua

 No utilizar detergentes fuertes

 No utilizar ácidos

Se pueden utilizar ceras para proteger los colores y brindar un acabado

satinado

El producto debe revisarse antes de su aceptación. Cualquier

reclamo posterior a la entrega de conformidad con el producto no

será aceptado por la fábrica o distribuidor.
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4.2.3.2.2. Descripción del proceso de producción de pisos de

mosaico.

El proceso de producción para confeccionar los pisos de mosaico es un

sistema lineal en el cual se utilizan diversos materiales en su fabricación, a

continuación se describe de forma sencilla el proceso utilizado.

Primero se limpia la plancha donde ha de colocarse el molde (ver figura

4.4), con una combinación de químicos preparados previamente por el productor,

posteriormente se ajusta el marco a la medida del molde.

Figura 4.4: Plancha para preparar los pisos de mosaico

Fuente: Álbum personal de los investigadores, 2015.

Seguidamente, con ayuda de pequeños recipientes (ver figura 4.5), se

añaden los colores en los diferentes espacios del molde con el fin de formar la

figura deseada en el mosaico. A continuación se retira el molde y se añaden

algunos componentes para que se seque.
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Figura 4.5: Recipientes para verter los colores

Fuente: Álbum personal de los investigadores, 2015.

Posteriormente se ingresa el mosaico en la prensa hidráulica (ver figura

4.6) por unos segundos para compactar la pieza y le da su acabado final.

Figura 4.6: Prensa Hidráulica

Fuente: Álbum personal de los investigadores, 2015.
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Con base en el proceso de fabricación descrito en la tabla 4.8, se detallan

los materiales requeridos para la producción de pisos de mosaico, así como la

cantidad necesaria de cada uno de estos.

Tabla 4.8

Insumos requeridos para la producción de pisos de mosaico

Materiales Unidad de
Medida

Requerimiento por m2 según
tipo de piso

Piso    Liso Piso
Decorado

Cemento Blanco Sacos (25 kg) 0,50 0,50

Ocre Onzas 2,50 2,50

Polvo de piedra Metros
Cúbicos 0,03 0,03

Aceite Linaza Mililitros 10,00
10,00

Queroseno, mejor conocido
como “Canfín” Mililitros 20,00 20,00

Factura Eléctrica Kilowatts 2,53 2,53

Agua Metros
Cúbicos 0,04 0,04

Mano de Obra Horas 0,67 2,00

Caja de Cartón Cajas 1,00 1,00

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Es importante mencionar que durante la fabricación de los pisos de mosaico se

generan residuos como polvo proveniente del pulido de las piezas y aguas

mezcladas con restos de cemento y otros materiales utilizados durante el

proceso, producidas por la pileta donde se reposan los pisos.

No obstante, se observó durante el proceso productivo que la

generación de polvo es muy reducida, por lo cual el tratamiento brindado por el

empresario es el barrido cuidadoso para evitar el esparcido en el aire y se

desecha junto con la basura ordinaria; o bien, es aplacado con parte del agua

desechada de la pileta de reposo.

Asimismo, el agua utilizada en la pileta se cambia una vez a la semana

aproximadamente, la cual en lugar de desecharse se utiliza para aplacar el polvo,

hidratar los pisos terminados y para regar las zonas verdes que rodean la planta.

Según constató el señor Elí Araya, este tipo de aguas no dañan sus

jardines, más bien por los residuos de cemento y ocre que contienen le permiten

el control de algunas plagas que rondan las plantas, por ejemplo las hormigas.

4.2.3.2.3. Diagrama de flujo del proceso de producción de pisos de

mosaico.

Con base en la explicación anterior, y con información proporcionada por

el emprendedor, a continuación se detalla el proceso de producción de los pisos

de mosaico a través de un diagrama de flujo.
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Figura 4.7: Proceso de producción de pisos de mosaico

Fuente: Elaboración propia, con base en información proporcionada por el emprendedor del proyecto, 2016.
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4.2.4. Distribución de la planta.

Con base en las visitas efectuadas a las actuales instalaciones del

emprendedor, y tomando en consideración los procesos de fabricación de los

pisos y los moldes, se muestra la distribución actual de la planta.

Figura 4.8: Distribución actual de la planta

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Al analizar el flujo del proceso, y los datos obtenidos del estudio de

mercado respecto de la demanda esperada, se propone una nueva distribución

con el fin de lograr una mayor fluidez en los procesos, así como un mejor

aprovechamiento del espacio disponible por parte del empresario.

Como puede observarse en la figura 4.8, la distribución actual de la planta

no sigue el orden del proceso, así como no cuenta con la capacidad adecuada
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para responder a la demanda potencial esperada. Por otra parte, debe

acondicionarse con baños para los empleados, así como una mejor ventilación

del lugar e instalarse una oficina administrativa, comedor y sala de exhibición.

Por lo anterior, y con base en la información detallada en las tablas 4.10 y

4.11, se espera que al finalizar el quinto año de proyección en este estudio pueda

alcanzar una nueva estructura de planta, con el plan de inversión propuesto,

según se muestra en la siguiente figura.

Figura 4.9: Distribución propuesta de la planta

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Adicionalmente, se le propone al empresario el aprovechamiento de un

local adicional que ya se encuentra en su propiedad para que sirva como oficina

administrativa, comedor y sala de exhibición, la cual se muestra en la siguiente

imagen.
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Figura 4.10: Distribución propuesta de la oficina administrativa

Fuente: Elaboración propia., 2016.

4.2.5. Estructura Organizativa.

Según los análisis realizados al proceso productivo se determinó que en la

prensa hidráulica pueden trabajar dos personas en la fabricación de los pisos de

mosaico, por lo cual se propone la estructura organizativa que se puede observar

en la figura 4.11; en la tabla 4.9 se indica la composición (cantidad de personas)

que se contarán en planilla y su salario aproximado.
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Figura 4.11: Organigrama propuesto

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Según el organigrama, el Departamento Administrativo estará compuesto

por un bachiller universitario en Administración de Empresas, Contabilidad o

ciencias afines, quien se encargará de llevar a cabo todas las labores

administrativas de la compañía, bajo la supervisión y visto bueno del dueño de la

empresa. A partir del tercer año, debido al aumento proyectado de la demanda,

se contratará un auxiliar en contabilidad para que le asista en dichas labores.

Por otra parte, el Departamento de Producción estará compuesto

inicialmente por dos operarios de construcción, con experiencia en la producción

de pisos de mosaico. Posteriormente, con base en la demanda proyectada, a

partir del año 2 se contratarán dos operarios más por año para cumplir con los

requerimientos de producción.

Las jornadas laborales propuestas son por turnos. A partir del primer año

se trabajará en un solo turno diurno y a partir del tercer año se trabajarán dos

turnos, uno de 5:00 a.m. a 2:00 p.m. y otro de 2:00 p.m. a 10:00 p.m.

Departamento
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Producción
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La plaza de peón de construcción será ocupada por el dueño del negocio,

quien estará a cargo de la supervisión de todo el negocio, así como la fabricación

de los moldes para los pisos de mosaico.

Tabla 4.9
Cantidad de plazas en planilla

Departamento Puesto
Año 1

(Oct – Sept
2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Administrativo

Bachiller
Universitario 1 1 1 1 1

Auxiliar de
Contabilidad 0 0 1 1 1

Productivo

Operario en
Construcción 2 4 6 8 10

Peón de
Construcción 1 1 2 2 3

Total de plazas
en planilla 4 6 10 12 15

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.2.6. Tamaño del proyecto.

4.2.6.1. Propiedad, planta y equipo requerido.

4.2.6.1.1. Propiedad, planta y equipo requerido para la producción.

Con el objetivo de solventar la demanda indicada en el estudio de

mercado, se pretende abarcarla parcialmente de manera progresiva, como se

observa en la tabla 4.10.
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Tabla 4.10

Cobertura de la producción mensual

Año 1
(Oct – Sept

2017)

Año 2
(Oct –Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Demanda
Mensual (m2)

9.915 9.915 9.915 9.915 9.915

Producción
Mensual (M2)

420 840 1.208 1.575 1.995

Cobertura 4,24% 8,47% 12,18% 15,89% 20,12%

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Según las proyecciones para el año 5 se va a adquirir la propiedad, planta

y equipo necesarios para cumplir con aproximadamente un 20 % de la demanda

mostrada en el estudio de mercado, en la tabla 4.11 se muestra la maquinaria y

equipo de producción requerido y el período de adquisición de esta, es

importante mencionar que más adelante se indica el nivel de cumplimiento de la

producción dependiendo del escenario planteado.

