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Resumen ejecutivo
La presente investigacion es una propuesta de un plan de negocio para la creacion
de una empresa de servicios a domicilio en la ciudad de Sébaco, departamento de
Matagalpa, tiene como objetivo principal proponer un plan de negocio para la
creacion de una empresa que brinde servicios de entrega a domicilios.
Durante la realizacién de la presente investigacion se utilizaron herramientas de
recoleccion de informacion tales como: encuestas a la poblacidbn econémicamente
activa y entrevistas a los duefios de negocios en la ciudad de Sébaco, también se
crearon estrategias de comercializacion a partir de un analisis del entorno utilizando
las 5 fuerzas de Porter, ademas se analiz6 la oferta para hacer énfasis en la
competencia a nivel local se encontraron competidores indirectos que si cumplen
de forma similar con la idea de negocio propuesta y a nivel nacional se encontrd un
competidor directo, la empresa Hugo que brinda servicios a domicilio, se hizo un
analisis a la demanda, obteniendo como clientes potenciales 1293 familias
econdémicamente activas, aceptaron el servicio, aludiendo que la propuesta resulta
innovadora y de mucho provecho para la ciudad.
Se determiné el recurso humano, que constituye al negocio como una MiPyME, asi
como la maquinaria y equipos para que la empresa pueda operar de forma
adecuada, de igual manera se disefi¢ el diagrama de operaciones, distribucién de
planta y estructura organizacional de la empresa.
La inversion requerida para iniciar operaciones es de C$ 463,432.40 de la cual se
propone 60% aportaciones por parte de los socios y el 40% financiado.
El negocio tiene una rentabilidad de 63% correspondiente a la tasa interés de
retorno (TIR)



l. INTRODUCCION

El valle de la ciudad de Sébaco, ubicado en el departamento de Matagalpa —
Nicaragua, es conocido por su principal actividad de produccion de las hortalizas,
legumbres y frutas de mayor calidad en el pais, pero esto no significa que sea el
sector agricola su mayor fuerte o Unica fuente de ingresos, pues existen numerosos
negocios que enfocan su giro de comercio a otros sectores de la produccién como

lo son el sector primario, secundario y terciario.

En Nicaragua el sector terciario corresponde a los negocios 0 empresas cuya
actividad econdmica refiere a los servicios y es precisamente en este donde se ha
observado la necesidad de brindar un servicio a domicilio, para hacer entregas
hasta la puerta de cada casa, de distintos productos que ofertan los negocios ya
establecidos de la ciudad, por lo que la investigacion nace de la oportunidad de
evaluar la rentabilidad de inversion a través de la metodologia de un plan de

negocio.

Se valora que son muchas las labores diarias que se efectian en una casa, dichas
actividades en su mayoria realizadas por mujeres que también se desempefian en
el ambito laboral, teniendo poca disponibilidad de tiempo para cumplir con estas
actividades, siendo un factor que deben aprovechar al maximo, cabe destacar que
para los establecimientos que dinamizan la economia, como lo son las grandes,
medianas y pequefias empresas del municipio, seria de gran utilidad para estas
contar con el servicio que se encargue del traslado de paquetes, pagos de recibos,
distribucion de servicios de comidas y demdas necesidades que requieran ser
acudidas al instante, por un agente externo, con el cual es evidente que no cuentan,
por tanto, nace la idea de negocio de la empresa “VUELA” la cual ofertara servicios
a domicilio que estaran centrados en comprar, enviar o recoger un producto y/o
pagar un servicio, los cuales seran evaluados en el estudio de mercado, acercando

de esta manera lo que el cliente necesita hasta el lugar donde se encuentre.




Por otro lado, la cantidad de negocios que posee este municipio es
considerablemente grande y en su mayoria se encuentran en el centro de la ciudad,
por lo que de algun modo hay sectores, que aun perteneciendo al casco urbano se

sienten aislados, por la distancia que los separa.

Por tanto, se plantea que la falta de tiempo para las personas que poseen un
trabajo, en muchos casos por olvido y la distancia son las causas principales, que
propician la propuesta de este plan de negocio, que dard asistencia a todo publico,
para que los tiempos sean de mayor provecho y propiciar la integracion de muchos

sectores que distan del centro de la ciudad.

El alcance de esta investigacion se desarrollé en cuatro etapas fundamentales, la
primera etapa estudio de mercado en la cual se determind la viabilidad comercial
del nuevo servicio a ofrecer, obteniendo la aceptacion del servicio en un 98%,
mediante un analisis de la industria, en una segunda etapa el estudio técnico
que valord los aspectos técnicos y operativos para brindar el servicio, la tercera
etapa refiere al estudio financiero que evalu6 la rentabilidad, estabilidad y
viabilidad del negocio, una vez que se ejecute el proyecto resulta con un 63% de
rentabilidad y una cuarta etapa corresponde al estudio ambiental en el cual se
analizé que el factor que tiene mayor impacto pero poca relevancia es el ruido que

ocasionan los equipos de reparto que utilizaria la empresa.

Segun los datos arrojados por el estudio de mercado, se definid la propuesta para
crear la empresa de servicios a domicilio en la ciudad, la cual es viable por las
siguientes razones: el nivel de aceptacion por la poblacion es de 98.55%, el precio,
las caracteristicas y localizacion son aceptados, ademas se plantearon las
oportunidades de comercializacion (estrategias de marketing) para lograr alcanzar
los consumidores de los servicios y es rentable porque ofrece un valor presente

neto es positivo, una tasa interna de retorno (TIR) de 63% y un periodo de




recuperacion de la inversion de 2 afios y 3 dias, ademas la relacién beneficio costo

es de C$ 0.39, por cada cordoba invertido.




I ANTECEDENTES

Para fines investigativos se han consultado distintas fuentes bibliograficas, sitios
webs, repositorios universitarios, para hacer énfasis en el referente historico del
desarrollo de planes de negocios a fines de la actual investigacion que se lleva a

cabo con la tematica.

Cabe sefalar que para esta investigacién no se encontraron estudios relacionados
al tema, sin embargo, se han tomado de referencias estudios de planes de negocios
enfocados a productos, por tanto, en el municipio que se propone el plan de

negocios, no se ha hecho nada para tratarlo.

Para ello Galan Lopez y Silva Baltodano (2017) desarrollaron una propuesta de
servicios de la IV Region de Nicaragua con el objetivo de sugerir estrategias de
mercado de servicios en el municipio de Jinotepe, departamento Carazo. Esta
investigacion usa metodologia de tipo mixto, utiliza el enfoque cuantitativo y
cualitativo para el andlisis de los datos. Se toma como referencia este estudio,
debido a que se ha considerado de vital importancia para esta investigacion en el
analisis de los principios de promocion y comercializacién de un servicio, refiriendo
las estrategias Optimas para lograr la colocacion en el mercado, obteniendo
resultados 6ptimos y de este modo alcanzar la satisfaccion de los clientes, todo esto
se logré a partir de un mecanismo de control elaborado en base a las 4P’s del
mercado.