Tabla 4.11
Maquinaria y equipo de construcción requerido en el proyecto

Maquinaría
y/o Equipo Cantidad Costo

Unitario
Año 1

(Oct – Sept
2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Vehículo 1 10.000.000 10.000.000 - - - -

Prensa
Hidráulica 3 5.000.000 5.000.000 5.157.000 - - 5.658.203
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Maquinaría
y/o Equipo Cantidad Costo

Unitario
Año 1

(Oct – Sept
2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Máquina de
Soldar 1 66.594 66.594 - - - -

Alicates de
Punta 1 4.098 4.098 - - - -

Alicate 1 2.475 2.475 - - - -

Pulidora de
Moldes 1 98.862 98.862 - - - -

Carretillo 3 50.360,00 50.360 51.941 53.572 - -

Palas 3 17.756 17.756 18.314 18.889 - -

Tijeras para
cortar metal 1 8.292 8.292 - - - -

Martillo 2 6.792 13.584 - - - -

Segueta 2 3.305 6.610 - - - -

Mascara de
Soldar 2 3.800 7.600 - - - -

Guantes de
Hule 2 606 1.212 - - - -

Cinturón de
Seguridad 3 4.898 14.694 - - - -

Zapatos de
seguridad 10 31.640 63.280 65.267 67.316 69.430 71.610

Traje
protector 2 8.847 17.694 - - - -
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Maquinaría
y/o Equipo Cantidad Costo

Unitario
Año 1

(Oct – Sept
2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Anteojos de
seguridad 2 700 1.400 - - - -

Esmeriladora 2 48.389 96.778 - - - -

Llave Inglesa 1 115.977 115.977 - - - -

Llave
Francesa 2 16.719 33.438 - - - -

Total Anual ¢15.630.804 ¢5.292.522 ¢139.777 ¢69.430 ¢5.729.813

Fuente: Elaboración propia con precios tomados de cotizaciones solicitadas,
2016.

4.2.6.1.2. Propiedad, planta y equipo administrativo requerido.

Con el objetivo de que la compañía logre cumplir con la demanda indicada

en el estudio de mercado, se pretende adquirir el mobiliario y equipo de oficina

necesario para realizar las labores necesarias, por lo cual en la tabla 4.12 se

mencionan los equipos requeridos y su respectivo costo unitario.

Tabla 4.12
Maquinaria y equipo administrativo requerido en el proyecto

Mobiliario/Equipo Cantidad Costo Unitario (en
colones) Total

Refrigeradora 1 249.900,00 249.900,00

Microondas 1 59.900,00 59.900,00

Computadora 1 373.533,00 373.533,00
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Mobiliario/Equipo Cantidad Costo Unitario (en
colones) Total

Impresora multifuncional y Router 1 55.950,00 55.950,00

Archivador 1 41.995,00 41.995,00

Escritorio 1 109.990,00 109.990,00

Silla Ergonómica 1 48.825,00 48.825,00

Sillas de espera 2 16.275,00 32.550,00

Licencia de Microsoft Office 1 150.660,00 150.660,00

Total ¢1.123.303,00

Fuente: Elaboración propia con precios tomados de cotizaciones solicitadas,
2016.

4.2.7. Capacidad productiva de la compañía.

4.2.7.1. Capacidad productiva actual.

Actualmente, la capacidad de producción pisos de Mosaicos San Gerardo

es de 321,50 metros cuadrados de piso liso y 107,17 metros cuadrados de pisos

decorados. A continuación se detalla esta producción por unidad de tiempo

(semanal, quincenal y mensual).



140

Tabla 4.13
Producción actual

Tipo de Piso Producción
Diaria (m2)

Producción
Semanal (m2)

Producción Mensual
(m2)

Liso 13,50 74,25 321,50

Decorado 4,50 24,75 107,17

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.2.7.2. Capacidad productiva propuesta

Con el fin abarcar parcialmente la demanda proyectada en la tabla 4.6

(9.915 metros cuadrados), y según lo indicado anteriormente, la contratación de

personal se realizará de forma paulatina en los próximos 5 años (ver tabla 4.9).

Además, se realizarán modificaciones a la planta y se comprará el equipo

necesario para mejorar la capacidad instalada, por esto en la tabla 4.14 se

muestra la producción que se pretende alcanzar con las mejoras indicadas.



141

Tabla 4.14
Capacidad productiva propuesta de los pisos de mosaico

Año del
Proyecto

Tipo de
Piso

Producción
Diaria
(m2)

Producción
Mensual

(m2)
Peso en

Producción
Producción

según
Participación

Producción
Total

1

Liso 37,80 900,21 20% 180

420

Decorado 12,60 300,07 80% 240

2

Liso 75,60 1.800,41 20% 360

840

Decorado 25,20 600,14 80% 480

3
Liso 108,68 2.588,10 20% 518

1.208

Decorado 36,23 862,70 80% 690

4

Liso 141,75 3.375,78 20% 675

1.575

Decorado 47,25 1.125,26 80% 900

5

Liso 179,55 4.275,98 20% 855

1.995
Decorado 59,85 1.425,33 80% 1.140

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.3. Estudio Legal

En Costa Rica, según la legislación existente, se deben cumplir varios

procesos y trámites legales para el establecimiento de cualquier actividad

económica, algunos de estos requisitos son específicos de la actividad

desarrollada.
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Asimismo, existen requerimientos y normas que se deben cumplir en

diferentes instituciones de carácter social que todo empresario debe cumplir para

garantizar el bienestar de la empresa y de sus colaboradores.

Las instituciones que solicitan los permisos antes indicados son: el

Ministerio de Salud, la Municipalidad de Alajuela, el Instituto Nacional de

Seguros, la Caja Costarricense de Seguro Social, Secretaría Técnica Nacional

Ambiental (SETENA), Ministerio de Hacienda, Acueductos y Alcantarillados,

Instituto Costarricense de Electricidad y las entidades financieras donde se

adquieran los créditos.

Para obtener la información sobre los requisitos solicitados se realizaron

visitas a las instituciones y consultas en las páginas web de cada una de ellas,

debido a que en muchos casos los requisitos se publican solamente vía digital.

4.3.1. Requisitos para la constitución de una compañía.

Debido a que el emprendedor desea desarrollar una actividad económica y

no ha constituido formalmente su empresa ante las autoridades legales y

tributarias competentes, en la tabla 4.15 se muestra el proceso que debe realizar

para cumplir estos requisitos. Cabe mencionar que en esa tabla se indican las

diferentes instituciones relacionadas con la actividad económica de producción

de pisos, los requisitos solicitados y el tiempo estimado para su cumplimiento.

Durante el desarrollo de la investigación se analizaron las diferentes tipos

de figuras jurídicas y físicas para la constitución de una compañía y se determinó

que la opción que representa mayores beneficios para el emprendedor es realizar
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la inscripción como persona física, ya que el costo y el tiempo de formalización es

menor en comparación con los otros tipos de figuras legales. Es importante

mencionar que

la Dirección General de Tributación emitió la Directriz Nº

DGT-R-001-2013, publicada en el diario oficial La Gaceta el

pasado 14 de febrero. Un primer aspecto que debe quedar

claro, es que resulta obligatorio para los contribuyentes llevar

sus registros contables y financieros en medios que permitan

a la Administración conocer, en forma ágil, clara y precisa, sus

operaciones comerciales y situación económica.

Sin embargo, estos registros no deben ser legalizados por

instancia alguna; es decir, dicha función ya no será ejercida

por la Dirección General de Tributación ni por ningún otro ente

u oficina estatal. (La Nación, 2013)
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Tabla 4.15
Requisitos para la constitución de la empresa

Institución Proceso Requisito Duración

Ministerio de

Hacienda

Inscripción en la

Administración

Tributaria

 Formulario D-140 ”Declaración de

Inscripción, Modificación de Datos y des

inscripción, Registro Único de

Contribuyentes”

 Cédula de identidad original y copia

simple o copia certificada por un notario

público

 Recibo de Agua, Luz o Teléfono que

contenga dirección exacta

1 mes

Instituto Nacional

de Seguros (INS)

Inscripción ante el

INS

 Cédula de Identificación

 Foto copia de la cédula de identidad.

 Formulario de Inscripción

1 semana

Caja

Costarricense de

Seguro Social

(CCSS)

Inscripción ante la

Caja Costarricense

de Seguro Social.