Internacionalmente se evidencia con la tematica “Pasos para implementar un
servicio a domicilio para las pequenas empresas en el sector de comidas rapidas”
en la Facultad de Ciencias econdmicas y administrativas de la Universidad de
Medellin, Colombia, en el 2015 (Vazquez Agudelo & Hernandez Acosta) trabajando
con un nivel de investigacion de caracter analitico-descriptivo, para concluir sobre
la factibilidad de la puesta en marcha del plan propuesto, arrojando su investigacion
que los servicios a domicilio son un canal de ventas fundamental para cualquier

empresa, poniendo en practica el aprovechamiento de la tecnologia.




II. JUSTIFICACION

Dado que en el municipio de Sébaco las actividades econémicas estan relacionadas
mayormente a las actividades de servicios y comercio como lo sefiala Banco Central
de Nicaragua (2017) , surge la necesidad, por ende, la importancia de este proyecto,
que radica en la implementacion de una empresa que brinde servicios de entrega a
domicilios, llevando al cliente productos que previamente este compro, por tanto se
recogerd en el negocio que este hizo la compra previa, haya sido esta en linea y/o

a través de un pedido hecho por alguna red social o llamada telefénica.

También se evaluara en la investigacion de mercado, brindar el servicio de compra
del producto de acuerdo a las especificaciones del cliente, para posteriormente
entregarlo, asi mismo se recibiran productos en el establecimiento, donde un cliente
sin importar su naturaleza, podra dejar algun tipo de paquete o producto para
entregar a una direccion determinada, por tanto, el servicio de entregas a domicilio
hara llegar el producto hasta donde el cliente se encuentre. En esta ciudad se ha
observado la oportunidad de este negocio en el mercado, debido a que no se cuenta

con esta prestacion, siendo hoy en dia tan indispensable.

Paralelamente a lo antes mencionado, los beneficios de un plan de negocio son que
este es fundamental para buscar financiamiento, socios o inversionistas y sirve
como guia para quiénes se encuentren al frente de la empresa, y toda idea de

negocios tiene que ser evaluada para disminuir los riesgos de inversion.

Por lo que todos los establecimientos comerciales obtendrian la oportunidad de
incrementar sus ventas, por tanto sus ingresos, a los hogares, hospitales, farmacias
y al publico en general se les daria respuestas a tantas emergencias y necesidades,
gue en muchos casos las personas que llevan ritmos de vidas agitados carecen de
tiempo y de este modo podran adquirir cualquier producto hasta la comodidad de

sus hogares o lugares de trabajos, logrando contribuir a la optimizacion de su




tiempo y su satisfaccidbn personal, también seria una fuente de empleo, que

contribuya al desarrollo econémico del municipio.

Esta propuesta de negocio, ademas de servir como medio de consulta a futuro, se

convertiria en un antecedente para ampliar el alcance del proyecto y captar otros
lugares aledafios.




V. OBJETIVOS

4.1 Objetivo General:

Proponer un plan de negocio para la creacion de una empresa de servicios de a
domicilio en la ciudad de Sébaco, departamento de Matagalpa, durante el periodo
2020.

4.2 Objetivos Especificos:

Determinar la demanda, oferta y aceptacion del servicio, a través del estudio

de mercado, estableciendo estrategias para la comercializacion.

e Definir los recursos humanos, tecnoldgicos, la infraestructura de la empresa
y la estructura organizacional, mediante un estudio técnico evaluando la

factibilidad para el funcionamiento del negocio.

e Realizar un estudio financiero, a través de los indicadores financieros,
evaluando los riesgos y rentabilidad econdémica para el desarrollo e

implementacion del proyecto.

e Establecer medidas para mitigacion del impacto ambiental utilizando una

matriz Leopold.




V. MARCO TEORICO

Para esta investigacion se tomard en cuenta conceptos basicos y fundamentales

para definir la base tedrica que contendra esta investigacion.

5.1. Plan de Negocios

Afirma Fleitman (2000, pag. 32) que un plan de negocios se define como “un
instrumento calve y fundamental para el éxito, el cual consiste en una serie de
actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa.
Asi como una guia que facilita la creacién o crecimiento de una empresa”.

Por lo antes expuesto, se puede decir que un plan de negocios es una herramienta
contenedora de lo que se debe hacer, para alcanzar la puesta en marcha de la
propuesta que se presenta. Este a su vez, es un documento de consulta que guiara
sobre los procedimientos, requerimientos y demas especificaciones que se deben
tomar en cuenta.

Actualmente se encuentra en tendencia la palabra “emprender”, es por ello que para
gue se pueda llevar a cabo esta accion, se debe contar con un método de referencia
que conduzca al alcance de la nueva idea. Un plan de negocios puede estar
orientado a distintos sectores, tales como: Panaderias, farmacias, centros de

entregas a domicilio, artesanias, entre otros.

5.2. Estudio de Mercado

Para el autor Kotler & Keller (2012, pag. G6) define que el estudio de mercado
consiste en el “proceso de disefar, recopilar, analizar y presentar informes de
manera sistematica de datos y hallazgos relevantes a una situacion especifica de
marketing a la que se enfrenta la empresa.”

Basandose en los antes mencionado, el estudio de mercado, facilita el proceso del
querer invertir 0 Nno en un nuevo proyecto, siendo este una base fundamental para
plantear las condiciones del contexto en estudio y poder a futuro determinar la

aceptacion del nuevo producto o servicio a desarrollar.




Hoy en dia, las empresas se auxilian de este tipo de estudio, para poder ofertar
nuevas lineas de productos y conocer la opinion del consumidor, en sitios web
existen cientos de encuestas para evaluar las caracteristicas de un bien o servicio

y asi saber si es el adecuado para el selectivo grupo de consumidores.

5.2.1. Tipo de mercado

Este tipo de mercado Kotler y Armstrong (2013, pag. 70) lo define de la siguiente
manera:

Mercado de Consumo: consisten en individuos y hogares que compran bienes y
servicios para su consumo personal.

En este tipo de mercado se puede ejemplificar que es el espacio fisico o virtual
donde se hacen las transacciones diarias, como son las compras y ventas de granos
bésicos y productos de aseo personal, asi como también cuando un individuo paga
por una consulta médica, o realiza una compra en linea de algun producto.

En este trabajo se toma en cuenta este tipo de mercado, puesto que el mercado
meta sera la poblacién econémicamente activa que desee mandar a pagar recibos
de servicios basicos, o clientes que necesitan se entreguen paquetes o documentos
dentro de la ciudad, dirigido también a quienes deseen comprar medicamentos y se
le entregue a la puerta de su casa, asi como también si desea se le hagan las

compras en algun super o establecimiento de comidas rapidas.

5.2.2. Segmentacion de mercado
“Los compradores difieren en sus deseos, poder de compra, ubicaciones

geogréficas, actitudes y practicas de compra” (Kotler, 2001, pag. 34).