 Original y fotocopia de la cédula de

identidad

 Fotocopia de la cédula de identidad de

cada trabajador. En caso de personas

extranjeras presentar el documento de

identificación migratorio (pasaporte,

cédula de residencia, carné de refugiado,

entre otros). Es deseable presentar

fotocopia del carné de asegurado

 Fotocopia del recibo de electricidad, a

efecto de registrar el número de

localización como dirección de

correspondencia

 Llenar el Formulario de Solicitud de

Inscripción o Reanudación patronal

(patrono Físico), firmado por el patrono

 Indicar lugar o medio de notificaciones

 Brindar un correo electrónico para dar

acceso a la presentación de planillas en

línea

2 semanas
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Institución Proceso Requisito Duración

Secretaría

Técnica Nacional

Ambiental

(SETENA)

Permisos

ambientales de

SETENA

 Original y copia de cédula de identidad

 Proyecto debe presentarse en un folder

con presa y rotulado (Nombre del

Proyecto, Nombre del Propietario,

Ubicación Provincia, Cantón y Distrito)

 Copia del documento de pago de la tarifa

vigente (Costo del Formulario D2 es $60,

cancelados con depósito a la cuenta del

BCR 001-242477-0)

 Formularios firmados y autentificado por

un abogado, deben ser presentados por

un ingeniero, dicho servicio posee un

costo aproximado de $500,00

1 mes

Ministerio de

Salud

Permisos Sanitarios

de Funcionamiento

ante el Ministerio de

Salud.

 Formulario de uso de suelos aprobado

por la Municipalidad

 Llenar la solicitud para permiso de

funcionamiento

 Llenar la Declaración Jurada para

trámites de solicitud de servicio sanitarios

de funcionamiento por primera vez

 Copia del depósito bancario en la cuenta

del Banco Nacional en dólares # 000-

617477-5 o en colones # 000-213715-6.

2 semanas

Municipalidad de

Alajuela

Solicitud de Patente

Municipal

 Copia de cédula de identidad por ambos

lados

 Copia de permiso de funcionamiento del

Ministerio de Salud vigente, si aplica

 Contrato de la póliza de riesgos de

trabajo y copia del recibo cancelado

 Presentar la Solicitud de Licencia

Comercial (formulario se encuentra en la

Municipalidad de Alajuela)

2 semanas
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Fuente: Elaboración propia con información recopilada de las diferentes

instituciones, 2016.

En la tabla 4.16 se puede observar que el tiempo promedio estimado para

la inscripción de la empresa física en las distintas entidades es de 2 meses, si se

cumplen todos los requisitos solicitados por las diversas instancias.

Tabla 4.16
Diagrama de Gantt del proceso de inscripción

Diagrama de Gantt

Proceso Sem 1 Sem 2 Sem 3 Sem 4 Sem 5 Sem 6 Sem 7 Sem 8

Proceso 1

Proceso 2

Proceso 3

Proceso 4

Proceso 5

Proceso 6

Fuente: Elaboración propia con información de las instituciones, 2016.

Institución Proceso Requisito Duración

Municipalidad de

Alajuela

Solicitud de Patente

Municipal

 Copia de plano Catastrado de la

propiedad donde se va llevar el negocio,

previamente con el visado municipal

 Certificado de uso de suelos emitido por

la Planificación Urbana

 Llenar la declaración Jurada para cumplir

con la aplicación del Art. 15 de la Ley

8236

 Estar al día con obligaciones municipales

 Estudio Registral de la propiedad vigente

2 semanas
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Simbología:

Proceso 1: Inscripción en la Administración Tributaria.

Proceso 2: Inscripción en la Caja Costarricense de Seguro Social.

Proceso 3: Inscripción en el Instituto Nacional de Seguros

Proceso 4: Solicitud de permiso de Funcionamiento ante el Ministerio de Salud.

Proceso 5: Solicitud de permiso Ambiental de la Secretaría Técnica Nacional

Ambiental.

Proceso 6: Solicitud de Patente Municipal.

4.3.2. Requisitos legales para el funcionamiento del negocio

Posterior a los requisitos iniciales del proyecto, durante el desarrollo de

este se deben cumplir algunos requerimientos legales ante el Ministerio de

Hacienda, la Caja Costarricense del Seguro Social, el Instituto Nacional de

Seguros, Municipalidad de Alajuela, Ministerio de Salud y Secretaría Técnica

Nacional Ambiental (SETENA), los cuales se pueden observar en la tabla 4.17.
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Tabla 4.17
Obligaciones legales de un negocio en marcha

Institución Obligación Forma de Cálculo

Ministerio de Hacienda Impuesto de ventas

Según la ley 6826 publicada en la Gaceta

número 216 del 10 de noviembre de 1982, este

impuesto se debe calcular multiplicando el

precio de venta neto de los pisos de mosaico

por un 13% (artículos 10 y 11 de la ley).

Ministerio de Hacienda Impuesto de renta

Como indica la ley 7092 publicada en la Gaceta

número 96 del 19 de mayo de 1988 se debe

multiplicar la renta neta del comercio por el

porcentaje indicado en los diferentes tramos,

aplicando previamente el tramo exento. Estos

tramos o topes son actualizados de forma anual

por la entidad tributaria.

Caja Costarricense de

Seguro Social (CCSS)
Cargas Sociales

Se debe multiplicar el total de salarios

devengados por los colaboradores por un

26,33%

Instituto Nacional de

Seguros (INS)

Póliza de Riesgos

de Trabajo

Se toman los salarios devengados

mensualmente y se anualizan (multiplican por

12), luego se multiplican por el factor indicado

por el INS que según una consulta efectuada es

el 3.31% (se clasifico como trabajos de arcilla),

posteriormente se le aplica el impuesto de

ventas.
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Institución Obligación Forma de Cálculo

Municipalidad de

Alajuela
Patente Municipal

Según el artículo número 15 de la ley N°8236

publicada en la Gaceta N°75 del 16 de abril del

2002, se según la clasificación de los

establecimientos sujetos a patentes, según una

metodología en la que se defina técnica y

objetivamente la categoría a que pertenece

cada uno, debido a lo anterior y con el fin de

efectuar el presente estudio se tomará el

porcentaje más alto de patente municipal el cual

es de 8 salarios mínimos (₵602.300,00

trimestrales más los timbres requeridos los

cuales tienen un valor de ₵12.046,00 en el

mismo período).

Ministerio de Salud
Permiso de

funcionamiento

Por el proyecto inscribirse como persona física

se debe llenar la declaración jurada para

trámites de solicitud de permisos sanitarios de

funcionamiento por primera vez o renovaciones,

además del formulario de solicitud de permiso

sanitario de funcionamiento, comprobante de

pago de servicios y copia de la cédula de

identidad.

Fuente: Elaboración propia con información de las instituciones, 2016.
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Es importante mencionar que los tramos del impuesto de renta que se

toman en cuenta para calcularlo se actualizan de forma anual, por lo cual en el

grafico 4.18 se muestra una proyección de los diferentes tramos de renta.

Gráfico 4.18: Tramos del impuesto de renta periodo 2013-2016

Fuente: Elaboración propia con información del Ministerio de Hacienda, 2016.

En el gráfico 4.18 se pueden observar los montos que poseen los

diferentes tramos del impuesto de renta de los últimos 4 años (2013-2016),

adicionalmente se observa la fórmula de la tendencia que presentan los

diferentes tramos del impuesto en este período.

En dicha fórmula la “y” es el monto correspondiente al tramo que se va a

calcular y la “x” es el consecutivo del año donde se requiere saber, donde 1 es

y = 115.800x + 3.092.500

y = 172.800x + 4.618.000
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2013 y 9 es 2021, en la tabla 4.18 se detalla el monto de los primeros 5 años del

proyecto.

Tabla 4.18
Impuesto de renta proyectado para los primeros 5 años

Tramo Formula
Año 1

(Oct – Sept
2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Exento N/A 0 0 0 0 0

Impuesto
10%

y = 115.800x
+ 3.092.500 ¢3.671.500 ¢3.787.300 ¢3.903.100 ¢4.018.900 ¢4.134.700

Impuesto
15%

y = 172.800x
+ 4.618.000 ¢5.482.000 ¢5.654.800 ¢5.827.600 ¢6.000.400 ¢6.173.200

Impuesto
20%

y = 288.600x
+ 7.702.500 ¢9.145.500 ¢9.434.100 ¢9.722.700 ¢10.011.300 ¢10.299.900

Impuesto
25%

y = 578.600x
+ 15.435.000 ¢18.328.000 ¢18.906.600 ¢19.485.200 ¢20.063.800 ¢20.642.400

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.4. Estudio Económico

Este estudio consiste en determinar los resultados económicos de la

puesta en marcha de la fabricación y comercialización de pisos de mosaico con

la información mostrada en los estudios anteriores.

El estudio de mercado muestra la posible demanda que tendría la venta de

los pisos de mosaico con la puesta en marcha del proyecto; en el estudio técnico

se observan los costos de producción, el organigrama con el personal necesario

para cumplir la oferta indicada, el mobiliario y equipo de oficina requerido y el



152

estudio legal indica la estructura organizativa que va a poseer la compañía y los

costos legales relacionados con esta.

4.4.1. Estimación de costos.

Un factor que afecta la estimación de los costos del proyecto es la

inflación, la cual se puede apreciar en el gráfico 4.19, este refleja el

comportamiento que ha mantenido en el transcursos de los últimos 4 años (2012-

2015), lo anterior nos va a servir para proyectar el comportamiento para el

período en estudio (2017-2021) por medio del promedio de inflación del período

en estudio, el cual es de 3,14 %.