Desde ese concepto también es necesario abordar la clasificacion de los segmentos
de mercado, para objeto de estudio se hard énfasis esencialmente en la
segmentacion demografica, Kotler y Armstrong (2013, pags. 193,194) la definen
asi:

Segmentacion demogréfica: La segmentaciéon demogréfica divide al mercado en

grupos con base en variables demograficas como edad, sexo, tamafio de familia,
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ciclo de vida familiar, ingreso, ocupacion, educacion, religién, raza, y nacionalidad.
Los factores demogréaficos son las bases mas utilizadas para segmentar a grupos
de clientes, en parte porque las necesidades, los deseos y la frecuencia de uso de
los consumidores a menudo varian de acuerdo con las variables demogréficas.

Para este estudio el nicho de mercado serd segmentado demograficamente,
tomando en cuenta los ingresos y ocupaciéon de los potenciales clientes, quienes
son parte de los agentes que mueven la economia de la ciudad, siendo la poblacién

econdémicamente activa quienes puedan adquirir el servicio que se propone.

5.2.3. Investigacion de marketing

La investigacion de marketing consiste:
En todas las actividades que le permiten a una organizacion obtener
la informacion que necesita para tomar decisiones concernientes a su
ambiente, mezcla de marketing y clientes presentes y potenciales. En
concreto, la investigacion de marketing es el desarrollo, interpretacion
y comunicacion de la informacion orientada a las decisiones para su
uso en todas las fases del proceso de marketing (Stanton, Etzel, &
Walker, 2007, pag. 207).

Este concepto de investigacion de mercado es un mecanismo que su resultado
presenta como se encuentra un determinado producto en el mercado, si este, esta
siendo aceptado o rechazado por los consumidores, asi como también la posicién

en la que se encuentra la empresa respecto a la competencia entre otros.

5.2.4. Demanda

Para un concepto claro y preciso Kotler y Armstrong (2013, pag. 38) definen “que la
demanda son los deseos humanos respaldados por el poder de compra”.

Estos deseos pueden ser productos tangibles para uso o comestibles, asi como
también pueden ser servicios, por los que una vez que el consumidor los recibe,

entrega una determinada cantidad de dinero o pago en especies.
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Uno de los multiples ejemplos donde se evidencia este concepto es cuando una
persona desea comer una pizza y decide visitar uno de los establecimientos locales,
hace solicitud de ella y procede a intercambiar, tal producto por una cantidad

monetaria.

Para el analisis de la demanda a cubrir es necesario saber cual sera la demanda

potencial para este servicio, para ello, lo siguiente:

Demanda potencial =P x % A
Donde:

P: Poblacion

A: El porcentaje que acepto el servicio

Demanda a cubrir = DP *x %PD
Donde:
DP = Demanda a cubrir
PD= el porcentaje de la participacién de la demanda

5.2.5. Oferta

En el afio 2013 (Kotler & Armstrong, pag. 38) refieren que “las necesidades y los
deseos de los consumidores son satisfechos mediante ofertas de mercado, una
combinacion de productos, servicios, informacion o experiencias que se ofrecen a
un mercado para satisfacer una necesidad o un deseo”.

Los oferentes no se limitan a ofrecer inicamente productos, sino también servicios

u otros beneficios, estos pueden estar ubicados en establecimientos o en linea.

El ejemplo mas significativo de esta aseveracion son los servicios de seguros de
autos, seguros de vivienda o seguros de vida, que son ofertados por aseguradoras,

asi mismo como los servicios de agua, energia eléctrica y gas.
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5.2.6. Producto

Para definir el concepto de producto Kotler y Armstrong (2013, pag. 42) expresa
que son “ideas de que los consumidores prefieren los productos que ofrecen lo
mejor en calidad, desempefio y caracteristicas, y de que por ello la organizaciéon
debe dedicar su energia a mejorar continuamente sus productos”.

Como ya se ha hecho referencia los productos no solo son bienes tangibles, sino
que también son bienes intangibles que una vez que se desarrollan, satisfacen las
necesidades de un consumidor, por sus caracteristicas y propiedades que son las
ideales para el cliente final.

Con todo y lo anterior los productos se encuentran elaborados a base de maderas,
especias, de metales, de algodon para el caso de las vestimentas, productos
tecnoldgicos, asi como también pueden ser servicios como de salud, educacion,

transporte, construccién, servicios bancarios, por mencionar algunos.

5.2.7. Precio

Para Kotler (2001, pag. 16) el concepto fundamental del precio lo refiere como: “la
cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los valores
gue los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o
servicio”.

El precio, es la cifra monetaria que establecen los oferentes a un bien o servicio, el
precio final puede en algunos casos ser convenidos por el cliente y a su vez este
puede hacer esta transaccion en moneda fisica, especies o a través de dinero
electrénico (tarjetas).

Para ejemplificar esta concepcion de manera sencilla se puede decir: “Un huésped
turistico de un hotel, requiere moverse a una determinada zona aledafia de la
ciudad, por tanto, decide abordar una unidad de transporte publico, y el choéfer
amablemente le explica que debe cancelar con anterioridad la cantidad de tres

cordobas para disponer del servicio.
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5.2.8. Plaza

Kotler (2001, pag. 16) define que “la plaza o colocaciéon comprende las diferentes
actividades que la empresa emprende para que el producto sea accesible y esté a
disposicion de los consumidores meta”.

Esto quiere decir que como fabricante debe tomar en cuenta las condiciones de su
potencial consumidor y establecer estrategias, que llegue al cliente de manera
oportuna y que se encuentre disponible al momento que se requiera de este.

Para hacer énfasis en lo mencionado con anterioridad, en la actualidad esto se
observa en los mercados de frutas, verduras, granos basicos, inclusive productos
lacteos, los proveedores arriban a los establecimientos en horas de la madrugada

con productos frescos para el desayuno o almuerzo del consumidor.

5.2.9. Promocion

Para citar la conceptualizaciéon de promocion Kotler (2001, pag. 16) estipula que
son “las diferentes actividades que la empresa realiza para comunicar las
excelencias de sus productos y persuadir a los clientes objetivos para su
adquisicién”.

Afddase a este concepto que la promocion es conocida también como la publicidad
que se hace para que un producto tenga mayor demanda, es una de las P del
marketing mas importantes debido a que ella es clave para tener un mayor
incremento en las ventas.

En cuanto a ejemplo refiere, son constantes las campafas publicitarias que
bombardean a los usuarios de las redes sociales, sea una nueva bebida, asi como
propagandas de un nuevo perfume que al ser rociado sobre el cuerpo de una mujer
le dara mayor empoderamiento, incluso en la televisién o radio se promocionan

productos comestibles, de belleza, de limpieza entre otros.

5.2.10. Analisis estratégico
El andlisis estratégico es un estudio que se realiza a la empresa y conocer la
situacion actual de esta, desarrollando estrategias para la toma de decisiones y asi

encaminar dia a dia a la institucion al alcance de sus objetivos.
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5.2.10.1. Las fuerzas de Porter

Hill y Jones (2008, pag. 79) sefialan que: En cuanto identifican los limites de una
industria, la tarea de los administradores es analizar las fuerzas competitivas en el
ambiente de la industria para identificar las oportunidades y amenazas. La conocida
estructura de Michael E. Porter, llamada el modelo de las cinco fuerzas, ayuda a los
administradores a realizar este analisis.

Es por eso que se mencionan a continuacion las 5 fuerzas de Porter:

El riesgo de que entren nuevos competidores.

La intensidad de la rivalidad entre las compairiias establecidas en una industria.
El poder de negociacion de los compradores.

El poder de negociacion de los proveedores.

La cercania de los sustitutos para los productos que ofrece una industria.

Para este estudio se hard un andlisis estratégico basado en las Fuerzas de Porter,
permitiendo evaluar riesgos, conociendo aspectos de los competidores, para lograr
de esta manera tomar decisiones oportunas, que siempre se encuentren en
beneficio de la empresa, potenciando su capacidad, calidad y atenciéon de sus

clientes.

5.3 Estudio técnico

Segun Baca Urbina (2006, pag. 91) “el estudio técnico puede subdividirse en cuatro
partes, que son: determinacion del tamafio 6ptimo de la planta, determinacién de la
localizacion de la planta, ingenieria del proyecto y analisis administrativo”.

Dicho de otra manera, el estudio técnico permite proponer y a su vez analizar las
diferentes opciones para la macro localizacion y micro localizacion de la planta, asi
como también el tamafio 6ptimo de la misma, a su vez identificar cuales son las
maquinarias y equipos recomendables para realizar una tarea, asi como también
determinar un nivel jerarquico y administracion de la empresa que se requiere para

la correcta operacion de la empresa.
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5.3.1 Localizacion

La localizacidon se encarga de analizar las diferentes alternativas para
determinar el lugar 6ptimo para ubicar la empresa. La localizacion
tiene por objetivo: analizar los diferentes lugares donde es posible
ubicar el proyecto, buscando establecer un lugar que ofrece los
maximos beneficios, los mejores costos, es decir en donde se obtenga
la maxima ganancia, si es una empresa privada, o0 el minimo costo
unitario, si se trata de un proyecto social. (Corrillo Machiado &
Gutiérrez Quiroga, 2016).

En esta investigacion se valorara el lugar 6ptimo para ubicar una oficina, asi como
también determinar donde estaria ubicada cada una de las areas de la empresa, la
maquinaria y equipo, para brindar a los potenciales consumidores un
establecimiento acogedor, en el cual ellos se sientan con la confianza de poner sus
productos de necesidad en nuestras manos y asi satisfacer sus exigencias. Al
contar con una oficina también es una forma de facilitar el espacio de quejas y
sugerencias sobre la calidad del producto. Interactuando los consumidores de

manera directa con la empresa.

5.3.2 Requerimientos técnicos

Se define a los requerimientos como “la condicion o capacidad que debe tener un
sistema, producto, servicio o componente para satisfacer un contrato, estandar,
especificacion, u otros documentos formalmente establecido”. (SARACLIP, 2017)
Los requerimientos técnicos son todas las herramientas y equipos que necesita la
empresa para comenzar a funcionar; como por ejemplo que tipo de computadora

es necesaria para empresa, mobiliario y equipo, etc.

5.3.2.1. Tipos de requerimientos
El sitio web SARACLIP (2017) existen diferentes tipos de requisitos, casi tantos

como implicados haya en un proyecto.
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Requerimientos de Negocios

Definen los objetivos y problemas que la empresa quiere resolver con el producto.
Deben estar basados en una necesidad real del usuario, sea esta conocida o no
por él.

Requerimientos de Usuario

Describen las expectaciones de los usuarios y como éste interactuard con el
producto. Sino son similares a los requerimientos de negocio, el proyecto ird mal
encaminado.

Las técnicas de personas, escenarios y customer journeys sirven de ayuda para
definir las funciones, tareas y caracteristicas que definen los requisitos de usuario.
Requerimientos funcionales

Proporcionan detalle de como debe comportarse un producto y especifican lo que
se necesita para su desarrollo.

Requerimientos de Calidad

Detallan las caracteristicas que un producto debe poseer para mantener su
efectividad y prever posibles problemas y limitaciones.

En términos de experiencia de usuario, si la calidad del producto no concuerda con
las expectativas que el usuario posee sobre él, no funcionara.

Requerimientos de Implementacion

Se usan para detallar cambios en los procesos, roles en el equipo, migraciones de

un sistema a otro

5.3.3 Distribucion de planta

Casallas Regalado & Medina Hernandez postulan que la distribucién de planta
“consiste en encontrar una forma adecuada para la organizacion de las aéreas de
trabajo, equipo y material con esto se manifiesta que debe ser méas satisfactoria y

segura para la produccion” (2015, pag. 86)

De igual modo, la distribucion de planta es la segmentacion de los distintos
departamentos en el que se labora, ademas de la asignacion correcta y especifica

de tareas a los trabajadores. La distribucion de planta no solo refiere al contexto
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fisico y de operacion, sino que también hace referencia al espacio que deberan

ocupar los utensilios de trabajo.

5.3.1.2 Infraestructura
La infraestructura son los medios técnicos, servicios e instalaciones
necesarios para que un lugar pueda ser utilizado. Es posible definir a
la infraestructura como el conjunto de estructuras de ingenieria e
instalaciones —por lo general, de larga vida Gtil- que constituyen la
base sobre la cual se produce la prestacion de servicios considerados
necesarios para el desarrollo de fines productivos, politicos, sociales

y personales (Rozas & Sanchez, 2004)

5.3.3. Tecnologia

Segun Cegarra Sanchez (2012) la tecnologia se puede definir “como el conjunto de
conocimientos propios de un arte industrial, que permite la creacion de artefactos o
procesos para producirlos”

Es decir, la tecnologia es el medio ya sea de la informacion o la comunicacion, que
ayudan al ser humano a desarrollar ciertas actividades de una manera mas facil y
rapida. La tecnologia es el puente o la base que sirve de apoyo en algun campo o
sector para hacer una actividad mas facil y productiva.

Para esta investigacidn se toma en cuenta la tecnologia porque esta seré base para
llevar a cabo las actividades que implica este servicio. Sé requerira del uso de redes
sociales como canal de promocion, los sistemas de informacion seran
indispensables, asi como las consultas en bases datos determinadas, cabe sefialar
que es de suma importancia para mejorar lo que es la atencién al cliente futuro, por

el contacto directo con la empresa.