Gráfico 4.19: Comportamiento de la inflación en los años 2012-2015

Fuente: Elaboración propia con información del Banco Central de Costa Rica,

2016.

Dentro de los costos del proyecto se encuentran la depreciación del

mobiliario, la maquinaria y equipo necesario para poder cumplir con los objetivos

del proyecto, por lo cual en la tabla 4.19 se aprecia la depreciación estimada para



153

los primeros 5 años del emprendimiento, según el plan de inversión mostrado en

la tabla 4.11.

Tabla 4.19
Tabla de depreciación de propiedad, planta y equipo

Depreciación Anual (en colones)

Activo
Costo

(en
colones)

Porcentaje
Año 1

(Oct – Sept
2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Prenda
Hidráulica 5.000.000 7% 350.000 710.990 710.990 710.990 1.107.064

Máquina de
Soldar 66.594 10% 6.659 6.659 6.659 6.659 6.659

Pulidora de

Moldes 98.862 10% 9.886 9.886 9.886 9.886 9.886

Vehículo 10.000.000 10% 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000

Refrigeradora 249.900 10% 2.490 2.490 2.490 2.490 2.490

Computadora 373.533 15% 56.030 56.030 56.030 56.030 56.030

Impresora
Multifuncional 55.950 20% 11.190 11.190 11.190 11.190 11.190

Escritorio 109.990 10% 10.999 10.999 10.999 10.999 10.999

Total 15.954.829 1.447.255 1.808.245 1.808.245 1.808.245 2.204.319

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Los costos relacionados a la implementación del negocio se exponen en la

tabla 4.20. Dentro de los costos del proyecto se toma en consideración el efecto

de la inflación, la cual se estima esté presente en el periodo de estudio. Para el
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caso de los salarios se otorgará un 2 % de aumento anual para los

colaboradores.

Tabla 4.20
Estimación de costos del proyecto

DETALLE \ AÑO
Año 1

(Oct – Sept
2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Gastos Operativos

Salario Bruto 9.685.024 16.684.648 27.094.640 34.717.417 45.895.146

Cargas Sociales 2.550.067 4.393.068 7.134.019 9.141.096 12.084.192

Servicios Públicos 1.517.344 3.129.978 4.642.544 6.243.049 8.156.169

Alquiler de Fábrica 100.000 103.140 106.379 109.719 113.164

Gasto de Seguro 320.574 552.262 896.833 1.149.146 1.519.129

Patente Municipal 2.457.384 2.534.546 2.614.131 2.696.214 2.780.875

Insumos de Producción 19.854.003 37.484.088 55.598.327 74.765.712 97.676.917

Herramientas Menores 465.348 135.522 139.777 0 71.610

Vacaciones 402.897 694.081 1.127.137 1.444.245 1.909.238

Mantenimiento de
Propiedad, Planta y
Equipo

1.000.000 1.031.400 1.063.786 1.097.189 1.131.641

Depreciación de
Propiedad, Planta y
Equipo Productivo

1.366.546 1.727.536 1.727.536 1.727.536 2.123.610
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DETALLE \ AÑO
Año 1

(Oct – Sept
2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Total de Gastos
Operativos 39.719.187 68.470.268 102.145.108 133.091.324 173.461.692

Gastos
Administrativos

Salarios 6.191.835 6.315.672 10.513.888 10.724.166 10.938.649

Cargas Sociales 1.630.310 1.662.916 2.768.307 2.823.673 2.880.146

Alquiler de Oficina 50.000 51.570 53.189 54.859 56.582

Servicios Públicos 1.080.000 1.113.912 1.148.889 1.184.964 1.222.172

Gasto de Seguro 204.950 209.049 348.010 354.970 362.069

Gastos Legales 356.550 0 0 0 0

Gastos de Oficina 783.270 1.200.000 1.237.680 1.345.973 1.316.627

Gasto por publicidad 2.000.000 2.062.800 2.127.572 2.194.378 2.263.281

Vacaciones 257.580 262.732 437.378 446.125 455.048

Depreciación de
Propiedad, Planta y
Equipo Administrativo

125.808 125.808 125.808 125.808 125.808

Total de Gastos
Administrativos

12.680.303 13.004.459 18.760.721 19.254.916 19.620.382

Gastos Financieros

Gasto por Interés 1.228.486 1.177.619 1.120.017 1.054.787 980.920
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DETALLE \ AÑO
Año 1

(Oct – Sept
2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Total de Gastos
Financieros 1.228.486 1.177.619 1.120.017 1.054.787 980.920

Total de Gastos ₵51.171.004 ₵80.297.108 ₵119.785.812 ₵151.291.453 ₵192.101.154

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.4.2. Capital de trabajo.

Para cubrir los costos iniciales de producción del emprendimiento, en la

tabla 4.21 se muestran los materiales necesarios para realizar las compras de

productos efectuadas en el primer mes de fabricación, lo anterior debido a que el

empresario tiene como política cobrar los pedidos con un 50 % en la solicitud de

este y el restante cuando se entrega trabajo, por lo que solamente requerirá

financiamiento en este tiempo.

Tabla 4.21
Requerimiento mensual promedio de materiales para producción

Materiales Requerido
por m2

Costo de la
Materia

Prima por
m2

Producción
mensual en

m2

Costo
mensual de
materiales
en colones

Cemento Blanco (saco) 0,50 5.997,99 420 1.259.578

Ocre (onza) 2,50 112,62 420 118.252

Polvo de piedra (m3) 0,03 7.062,50 420 88.988

Aceite Linaza (ml) 10,00 5,70 420 23.939
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Materiales Requerido
por m2

Costo de la
Materia

Prima por
m2

Producción
mensual en

m2

Costo
mensual de
materiales
en colones

Queroseno, mejor conocido
como “Canfín” (ml) 20,00 0,70 420 5.880

Carbonato de Calcio (kilo) 10,00 32,00 420 134.400

Material de Empaque (caja) 1,00 600,00 420 252.000

Total 1.883.037

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Adicionalmente se contempla el capital de trabajo necesario para el

emprendimiento, así como el efectivo requerido para cubrir los salarios del primer

mes del desarrollo del negocio (ver tabla 4.22).

Tabla 4.22
Costo mensual de la planilla del negocio

Salario
Mensual en

colones
Colaboradores Total de

Salarios
Cargas

Sociales1 Total

Peón de Construcción 251.045,78 1 251.045,78 66.100,35 317.146,13

Bachiller Universitario 515.986,27 1 515.986,27 135.859,18 651.845,45

Operario de
Construcción 278.019,77 2 556.039,55 146.405,21 702.444,76

Total ¢1.323.071,60 ¢348.364,75 ¢1.671.436,35

Fuente: Elaboración propia, 2016.

1 Las cargas sociales corresponden al 26.33% correspondiente a los aportes patronales a la Caja

Costarricense de Seguro Social.
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Además en el capital de trabajo inicial del proyecto se tomará en cuenta el

costo de la póliza de riesgos de trabajo, la cual tiene un costo de ¢ 593.842,16 y

contempla todo el primer año de funcionamiento.

4.4.3. Inversión inicial.

La inversión inicial requerida para desarrollar el proyecto asciende a

¢20.902.423,00 (veinte millones novecientos dos mil cuatrocientos veintitrés

colones), tal y como se muestra en la tabla 4.23. Cabe mencionar que el detalle

de la maquinaria y equipo de producción y del mobiliario y equipo de oficina se

encuentra en el estudio técnico.

Tabla 4.23
Inversión inicial requerida

Detalle Inversión Inicial

Maquinaria y equipo de producción 5.630.804

Mobiliario y equipo de oficina 1.123.303

Vehículo 10.000.000

Capital de trabajo 4.148.316

Total ₵ 20.902.423

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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4.4.4. Punto de equilibrio.

Con el fin de conocer el nivel de producción requerido para cubrir las

obligaciones mensuales derivadas del proyecto, en la tabla 4.24 se presenta la

clasificación de los costos proyectados del negocio en marcha.

Tabla 4.24
Clasificación de los costos del proyecto

Costos Fijos
Costo

Mensual en
colones

Costo Variable Costo en
colones por m2

Alquiler de Local 150.000,00 Cemento Blanco 2.999,00

Mano de obra 1.323.071,60 Ocre 281,55

Cargas Sociales 348.364,75 Polvo de piedra 211,88

Papelería 50.000,00 Aceite Linaza 57,00

Servicio Telefónico 45.000,00 Canfín 14,00

Gastos de Seguro 43.793,67 Carbonato de Calcio 320,00

Depreciación de Propiedad, Planta
y Equipo 113.878,83 Factura Eléctrica 249,69

Agua 84,83

Caja de Cartón 600,00

Total Costos Fijos 2.074.108,85 Total Costos
Variables 4.817,93

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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En los gráficos 4.20 y 4.21 se pueden observar los puntos de equilibrio del

proyecto según el tipo de piso que se fabrique (liso o decorado); es importante

mencionar que para ambos casos se toman en cuenta los costos fijos totales de

la empresa.