5.3.4. Proceso Productivo
Para Montoyo & Marco, definen al proceso productivo como:
la produccion de bienes y servicios que consiste basicamente en un

proceso de transformacién que sigue unos planes organizados de

17




actuacion segun el cual las entradas de factores de produccion, como
materiales, conocimientos y habilidades, se convierten en los

productos deseados. (2012, pag. 94)

Por tanto, para la presente investigacién se tomara en cuenta este concepto como
base para definir los pasos o etapas que se deberan implementar a la hora de
ofrecer el servicio, se pretende medir la calidad bajo los debidos estandares y de

este modo lograr satisfacer la necesidad de los clientes potenciales.
Diagrama de proceso: Los diagramas de procesos son la representacion grafica
de los procesos y son una herramienta de gran valor para analizar los mismos y ver

en qué aspectos se pueden introducir mejoras.

Tabla 1 Simbologia de Diagrama de Procesos

Operacion

Transporte

Inspeccion

Demora

Operacion

v Almacenamiento

Fuente: (Konz, 1991, pag. 45)
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5.3.5. Analisis Organizacional
En una empresa es importante mantener una estructura organizacional y
administrativa, para lograr metas y objetivos con la ayuda de cada uno de los
recursos que tiene la empresa, es importante tener una vision y objetivo en comun
para lograr que la empresa siga creciendo.
Segun Garcia (2010, pag. 30) define a la organizacion como:
el establecimiento de relaciones efectivas de comportamiento entre
personas, de manera que puedan trabajar juntas con eficiencia y que
de esta manera puedan obtener una satisfaccion personal al hacer
sus tareas seleccionadas bajo condiciones ambientales, con el firme
proposito de alcanzar una meta o un objetivo.
El término organizacion tiene muchos usos. La organizacién formal es la estructura
intencional de funciones. La organizacion informal es una red de relaciones
personales y sociales no establecida ni requerida por la autoridad formal pero que

surge espontaneamente.

5.3.5.1. Tipos de organigrama

Segun Garcia (2010) existen diferentes tipos de organigrama, sin embargo, para
esta investigacion se tomara en cuenta el siguiente:

Verticales: Presentan las unidades ramificadas de arriba abajo a partir del titular,

en la parte superior, y desagregan los

diferentes niveles jerarquicos en forma
escalonada. Son los de uso mas

generalizado en la administracion, por lo

cual, los manuales de organizacion [ | | | |
. es de o EDEDED EnEn @

]

recomiendan su empleo. llustracién 1. Organigrama Vertical. (Garcia Santillan ,

2010)

Para esta investigacion se utilizaran organigramas verticales debido a su practicidad
permiten reflejar de manera rapida y comprensible todos los elementos generales
necesarios, en los organigramas verticales aparecen claramente las lineas de

gestion y se muestra una vision global de la estructura organizativa de la empresa.
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5.3.6. Organizacion de RRHH
Segun la Escuela de Organizacion Industrial (EOI) (2013) la funcion de recursos

humanos consiste en lograr seis propdésitos esenciales.

o Definir qué personal es el que requiere la organizacion.
o Reclutar y contratar a las personas mas adecuadas para la empresa.
o Retener y lograr la permanencia de los mejores individuos en la

organizacion.

o Conseguir que los trabajadores contribuyan a los objetivos de la empresa.
o Remunerar y retribuir a las personas por sus aportaciones.
o Lograr una mayor autorrealizacion del personal en su trabajo.

La primera estd relacionada con el ciclo de las personas en una organizacion:
seleccién, reclutamiento, entrenamiento, promocion, etcétera, y todas las
actividades que impliguen administrar las tareas y las responsabilidades de las
personas. Este trabajo se concentra en el departamento de recursos humanos o de
administracion de personal. Dicha area se divide en dos: la administrativa y la

directiva.

5.3.7. Enunciados estratégicos

En el afio 2007 (Chiavenato, pags. 20,21) define los enunciados estratégicos de la
siguiente manera:

Misidon: La declaracion del propdsito y el alcance de la empresa en términos del
producto y del mercado. La mision define el papel de la organizacion dentro de la
sociedad en la que se encuentra y signica su razon de ser y de existir. La misién de
la organizacion esta definida en términos de la satisfaccion de alguna necesidad del

ambiente externo y no de ofrecer un simple producto o servicio.

Vision La visidn organizacional, o vision del negocio, se refiere a aquello que la
organizacion desea ser en el futuro. La visiébn es muy inspiradora y explica por qué

diariamente las personas dedican la mayor parte de su tiempo al éxito de su
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organizacion. Cuanto mas vinculada esté la visién del negocio con los intereses de

Sus socios, tanto mas podra la organizacion cumplir con sus propésitos.

Valores Segun la administracion federal de servicios educativos los valores
constituyen un objeto al que la comunidad aspira y busca continuamente para

mejorar y perfeccionarse.

Existe una gran variedad de valores y diferentes clasificaciones de ellos; a
continuacion, se muestra una de las mas difundidas, en la que se especifica el tipo

de valor, lo que busca y un ejemplo.

Tabla 2. Clasificacion de los valores

Econdmico La utilidad, lo econdémico y practico Eficiencia

Tedrico La verdad a través del conocimiento Ciencia

Estético La belleza mediante sentidos Arte

Social El bien en la convivencia del ser Altruismo
humano

Politico El poder para influir en los demas y Participacion

conseguir el bien comuan.
Elaborado en base a (Administracién federal de servicios educativos, 2016)

5.4. Estudio Financiero

Segun Ortiz Anaya (2006, pag. 15) se puede definir como:
un proceso que comprende la recopilacion, interpretacion,
comparacion y estudio de los estados financieros y los datos
operacionales de un negocio. Esto implica el calculo e interpretacion
de porcentajes, tasas, tendencias, indicadores y estados financieros,
complementarios o auxiliares, los cuales sirven para evaluar el

desempefio financiero y operacional de la firma, lo que ayuda de
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manera decisiva a los administradores, inversionistas y acreedores a
tomar sus respectivas decisiones.
En otros términos, El estudio financiero debera demostrar que el plan de negocio
puede realizarse con los recursos financieros disponibles. Asi mismo, el estudio
financiero se puede utilizar como instrumento de andlisis preliminar de la capacidad
de la empresa para ser sustentable, viable y rentable en el tiempo.
Para que toda empresa o negocio inicie sus actividades o labores es indispensable
gue cuente con un estudio financiero, el cual garantice su rentabilidad en el tiempo
y asi poderse plantar o mantenerse firme en el mercado de la competencia y los

obstaculos que esta posea para realizar sus actividades de funcionamiento.

5.4.1. Inversion Total

La inversion total del plan de negocio se obtiene de la suma de la inversion fija, los
activos intangibles y el capital de trabajo. En este punto hace una lista de dichos
elementos, el monto requerido para cada uno de ellos, y el monto total que suman
éstos.

Como afirman Lawrence y Joehnk (2009, pag. 37) “Una inversion es esencialmente
cualquier instrumento en el que se depositan fondos con la expectativa de que
genere ingresos positivos y/o conserve o aumente su valor”.

El invertir recursos o efectivo para iniciar actividades en una empresa o negocio es
un riesgo que se toma, por ende, se debe saber con exactitud las cantidades que
se van a necesitar para asi poder laborar de la manera mas adecuada posible.

5.4.2 Financiamiento
El financiamiento representa una funciéon de apoyo a las actividades
primarias de la empresa, cuya finalidad es garantizar la disponibilidad
oportuna de los recursos requeridos para el 6ptimo funcionamiento de
éstas, tanto a corto como a largo plazo, logrando un equilibrio entre
las necesidades de liquidez de la organizacién con sus objetivos de
riesgo y rentabilidad (Boscan & Sandrea, 2009, pag. 4).
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La forma méas comun de obtener financiamiento es a través de préstamos o créditos
a entidades bancarias. Por lo general, es dinero que debe ser devuelto en el futuro
proximo o lejano, con intereses, en su totalidad o en cuotas.

Dicho de otra manera, el financiamiento se refiere a la forma mediante la cual una
empresa debe satisfacer sus necesidades o requerimientos temporales o

permanentes de efectivo a corto, mediano y largo plazo.

5.4.3 Estados Financieros
Los estados financieros son documentos contables en los que se realiza el registro
de operaciones realizadas por una empresa o hegocio en un periodo, con el objetivo
de conocer su desempeiio financiero y asi tomar decisiones sobre los resultados
obtenidos. Los estados financieros son un informe resumido que muestra como una
empresa ha utilizado los fondos que le confian sus accionistas y acreedores, y cual
es su situacion financiera actual.
Los tres estados financieros basicos son el balance, que muestra los
activos, pasivos y patrimonio de la empresa en una fecha establecida,
estado de resultados, que muestra como se obtiene el ingreso neto
de la empresa en un periodo determinado, y el estado de flujo de
efectivo que muestra las entradas y salidas de efectivo producidas
durante el periodo (Bujan Pérez, 2018).
Por lo antes expuesto, para poder emprender la idea de poner en marcha una
empresa 0 negocio, es necesario contar con los conocimientos adecuados o
personal capacitado sobre contabilidad y administracion para que, al momento de
elaborar los estados financieros en determinado periodo de la empresa o negocio,
no existan dificultades que conlleven a obtener malos célculos o malos informes

sobre resultados obtenidos.

5.4.3.1 Balance General
Como afirma Romero Lopez (2010, pag. 104) el:
Balance general o estado de situacion o posicion financiera, el cual

permite conocer los recursos econémicos que utilizé la entidad para
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alcanzar sus obijetivos, clasificados en orden de su disponibilidad, y
las fuentes de donde provienen, ya sean externas, que son las
obligaciones para con los acreedores y proveedores de bienes y
servicios clasificadas por su exigibilidad; o internas, que son la
aportaciéon de socios, duefios o propietarios de la empresa, todos ellos
a una fecha.
En otros términos, el balance general permite conocer la situacion financiera de la
empresa (al mostrar cual es el valor de sus activos, pasivos y patrimonio), analizar
esta informacién (por ejemplo, saber cuanto y donde ha invertido, cuanto de ese
dinero proviene de los acreedores y cuanto proviene de capital propio, cuan
eficientemente esta utilizando sus activos, qué tan bien estd administrando sus
pasivos, etc.) y en base a dicho analisis, tomar decisiones.
El balance general es un estado financiero que brinda la facilidad de analizar de
manera profunda la situacion en la que se encuentra la empresa 0 negocio en un
determinado periodo de tiempo para asi poder sacar conclusiones y tomar

decisiones sobre el presente y futuro del negocio.

5.4.3.2 Estado de Resultado

Es de vital importancia para cada empresa y su realizacién consiste en obtener los
gastos e ingresos de categorias especificas y separadas, de modo tal que se
puedan obtener resultados. Estado financiero que muestra la utilidad o pérdida neta,
asi como los pasos que se realizaron para obtenerla en un ejercicio determinado.
“‘Resume la actuacion esperada de un negocio a través del espacio especifico de
tiempo en términos de ingresos y gastos” (Sanchez Rodriguez, Téllez Giron, &
Morales Castro, pag. 25).

En otros términos, en este documento se refleja como fue que se consiguié el

resultado de cada ejercicio en un tiempo especifico de forma ordenada y detallada.
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5.4.3.3 Flujo de efectivo
Como afirman Morales Castro, Sanchez Rodrigez , Morales Castro, y Figueroa
Flores (2005, pag. 60):
A los flujos de efectivo en el ambito financiero se les conceptualizan
como las entradas y salidas de dinero generadas por un proyecto,
inversion o cualquier actividad econdmica. También es la diferencia
entre los cobros y los pagos realizados por una empresa en un periodo
determinado.
En otros términos, el estado de flujo de efectivo provee informacion importante para
los administradores del negocio y surge como respuesta a la necesidad de
determinar la salida de recursos en un momento determinado, como también
un analisis proyectivo para sustentar la toma de decisiones en las actividades
financieras, operacionales, administrativas y comerciales.
El flujo de efectivo en una empresa o negocio es un estado financiero que muestra
la variacion de entrada y salida de efectivo en un periodo determinado.

5.4.4. Indicadores Financieros de Rentabilidad
Los indicadores financieros son herramientas de apoyo para la toma de decisiones,

son indices que ayudan a determinar si un proyecto es 0 no conveniente para el
inversionista.

Los Lineamientos tienen por objeto establecer los tipos de evaluaciones
socioeconGmicas que seran aplicables a los programas y proyectos de inversion
gue consideren realizar las dependencias y entidades de la Administracion Puablica
Federal, siendo uno de éstos, el Andlisis Costo-Beneficio, el cual debera considerar
el calculo de los indicadores de rentabilidad: VPN, TIR y la TRI (Morin Maya &
Alvarado Roldan, 2017, pag. 2).
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Tabla 3. Indicadores Financieros

Clasificacion Concepto Formula
El Valor Presente Neto El Valor Presente Neto (VPN) de un proyecto
(VPN) es la suma de los beneficios netos futuros
del proyecto actualizado a un afio comin a

una tasa de descuento relevante. En el caso

VPN
de una evaluacién privada sera considerada B _C

- I x ZM
la tasa de mercado. 0 (1+d)"
Y es igual a la diferencia entre el Valor
Presente de los Beneficios del proyecto y el
Valor Presente de los Costos del proyecto.