Gráfico 4.20: Punto de equilibrio de la producción de pisos de mosaico liso.

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Gráfico 4.21: Punto de equilibrio de la producción de pisos de mosaico decorado.

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Como se aprecia en las gráficas anteriores, el punto de equilibrio de los

pisos lisos y decorados es 580,79 m2 y 265,14 m2 respectivamente, en caso de

que se dedicara solamente a la producción de uno de los dos tipos de piso. No

obstante, considerando que la participación de ambos productos en la demanda

esperada, se proyecta que esta será de un 20 % para los lisos y un 80 % para los

pisos decorados aproximadamente. En la tabla 4.25 se indica la producción que

se debería alcanzar para cubrir los costos de la compañía.

Tabla 4.25
Punto de equilibrio del proyecto combinando la producción de pisos de

mosaico

Costo Total
en colones

Piso Liso
(en colones)

Piso Decorado
(en colones)

Costo Fijo (CF) 2.074.108,85 414.821,77 1.622.724,93

Precio (P) 8.389,09 12.640,66

Costo Variable (CV) 4.817,93 4.817,93 4.817,93

Margen de Contribución (MC) P-CV 3.571,16 7.822,73

Fórmula CF
P-CV

CF
P-CV

Punto de Equilibrio 116,16 212,11

Fuente: Elaboración propia, 2016.

La producción de mosaicos mínima que se debe alcanzar para cubrir los

costos relacionados es de 328,27 metros cuadrados de piso por mes distribuido

en 116,16 metros de piso liso y 212,11 de decorado.
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4.4.5. Fuentes de financiamiento.

Para la puesta en marcha del proyecto, y con base en las estimaciones

de costos realizadas a lo largo de esta investigación, se determinó que el

emprendedor deberá optar por otras fuentes de ingresos para financiar su

negocio. Para ello, se realizó el estudio de las ofertas que actualmente presenta

el mercado financiero nacional, cuyos resultados se muestran en la siguiente

tabla:

Tabla 4.26
Resumen de las opciones de crédito

Alternativas de Financiamiento

Institución Tasa de
Interés Características del Crédito

BCR 13%

 Hipotecario

 Línea de crédito revolutivo

 Plazo de 180 meses

 Tasas de interés sujetas a cambios a

fluctuaciones del mercado

BNCR 12.50%

 Hipotecario

 Plazo de 12 años

 Línea de crédito revolutivo

 Tasa de interés competitivas

 Servicio de deducción automáticos de la

cuotas de pago

Coocique 13.50%  Hipotecario

 Plazo 240 meses
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Institución Tasa de
Interés Características del Crédito

Coopealianza 19%

 Plazo de 10 años dependiendo del plan de

inversión y capacidad de pago

 Línea de crédito revolutivo

Banca de Desarrollo

(Operador financiero Banco

Nacional)

10.75% +

1%

comisión

 No ser sujeto a servicio de crédito de los

bancos públicos

 Sector multisectorial, pequeñas industrias y

servicios

 Ser considerado un emprendedor o

empresa pyme según el artículo 6 de la Ley

9274

 Contar con un proyecto viable

 Otros requisitos que el operador financiero

considere necesario2

Fuente: Elaboración propia, con información desplegada en las páginas WEB de

los bancos y llamadas telefónicas, 2016.

El financiamiento que se va a utilizar para solventar la inversión inicial será

mixto, debido a que se utilizará aportes del socio por un monto de

₵10.902.422,51 y se adquirirá un crédito con el Banco Nacional por un monto de

₵10.000.000,00, por lo anterior en la tabla 4.27 se refleja el costo de

financiamiento para cada tipo de opción escogida.

2 Según el ejecutivo de servicio del BNCR consultado estos requisitos pueden ser formularios
bancarios, facturas, evidencia de ingresos o flujos de caja.
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Tabla 4.27
Fuentes de financiamiento utilizadas

Monto del
Crédito o
Aporte en
colones

Costo Participación Costo de
Financiamiento Comentarios

Aporte del
socio 10.902.423 3,14% 52,16% 1,64%

Abarca la Maquinaria y
equipo de Producción y
el Capital de trabajo
indicado.

Banco
Nacional 10.000.000 12,50% 47,84% 5,98%

Se contempla la
adquisición de un
vehículo para el
transporte del producto.

Total ₵20.902.423 7,62%

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.4.6. Estado de resultados.

En la figura 4.12 se muestra el estado de resultados que presentaría el

proyecto con su implementación tomando como referencia la información

mencionada en los estudios de mercado, técnico, legal y económico; en este se

aprecia una utilidad consolidada en los 5 años de ¢131.845.002,00
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Figura 4.12: Estado de resultados del proyecto

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Como parte de las negociaciones que se realizan para la apertura de la

compañía, el dueño va a alquilarle el local donde actualmente se desarrolla la

actividad por un monto de ¢100.000,00 en el primer año y se planifican aumentos

iguales a la inflación anual que se presente, adicionalmente se pretende que el

arrendatario acondicione un local que se encuentra frente al Colegio de Carrizal

como oficinas y exhibidor con el fin de mostrar los diferentes estilos de mosaico

que presenta la compañía (costo de alquiler ¢50.000,00).

Adicionalmente se estima que se fabrique y venda el 90 % de la

producción máxima posible según las estimaciones y distribución establecida en

el estudio técnico, por lo que se espera un total de ventas de ¢766.123.523 en los

5 primeros años de vida del negocio, este monto incluye las ventas de piso liso y

decorado (ver tabla 4.28).

Tabla 4.28
Ingresos esperados en los primeros 5 años de la empresa

Año 1
(Oct – Sept

2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Ingresos por
venta de pisos
decorados

32,764,593 67,586,802 100,206,727 134,808,546 176,119,276

Ingresos por
venta de pisos
lisos

16,308,401 33,640,969 49,925,552 67,100,232 87,662,427

Total ingresos 49,072,993 101,227,771 150,132,279 201,908,777 263,781,703

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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4.4.7. Balance de situación.

Balance general presentado por la compañía, tomando en cuenta la

información mencionada, se observa en la figura 4.13, un aspecto importante por

resaltar en dicho estado financiero se encuentra la cuenta de efectivo y

equivalentes de efectivo que presenta cifras positivas en este periodo porque en

el quinto año se acumularía ¢160.294.040.

Se observa que en los años 2 y 5 la compañía adquiere propiedad, planta y

equipo productivo para mejorar la capacidad operativa de la compañía, con lo

cual la inversión en esta partida asciende en el último año de estudio a

¢25.980.659.

El plan de pago del crédito adquirido para la compra del vehículo para el

transporte de mercancías se cumple, según se muestra en el balance general, y

para el quinto año se espera realizar la liquidación total del crédito.

Con el fin de consolidar el proyecto, el emprendedor no realizará retiros de

efectivo durante los 5 años iniciales. Posterior a este período se estima conceder

un 10 % de las utilidades después de impuesto que posea la compañía al socio.
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Figura 4.13: Balance general del proyecto

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.4.8. Flujo de efectivo.

Los flujos de efectivo generados por el proyecto muestran resultados muy

positivos (ver figura 4.14) ya que los flujos de los primeros 5 años de

implementación ascienden a ¢122.805.303, lo cual permite recuperar la inversión

en un período muy corto de tiempo. Es importante mencionar que en el primer

año se espera una pérdida por ¢3.446.772, la cual es recuperada en los

siguientes años por la calidad de los resultados del negocio.
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.

Figura 4.14: Flujos de efectivo del proyecto

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.5. Estudio Financiero

En esta sección se detallan algunas evaluaciones que se le realizan a la

inversión bajo estudio en la empresa San Gerardo y sus resultados esperados,

según los estados financieros proyectados.
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Como parte de las evaluaciones que se están realizando para determinar

la factibilidad del proyecto se realiza un análisis de sensibilidad, el cual mide el

comportamiento de la inversión propuesta ante factores de riesgo como

aumentos o disminución en los ingresos del proyecto.

Por lo anterior, se efectúa la evaluación de los diversos estudios

realizados en tres escenarios (uno positivo, el más probable que suceda y otro

negativo) para analizar la inversión efectuada, por lo que a continuación se

detallan los escenarios planteados:

I. Escenario 1 (Optimista): el panorama de este escenario es el

cumplimiento y venta de la totalidad de la producción estimada en el

estudio técnico; es importante aclarar que debido al aumento de las

ventas de la compañía se requieren mayores insumos de producción (ver

figuras 4.15, 4.16, 4.17, 4.18 y 4.19 para observar los estados financieros

del escenario).