_ Bn
VPN = Z(1+d)"
— Cn
lo—2 (1+d)"

Tasa Interna de La TIR es aquella tasa de descuento que VAN

Retorno (TIR) ocasiona que el VPN del proyecto sea igual 4+ i F;
a cero. £ (L+TIR)!
La TIR es la tasa maxima que soportaria el - - +F1TIR)
proyecto para ser rentable, cualquier tasa de ,
descuento mayor que la TIR ocasionariaque 1 p) T
el VPN del proyecto es negativo, por lo tanto, N E, _
el proyecto debera ser rechazado. (1 +TIR)"

Tasa de Rentabilidad La Tasa de Rentabilidad Inmediata indica el

Inmediata (TRI) momento éptimo de inicio de operacién de Rl BN,

=

un proyecto de inversion que parte de los
siguientes escenarios.
Valor Anual Se utiliza para seleccionar entre alternativas
Equivalente o Costo de proyectos que tienen vidas (Utiles 4p — ypc [(d(1+d)"

- - 1+d)"—1
Anual Equivalente distintas.
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1. Relacion Consiste en calcular la relacion existente

Beneficio- entre el valor presente de los beneficios
Costo (B/C) sociales (VPB) y el valor presente de los VPB
costos sociales (VPC) utilizando para su VPC > 1

célculo la tasa social de descuento.
2. Periodo de Tiene como obijetivo la identificacién del
Recuperacibn momento en el que el inversionista b—c
. . PR =a+ [(—)]
(PR) estard en condiciones de recuperar la d
inversion realizada al inicio del proyecto.

Elaborado segun (Morin Maya & Alvarado Roldan, 2017)
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5.5 Estudio Ambiental
Para el autor Fuente especificada no vélida. define La evaluacion del impacto

ambiental esta dirigida a efectuar analisis detallados de diversos proyectos de
desarrollo y del sitio donde se pretende realizar, con el proposito de identificar y

cuantificar los impactos ambientales que puede ocasionar su ejecucion.

El estudio de impacto ambiental es un instrumento basico para la toma de
decisiones sobre proyectos que requieran una licencia ambiental, es hacer un
andlisis de los efectos positivos 0 negativos que pueden producir las acciones
de caracter antrépico que se realicen en un proyecto sobre el medio ambiente

fisico, biolégico y humano.
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VI. DISENO METODOLOGICO

A continuacion, se detallan el conjunto de procedimientos para dar respuesta al
problema y alcanzar los objetivos de investigacion, especifica el tipo de
investigacion que se realizo, la estructura u organizacion esquematizada que

adopta la investigacion para relacionar y controlar las variables de estudio

6.1. Disefio de Investigacion

Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptista Lucio para definir el concepto

de un disefio de investigacion mixto lo refiere asi:
Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos
sistematicos, empiricos y criticos de investigacion e implican la
recoleccion y el analisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como
su integracién y discusion conjunta, para realizar inferencias producto
de toda la informacién recabada y lograr un mayor entendimiento del
fendmeno bajo estudio. (2010, pag. 534)

En esta investigacion se aplico este tipo de método mixto porque en la investigacion
de mercados se empled un estudio cuantitativo, debido a que la informacién se
proceso6 con datos estadisticos y a su vez se utilizé el método cuantitativo para las
apreciaciones subjetivas de los gustos de los consumidores, la localizacion, el

equipamiento, entre otros, para brindar el servicio.

El alcance para este estudio fue transversal debido a que solo se abordd un Unico
tiempo de estudio, no se valoro el avance de este, a través del tiempo, sino que se
abarco la aceptacion de un servicio en un periodo determinado, determinando asi

la incidencia que este tendria en tal momento.

6.2. Tipo de Investigacion
La investigacion es de tipo descriptiva la cual “busca especificar propiedades,

caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fenbmeno que se analice.
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Describe tendencias de un grupo o poblacién”, asi lo define Hernandez Sampieri,
Fernandez Collado, y Baptista Lucio (2010, pag. 80)

Esta investigacion es de caracter descriptivo, porque estudié una oportunidad de
negocio, en la que se evalu6 los elementos del mercado, asi como también se
definieron las variables o herramientas del mismo, se precisé sobre las
caracteristicas técnicas y recurso humano que se requiere para la implementacion
del negocio, y a través de un estudio financiero se valuaron los riesgos, para

determinar la factibilidad del proyecto.

6.3. Universo y Muestra

Se precisa abordar en este acapite sobre la poblacion total de la ciudad de Sébaco,
ubicada en el departamento de Matagalpa, tomandose este lugar como el universo
total de estudio, enfocandose principalmente en la poblacion del casco urbano.

Segun el informe presentado por el INIDE (2008) la proyeccion de la poblacion
econdmicamente activa del municipio de Sébaco para el afio 2019 es de 1,312
familias, teniendo como afio base el 2005, periodo en el que se realizé el Gltimo
censo a nivel nacional, y para este dato demografico se aplic6 una tasa de

crecimiento poblacional del 9%.

Para el calcula de la muestra se aplica la formula de Munch y Angeles 1996 citada
por Dicovskiy Riob6o (2016).

Z?xpxq=xN
"T N ezt Z?2xpxq
Donde:
Z = Nivel de confianza =90% Z= 1,65

N= Universo, tamafio de la poblacion =1,312
p= probabilidades a favor es de 0.5

g= probabilidades en contra, es de 0.5

e= error de estimacion =10

n= tamano de muestra
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B 1.652 % 0.5 * 0.5 * 1312
© 1312 % 102 4+ 1.652%0.5%0.5

n= 68

Por lo que una vez sustituidos los datos en la ecuacion presentada se obtiene que

n

la muestra a estudiar sera de 68 encuestas, en representaciéon de la poblacion a

investigar.

Para el tipo de investigacion, se utiliz6 muestreo por conveniencia ha sido citado
como: “el elemento se autoselecciona o se ha seleccionado debido a su facil
disponibilidad” (Cruz del Castillo, Olivares , & Gonzalez, 2014).

Para el célculo de las entrevistas se aplicé la misma férmula utilizada anteriormente,
segun el informe presentado por el INIDE (2008) la proyecciéon de los
establecimientos inscritos en el municipio de Sébaco para el afio 2019 es de 251
negocios, teniendo como afio base el 2005, periodo en el que se realizo el dltimo
censo a nivel nacional, y para este dato demogréafico se aplicé una tasa de

crecimiento poblacional del 9%.

Z?xpxqxN
n= Nx* e+ Z?xpx*q
Donde:
Z = Nivel de confianza =85% Z=1,44
N= Universo, tamafio de la poblacion =251

p= probabilidades a favor es de 0.5
g= probabilidades en contra, es de 0.5
e= error de estimacion =15
n=tamafio de muestra

B 1.442% %« 0.5 % 0.5 = 251
"= 251« 152 + 1.442 %05 * 0.5

n= 23
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Por lo que una vez sustituidos los datos en la ecuacion presentada se obtiene que
la muestra a estudiar fue de 23 entrevistas, en representacion de los negocios a

estudiar.

6.4. Fuentes de Informacién

De acuerdo con Cruz del Catillo, Olivares Orozco, y Gonzalez Garcia (2014) los
tipos de fuentes de informacion pueden ser primarias y secundarias.
Fuentes primarias: Exponen por primera vez descubrimientos cientificos,

observaciones y datos originales. Los datos que proporcionan son de primera mano.