II. Escenario 2 (Moderado o más probable): en este escenario el proyecto

cumple con el 90 % de la capacidad operativa de la planta (en las figuras

4.20, 4.21, 4.22, 4.23 y 4.24 se encuentran los estados financieros del

escenario).

III. Escenario 3 (Pesimista): el panorama estudiado indica que la producción

se disminuye y únicamente se logra cumplir en el 80 % de esta, es

importante mencionar que la demanda total del producto según el estudio

de mercado son 9.915 metros cuadrados la cual no es cubierta en su
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totalidad en ninguno de los escenarios (ver figura 4.25, 4.26, 4.27, 4.28 y

4.29 para ver los estados financieros relacionados).

En la tabla 4.29 se muestra el plan de ventas estimado que va a poseer el

proyecto en sus primeros cinco años de implementación, detallado según los

escenarios planteados.

Como se observa en dicha tabla el aumento porcentual más significativo, en

ventas, se va a presentar en el segundo año, el cual se acrecientan las ventas un

100 %, posterior a dicha variación los ingresos se estima se incrementen, pero en

menor medida, ya que los posteriores años reflejan crecimiento de un 44 %, 30 %

y 27 % respectivamente.

Tabla 4.29
Metros de pisos vendidos según el escenario planteado

Escenario
Año 1

(Oct – Sept
2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)
Liso Dec. Liso Dec. Liso Dec. Liso Dec. Liso Dec.

Optimista 2.160 2.880 4.320 5.760 6.216 8.280 8.100 10.800 10.260 13.680

Moderado 1.944 2.592 3.888 5.184 5.594 7.452 7.290 9.720 9.234 12.312

Pesimista 1.728 2.304 3.456 4.608 4.973 6.624 6.480 8.640 8.208 10.944

Aumento
interanual 100% 44% 30% 27%

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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4.5.1. Estados financieros proyectados.

Como se muestra en los estados financieros del proyecto y los

escenarios planteados para medir su factibilidad, el proyecto es viable en

cualquiera de los escenarios analizados.

En el caso del estado de resultados, como se muestra en la tabla 4.30, la

situación optimista presenta utilidades desde el primer año de desarrollo de la

empresa y para el quinto año se estiman ganancias por ¢68.286.442, por lo

anterior en los primeros 5 años del proyecto se esperan utilidades por un monto

consolidado de ¢170.916.595.

En los otros escenarios (moderado y pesimista) para el año 1 se estiman

pérdidas por ¢2.671.946 y ¢5.936.856 respectivamente, pero el panorama

cambia en los años posteriores los cuales reportan resultados positivos pues el

proyecto logra alcanzar ingresos importantes, ya para quinto año estas ascienden

a ¢55.124.057 y ¢41.961.672 en el orden usual.

Adicionalmente se puede apreciar que el aumento en las ventas de los

pisos liso y decorado, independientemente del escenario planteado, es creciente

de un año a otro, lo cual refleja que este proyecto es sostenible a través del

tiempo por parte del empresario.
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Tabla 4.30
Utilidad después de impuestos de la compañía

Año 1
(Oct – Sept

2017)

Año 2
(Oct – Sept

2018)

Año 3
(Oct – Sept

2019)

Año 4
(Oct – Sept

2020)

Año 5
(Oct – Sept

2021)

Optimista ¢592,964 ¢21,579,185 ¢31,246,725 ¢49,211,279 ¢68,286,442

Moderado ¢ (2,671,946) ¢16,500,839 ¢23,755,774 ¢39,136,278 ¢55,124,057

Pesimista ¢ (5,936,856) ¢10,776,211 ¢16,134,252 ¢29,061,277 ¢41,961,672

Fuente: Elaboración propia, 2016.



174

Figura 4.15: Estado de Resultados de los años 1-3 (Escenario Optimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.16: Estado de Resultados de los años 4-5 (Escenario Optimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.17: Balance General de los años 1-3 (Escenario Optimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.18: Balance general de los años 4-5 (Escenario Optimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.19: Flujo de efectivo de los años 1-5 (Escenario Optimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.20: Estado de Resultados de los años 1-3 (Escenario Moderado)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.21: Estado de Resultados de los años 4-5 (Escenario Moderado)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.22: Balance General de los años 1-3 (Escenario Moderado)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.23: Balance General de los años 4-5 (Escenario Moderado)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.24: Flujo de Caja de los años 1-5 (Escenario Moderado)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.25: Estado de Resultados de los años 1-3 (Escenario Pesimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.26: Estado de Resultados de los años 4-5 (Escenario Pesimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.27: Balance General de los años 1-3 (Escenario Pesimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.28: Balance General de los años 4-5 (Escenario Pesimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.29: Flujo de caja de los años 1-5 (Escenario Pesimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Como se observa en los estados financieros mostrados, las únicas

cuentas afectadas por los escenarios planteados en el balance general son la de

efectivo y equivalentes de efectivo y las utilidades del período (ver tablas 4.30 y

4.31).
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Tabla 4.31
Cuenta efectivo y equivalentes de efectivo

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Optimista ¢10,938,824 ¢35,248,742 ¢76,570,241 ¢135,822,572 ¢203,052,204

Moderado ¢7,673,914 ¢25,347,947 ¢58,499,850 ¢107,011,364 ¢160,294,040

Pesimista ¢4,409,004 ¢15,348,181 ¢39,522,378 ¢76,966,969 ¢116,058,132

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Adicionalmente se visualiza en el estado de resultados de los 3

escenarios que se contempla invertir ¢2.000.000 al año (tomando en cuenta la

inflación estimada) en publicidad, con el fin de impulsar el producto en el

mercado y aprovechando las herramientas promocionales que mencionaron los

encuestados, como por ejemplo la apertura de una página en la red social

Facebook y la creación de un catálogo de productos.

4.5.2. Periodo de retorno de la inversión.

El período de retorno de la inversión para el emprendimiento oscila entre

2.06 y 3.07 años como se observa en la tabla 4.32, lo anterior es favorable para

el empresario ya que puede recuperar la inversión inicial que asciende a

¢20.902.423 en aproximadamente 2 o 3 años.
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Tabla 4.32
Período de retorno de la inversión

Optimista Moderado Pesimista

Período de Retorno de la inversión 2.06 años 2.43 años 3.07 años

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Según este criterio de evaluación, el proyecto es factible de ejecutar

debido a que su período de retorno de la inversión es muy cercano a la fecha

donde se realizó la inversión inicial, lo cual le permitiría lograr la rentabilidad para

el emprendedor en un período muy cercano.

4.5.3. Valor Actual Neto.

El Valor Actual Neto (VAN) generado por el desarrollo planteado en el

transcurso de un quinquenio sometido a estudio es favorable, porque evaluando

los flujos de efectivo generados por la compañía en este lapso de tiempo a valor

presente contra la inversión inicial realizada se obtienen ganancias de

¢100.364.203 en un escenario positivo, ¢69.987.632 en uno moderado y de

¢39.392.739 cuando lo analizamos en uno pesimista (ver tabla 4.33).
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Tabla 4.33

Valor actual neto de la inversión

Año
Optimista Moderado Pesimista

Flujo de
Efectivo (en

colones)
VAN

(en colones)
Flujo de

Efectivo (en
colones)

VAN
(en

colones)

Flujo de
Efectivo (en

colones)

VAN
(en

colones)

Inversión (20.902.423) (20.902.423) (20.902.423) (20.902.423) (20.902.423) (20.902.423)

1 (181.862) (168.719) (3.446.772) (3.197.673) (6.711.682) (6.226.628)

2 19.194.176 16.520.095 13.550.716 11.662.866 7.826.088 6.735.778

3 32.684.872 26.098.249 25.193.921 20.116.867 17.517.039 13.987.023

4 50.599.067 37.482.507 40.524.066 30.019.201 30.449.065 22.555.895

5 60.145.756 41.334.495 46.983.372 32.288.794 33.820.987 23.243.093

Total ¢141.539.587 ¢100.364.203 ¢101.902.880 ¢69.987.632 ¢61.999.074 ¢39.392.739

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Por los resultados mencionados y la evaluación del valor actual neto, la

propuesta de comercialización y fabricación de pisos de mosaico es factible

realizarla, porque el dinero necesario para efectuar la inversión es recuperado

con los flujos de efectivo a valor presente en sus primeros 5 años.

4.5.4. Tasa interna de retorno.

La tasa interna de retorno del proyecto, como se muestra en la tabla 4.34,

oscila entre el 38.25 % en el escenario pesimista y el 76.05 % el optimista, lo cual

demuestra que el desarrollo de este proyecto es muy favorable para el

inversionista.
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Tabla 4.34
Tasa interna de retorno de la inversión

Optimista Moderado Pesimista

TIR 76.05% 58.01% 38.25%

Fuente: Elaboración propia, 2016.

En el gráfico 4.22 se puede apreciar el comportamiento en los diferentes

panoramas analizados del valor actual neto ante fluctuaciones en la tasa de

descuento, en el cual se observa que la tasa interna de retorno aceptada por el

proyecto es elevada, lo cual le permitiría responder ante variaciones en la

inflación del mercado o la tasa de interés del préstamo.

Gráfico 4.22: Comportamiento del TIR del proyecto

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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4.5.5. Índice de deseabilidad.

La relación existente entre el beneficio esperado y el costo de realizarlo

es de 4.80, 3.35 y 1.88 en valor presente por cada colón invertido al inicio del

proyecto, según el tipo de escenario planteado como se muestra en la tabla 4.35.

Tabla 4.35
Índice de deseabilidad

Optimista Moderado Pesimista

Inversión (en colones) 20.902.423 20.902.423 20.902.423

VAN (en colones) 100.364.203 69.987.632 39.392.739

Índice de Deseabilidad 4,80 3,35 1,88

Fuente: Elaboración propia, 2016.

Bajo este indicador, la implementación de la inversión le devolvería muy

buenos réditos al emprendedor en los diferentes escenarios analizados por los

evaluadores.

4.5.6. Rendimiento de la inversión.

Como se indica en la tabla 4.36, los rendimientos generados por la

inversión del comerciante al inicio del proyecto son de 296.61 %, 487.52 % y

677.14 % para las diversas situaciones planteadas para medir la sensibilidad de

este (pesimista, moderado o más probable, optimista respectivamente).



194

Tabla 4.36
Rendimiento de la inversión

Optimista Moderado Pesimista

Inversión (en colones) 20.902.423 20.902.423 20.902.423

Flujos de Efectivo (en colones) 162.442.010 122.805.303 82.901.497

Rendimiento de la inversión 677,14% 487,52% 296,61%

Fuente: Elaboración propia, 2016.

En este indicador se puede visualizar que los beneficios brindados por la

compañía, sin tomar el valor del dinero en el tiempo, son elevados en

comparación con la inversión que se debe realizar para constituirla.

4.5.7. Análisis vertical.

4.5.7.1. Escenario optimista.

Los ingresos reflejados en el estado de resultados se encuentran

compuestos en el 66.77 % por la venta de pisos decorados y en un 33.23 % del

tipo liso para los 5 años analizados (ver figuras 4.15 y 4.16).

Los salarios operativos poseen una participación del 17,76% de los

ingresos para el primer año, para los años posteriores este factor presenta

disminuciones de hasta 3 puntos porcentuales con respecto a los ingresos del

período, en el caso de los administrativos estos poseen una tendencia a la baja,

debido a que en el año 1 representan el 11,36 % y para el quinto año el 3,73 %.
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Las utilidades después de impuestos que presenta el proyecto son, en

promedio, el 16.85 % del monto de las ventas que se generen durante los

primeros 5 años de realización del proyecto; es importante mencionar que para el

primer año no se debe cancelar impuesto de renta, pero en el quinto año este

rubro representará el 6.50 % de los ingresos.

La propiedad, planta y equipo productivo representa el 55.28 % del total

de activos en el primer año, lo cual sucede debido al costo elevado que posee la

principal maquinaria productiva del desarrollo; cabe indicar que para el quinto año

esta cuenta posee una participación del 11.66 % del total de activos (ver figura

4.17 y 4.18).

En el caso de las utilidades del período estas poseen una representación

importante entre los años 2 y 5, ya que representa el 33.79 % aproximadamente

del total de pasivos y patrimonio, por lo que se puede mencionar que estos

poseen una contribución significativa dentro del balance general de la compañía.

4.5.7.2. Escenario moderado.

Los ingresos poseen la misma composición del escenario optimista, pero

los salarios operativos y administrativos aumentaron su participación en un 2 % y

1 % respectivamente (ver figuras 4.20 y 4.21).

En el primer año de operación se contempla una pérdida aproximada del

5,44 % de los ingresos, la cual se recupera por las utilidades después de

impuestos que posee el proyecto en sus posteriores años donde incluso alcanza

utilidades hasta del 20.90 % de sus ingresos (quinto año).
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La compañía cuenta con una excelente liquidez que está concentrada en

efectivo y equivalentes de efectivo, dicha cuenta pasa de representar el 31.75 %

del total de activos en el primer año al 89.03 % en el quinto año, según se

muestra en las figuras 4.22 y 4.23.

Los financiamientos que poseen mayor participación en el primer año son

los aportes de capital y el documento por pagar a largo plazo que representan el

45.11 % y 39.78 % aproximadamente del total de pasivos y capital, dicha

contribución sufrió una variación muy significativa para el quinto año donde el

proyecto se financia principalmente con sus utilidades acumuladas (42.61 % del

total de pasivos más capital).

4.5.7.3. Escenario pesimista.

La estructura de los ingreso no sufre variaciones con respecto al

escenario optimista y moderada, caso contrario de la participación de los salarios,

los cuales poseen variaciones hasta de 5 puntos porcentuales con respecto a los

primeros, como se muestra en las figuras 4.25 y 4.26.

En el primer año de operación se espera una pérdida aproximada del

13.61 % de los ingresos, que se compensa con las utilidades generadas en los

años posteriores del proyecto donde alcanzan hasta el 17.90 % de las ventas

(quinto año).
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Para el quinto año, el principal activo que posee la empresa es el efectivo

o equivalentes de este que representa el 85.46 % del total y el financiamiento de

mayor importancia en este año son las utilidades (acumuladas y del período) que

presentan el 67.74 % de todas las obligaciones.

4.5.8. Análisis horizontal.

El estado de resultados presenta aumentos constantes en sus utilidades

de un período a otro, donde la principal se detectó en el segundo año por un

monto de ¢20.986.221 según se observa en las figuras 4.30 y 4.31.
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Figura 4.30: Análisis Horizontal del Estado de Resultados de los años 1-3

(Escenario Optimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.31: Análisis Horizontal del Estado de Resultados de los años 3-5

(Escenario Optimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.32: Análisis Horizontal del Balance General de los años 1-3 (Escenario

Optimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.33: Análisis Horizontal del Balance General de los años 3-5 (Escenario

Optimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.



202

Figura 4.34: Análisis Horizontal del Estado de Resultados de los años 1-3

(Escenario Moderado)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.35: Análisis Horizontal del Estado de Resultados de los años 3-5

(Escenario Moderado)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.36: Análisis Horizontal del Balance General de los años 1-3 (Escenario

Moderado)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.37: Análisis Horizontal del Balance General de los años 3-5 (Escenario

Moderado)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.38: Análisis Horizontal del Estado de Resultados de los años 1-3

(Escenario Pesimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.39: Análisis Horizontal del Estado de Resultados de los años 3-5

(Escenario Pesimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.40: Análisis Horizontal del Balance General de los años 1-3 (Escenario

Pesimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Figura 4.41: Análisis Horizontal del Balance General de los años 3-5 (Escenario

Pesimista)

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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En el caso de los activos la principal variación absoluta se presenta en la

cuenta de efectivo y equivalente que posee un aumento anual promedio de

¢48.028.345, ¢38.155.031 y ¢27.912.282 en los 3 escenarios planteados

(optimista, más probable y pesimista respectivamente), cuando se observa el

patrimonio la cuenta que sufrió mayor variación son las utilidades del período, las

cuales aumentaron ¢67.693.478, ¢57.796.003 y ¢47.898.528 (en el orden

habitual) en el quinto año implementación con respecto al primero.

4.5.9. Razones financieras.

4.5.9.1. Razones de liquidez.

4.5.9.1.1. Razón circulante.

Según lo mostrado por la tabla 4.37 en los escenarios planteados para

demostrar la sensibilidad del proyecto, este presenta mejoras durante los

primeros 5 años de implementación.

Lo cual muestra que los activos corrientes representan hasta 5.01 veces

los pasivos corrientes en el balance de situación optimista para el año 5 y de 3.59

veces estos para el pesimista.
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Tabla 4.37

Razón circulante

Escenario

Año 1
(Oct 2016-
Sept 2017)

Año 2
(Oct 2017-
Sept 2018)

Año 3
(Oct 2018-
Sept 2019)

Año 4
(Oct 2019-
Sept 2020)

Año 5
(Oct 2020-
Sept 2021)

Optimista 2,03 2,89 3,63 4,53 5,01

Moderado 1,51 2,42 3,12 3,96 4,35

Pesimista 0,99 1,68 2,44 3,27 3,59

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.5.9.1.2. Prueba de ácido.

Muestra la cantidad de activos líquidos que posee la compañía por cada

colón que se debe cancelar a corto plazo, los resultados reflejados para esta

razón son 70 %, 149 %, 232 %, 318 % y 353 % para los primeros 5 años de

desarrollo de la compañía tomando en cuenta el balance situación pesimista,

121 %, 224 %, 302 %, 389 % y 430 % para el moderado y 173 %, 274 %, 354 %,

446 % y 495 % en el caso del optimista (ver tabla 4.38).
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Tabla 4.38

Prueba de ácido

Escenario
Año 1

(Oct 2016-
Sept 2017)

Año 2
(Oct 2017-
Sept 2018)

Año 3
(Oct 2018-
Sept 2019)

Año 4
(Oct 2019-
Sept 2020)

Año 5
(Oct 2020-
Sept 2021)

Optimista 1,73 2,74 3,54 4,46 4,95

Moderado 1,21 2,24 3,02 3,89 4,30

Pesimista 0,70 1,49 2,32 3,18 3,53

Fuente: Elaboración propia, 2016.

4.5.9.2. Razones de apalancamiento.

Lo indicado en la tabla 4.39 indica que la participación de los acreedores

en la adquisición de activos de la compañía es mayor del 55 % en los 3

escenarios planteados para el primer año y al finalizar el quinto año este rubro

representa el 18 %, 21 % y 24 % en el balance optimista, moderado y pesimista

respectivamente.

Lo anterior refleja que las inversiones iniciales se financian en su mayoría

con deuda, pero conforme avancen los años, este panorama se invierte y para el

quinto año la participación de los pasivos se disminuye a prácticamente la mitad.
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Tabla 4.39

Razón de Apalancamiento

Escenario

Año 1
(Oct 2016-
Sept 2017)

Año 2
(Oct 2017-
Sept 2018)

Año 3
(Oct 2018-
Sept 2019)

Año 4
(Oct 2019-
Sept 2020)

Año 5
(Oct 2020-
Sept 2021)

Optimista 0,58 0,40 0,32 0,25 0,18

Moderado 0,66 0,45 0,37 0,29 0,21

Pesimista 0,76 0,55 0,45 0,35 0,24

Fuente: Elaboración propia, 2016.
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Capítulo V. Conclusiones

Una vez realizado el estudio de factibilidad al emprendimiento denominado

Mosaicos San Gerardo, se ha recopilado información suficiente y necesaria que

permitió alcanzar los objetivos planteados al inicio de la investigación, así como

derivar en las siguientes conclusiones:

A. A través del estudio de mercado se determinó que los clientes

potenciales son mayoritariamente los distribuidores de productos

para la construcción. También se observa, en menor escala, una

demanda insatisfecha de proyectos comerciales y remodelaciones

de edificaciones declaradas patrimonio nacional.

B. Se concluye que los proveedores del emprendimiento están

ubicados en las provincias de Alajuela, Heredia y San José, los

cuales, además, ofrecen cortos tiempos de entrega de los pedidos,

lo que facilita el ágil abastecimiento de insumos para la producción.

C. Existen pocos competidores activos en el mercado, ubicados en las

provincias de San José y Alajuela; estos dependen de los moldes

fabricados por el empresario dueño de este proyecto para elaborar

sus productos.

D. El negocio cuenta con recursos que le facilitan el inicio del proyecto;

no obstante, deben realizarse inversiones en mano de obra,

mobiliario y equipo tanto de oficina como de planta, además de

mejoras en el local para abarcar de una mejor manera la demanda

potencial de los pisos.
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E. La ubicación del proyecto se considera adecuada, ya que le permite

comunicarse rápidamente con las provincias de Alajuela, Heredia y

San José, donde se encuentra la mayoría de los clientes

potenciales y proveedores analizados.

F. Se determinó que la figura idónea para constituir la compañía ante

las instancias requeridas es como una persona física con actividad

lucrativa, debido a que los costos relacionados son

considerablemente menores bajo este proceso.

G. Con base en el estudio económico, se estima que los costos

relacionados con la implementación del proyecto ascienden a

¢20.902.423,00 suma que incluye la adquisición de propiedad,

planta y equipo, además del capital de trabajo requerido para el

inicio de operaciones.

H. Según los resultados obtenidos en el estudio financiero se concluye

que la inversión en el emprendimiento de la compañía Mosaicos

San Gerardo es factible, ya que presenta una adecuada rentabilidad

según los análisis efectuados a través de los indicadores Valor

Actual Neto, Período de Retorno de la Inversión, Índice de

Deseabilidad, Tasa Interna de Retorno, Rendimiento de la

Inversión, Análisis Vertical y Horizontal, las Razones Financieras y

Análisis de Sensibilidad.
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Capítulo VI. Recomendaciones

Con base en las conclusiones expuestas anteriormente, se brindan

recomendaciones para el emprendimiento Mosaicos San Gerardo. Cabe

mencionar que la ejecución de estas queda a criterio del empresario.

Las recomendaciones son:

A. Impulsar el contacto con los clientes potenciales, intensificando las

acciones de promoción y publicidad que permitan dar a conocer el

producto, aprovechando las cualidades de este, las referencias del

fabricante y la ubicación estratégica del local para la consecución de

los objetivos de venta proyectados.

B. Incentivar el encadenamiento productivo con los proveedores

sugeridos con el fin de aprovechar la ubicación estratégica del

negocio para minimizar los costos relacionados con el

aprovisionamiento de insumos.

C. Diversificar la oferta de diseños, colores y tamaños de mosaico

según las tendencias del mercado, debido a que los competidores

no cuentan con la facilidad para realizar nuevos moldes.

D. Considerar en conjunto con el arrendatario las mejoras propuestas

al local, así como realizar las inversiones propuestas en mano de

obra, mobiliario y equipo sugeridas en el estudio técnico para

mejorar la capacidad productiva del negocio y alcanzar los objetivos

de ventas propuestos.
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E. Implementar el proyecto en la ubicación sugerida en el estudio

técnico (Carrizal de Alajuela), debido a que cuenta con fácil acceso

a los principales clientes potenciales y proveedores del negocio.

F. Efectuar las diligencias correspondientes para constituir la empresa

bajo la figura de persona física con actividad lucrativa, ante las

instancias mencionadas en el estudio legal para cumplir con los

requisitos establecidos

G. Se sugiere realizar la inversión inicial propuesta, así como brindar

un seguimiento oportuno a los presupuestos y proyecciones

efectuadas en el estudio económico, con el fin de obtener la

rentabilidad esperada del proyecto y lograr una adecuada capacidad

de reacción ante eventuales fluctuaciones en el comportamiento del

mercado.

H. Ejecutar el emprendimiento denominado Mosaicos San Gerardo,

bajo el escenario moderado con lo que se esperan utilidades por

₵131.845.002,00 y un VAN de ₵69.987.632,00 además se recupera

la inversión en 2.43 años.
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Anexos

Anexo 1. Carta de autorización del empresario
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Anexo 2. Carta de revisión del filólogo
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Anexo 3. Encuesta aplicada a distribuidores de pisos de mosaico
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Anexo 4. Entrevista a empresario productor de pisos de mosaico

1. ¿Cómo nace su negocio?

2. ¿Cuáles han sido sus principales logros?

3. ¿Cuáles han sido sus principales dificultades para mantener en pie el

negocio?

4. ¿Cuáles son los retos o desafíos que enfrenta la compañía actualmente y

para el futuro?

5. Actualmente, ¿cómo describe el mercado de pisos en Costa Rica?

6. ¿Cómo describe las principales cualidades de su negocio y de sus

productos? ¿Cómo se diferencia de la competencia?

7. ¿Cuáles son los principales consumidores de los pisos de mosaico?

8. ¿Cuáles son los tipos de pisos de mosaico que más se venden (lisos,

decorados)?

9. Volumen de ventas aproximado por mes de piso de mosaico

10. ¿Por qué cree usted que disminuyó el uso de los pisos de mosaico?

11. Con base en su experiencia, ¿cuáles son los principales competidores de los

pisos de mosaico, tanto empresas como tipos de piso?

12. ¿Cuál es el tipo de producción que aplica la empresa (por pedidos, en línea,

etc.)?
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13. ¿Cómo es la comercialización de sus productos?

14. Con el paso del tiempo, ¿cómo mantiene el producto aún presente en la

mente de los consumidores?

15. ¿Qué le recomendaría a un emprendedor que desea iniciar un nuevo negocio

en Costa Rica?
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Anexo 5. Declaración “D. 140 de inscripción en el registro único tributario”

del Ministerio de Hacienda
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Anexo 6. Solicitud de inscripción /  recaudación patronal en la Caja

Costarricense de Seguro Social
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Anexo 7. Comprobante de depósito del Ministerio de Salud
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Anexo 8. Solicitud de permiso sanitario de funcionamiento
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Anexo 9. Declaración jurada para trámites de solicitud de permisos

sanitarios de funcionamiento por primera vez o renovaciones
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Anexo 10. Formulario para póliza del INS
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Anexo 11. Solicitud de licencia comercial
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Anexo 12. Declaración jurada para el trámite de licencia comercial