Por lo que para fines de esta investigacion se consultaron fuentes como:
e Encuestados: Se les ha aplicado el instrumento de la encuesta, las cuales
estan dirigidas a la poblaciébn economicamente activa. (Ver anexo No. 1)
e Entrevistados: El instrumento de recopilacién de informacion que se aplico,
estaba dirigido a gerentes y propietarios de negocios y empresas. (Ver

anexo No. 2)

Fuentes secundarias: Son documentos que compilan y resefian la informacion
publicada en las fuentes primarias. Retoman los documentos primarios u originales.
Proporcionan una sintesis de la informacién que existe en los documentos primarios
sobre temas de interés; ademas, se utilizan para remitir a los usuarios a documentos
cuyos contenidos puedan ayudar a solucionar sus necesidades de informacion.

Por lo antes mencionado en esta investigacion se considera la consulta a medios

escritos como:
e Libros
e Tesis

e Sijtios Web: se consultaran sitios web para el estudio de la competencia.

6.5. Instrumentos paralarecopilacion de la informacion.

Para la realizacion de este proyecto se requirido de una serie de instrumentos para

la recoleccion de datos y su debido procedimiento:
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a. Para esto se realiz6 una entrevista a los gerentes de las empresas, (Ver

anexo 1).

Recursos necesarios: Cuestionario de entrevista a los gerentes de las
distintas empresas de Sébaco, grabadora de audio, celular, papel, lapiceros,

computadora, dos personas.

b. Asi mismo se realiz6 encuesta a los representantes y propietarios de las

distintas empresas y a la poblacién en general. (Ver anexo 2).

Recursos necesarios: Cuestionario de encuesta, lapicero, se aplicaron a
68 personas de manera proporcional entre los trabajadores de las empresas

y la poblacion activa economicamente de Sébaco.

c. Se realiz6 una observacion detalla en cada uno de los negocios, asi como
de la poblacion en general para obtener informacion de calidad y confiable

gue nos ayude a verificar los datos obtenidos de las encuestas y entrevistas.

6.6. Procesamiento de la informacion.

Para el analisis de estudio de mercado se utilizo el paquete de office: Microsoft
Word y Excel para el procesamiento de la informacion y célculos estadisticos.

De igual manera, para el analisis de estudio técnico se utilizé el paquete de office:
Microsoft Word para el procesamiento de la informacion y se utilizara el software de
disefio AUTOCAD para la elaboracion de distribuciéon de planta.

De igual modo en el andlisis de estudio financiero se utilizé el paquete de office:
Microsoft Word, Excel para el procesamiento de la informacién y calculos

estadisticos.
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CAPITULO I. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado permitié identificar los posibles clientes de la empresa, definir
oportunidades y problemas de mercado, a través de un analisis de la industria
usando como herramienta de mercado a Michael Porter, generando y evaluando
estrategias de promocion y venta de los servicios, y a su vez mejorar la relacion que
existe entre la empresa y los clientes, consumidores, proveedores. Asi como
también un andlisis de la competencia para conocer r el panorama comercial al que
se enfrentara al momento que la empresa inicie operaciones. Al momento en el que
se realiza el estudio, la empresa no contaria con una competencia directa
localmente mas que la de los servicios a domicilio de gas, y a nivel nacional el
competidor es HUGO que es una empresa que esta comenzando operaciones en

el pais.
1.1. Andlisis de entorno

Para este analisis se toman en cuenta las 5 fuerzas de Michaell Porter, las cuales
seran aplicadas segun metodologia.

1.1.1. El poder de negociacion de los clientes

La empresa VUELA para el desarrollo de sus eventuales operaciones, cuenta con
aquellas personas que se encuentran econdémicamente activas, cuyo salario es
mayor al establecido como minimo, segun el Codigo de Trabajo de Nicaragua. Al
brindarse un servicio con el que actualmente no se cuenta en la ciudad, la poblacién

se dispone a hacer uso de este.
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Tabla 4.Poder de Negociacion con los consumidores

1. ¢Hay una gran cantidad de compradores relativo al X
numero de firmas en el negocio?
2. ¢Usted tiene una gran cantidad de clientes, cada uno con X
las compras relativamente pequeias?
3. ¢Elcliente hace frente a un costo significativo si cambia X
de proveedor?
¢ El comprador necesita mucha informacion importante? X

¢, Puede el cliente integrarse hacia atras? X

¢ Sus clientes no son muy sensibles al precio? X

N o &

¢, Su producto es unico en un cierto grado o tiene una X
marca reconocida?
8. ¢Son los negocios de sus clientes lucrativos? X

Nota: Valoracién segun investigadores guiados por metodologia de aplicacion segun (Estrella
Garcia & Torres Rodriguez, 2015)

Barrera a la entrada altas: Si (+) favorable a la actividad de la industria.
Barrera a la entrada bajas: No (-) desfavorable a la atractividad de la industria
Barrera a la entrada medias: Moderada a la atractividad de la industria.

El resultado obtenido de la tabla 4, refiere a que es favorable para la empresa
VUELA, lo que significa que el poder de negociacion con los clientes es ALTO,
porque existe una exclusividad de brindar el servicio en la ciudad, al convertirse en
la Gnica empresa con ese giro, por tanto, el cliente tiene menos opciones, por ello
recurrird al servicio propuesto y con la implementacion de estrategias de mercados

eficaces se puede lograr la fidelidad de los clientes.

Con el cliente deben establecerse normas béasicas de ética y de respeto a las leyes
del pais en el que no se transporten bienes o transacciones que ocasionen alguna

falta a este.
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Por lo que antes se expresa, se considera importante definir las siguientes

estrategias, las cuales se plantean de acuerdo a lo planteado en la tabla 4:

Desarrollar una aplicacién movil que permita interactuar con el cliente y de
ese modo pueda realizar su orden de servicio.

Ofrecer puntualidad y compromiso en la entrega del servicio, transmitiendo
de esta manera confiabilidad a los clientes.

Especializar el servicio, brindando un trato personalizado a cada cliente
potencial.

Idear promociones de ventas para introducir el servicio al mercado, con
sorteos por formar parte de los nuevos clientes de la empresa y mantener
esta politica en las diferentes épocas del afio que son de importancia en la
sociedad, sea por costumbres o tradiciones.

Ayudar al cliente de forma activa.

Capacitar al personal para brindar un servicio efectivo para la correcta
atencion al cliente y asi crear fidelidad y confianza por parte de ellos.

Para evitar el trafico de objetos no legales se debera revisar los paquetes
que se transporten.

1.1.2. El poder de negociacion de los proveedores

Cuando se refiere a un producto, los proveedores son quienes proporcionan la

materia prima y/o insumos que la empresa necesita para transformar y entregar un

producto terminado a su cliente final. Para este caso la empresa no requiere de esta

condicion, sin embargo, se necesitara de otras empresas que brindan servicios para

lograr la operatividad de la empresa VUELA; implementando alianzas que permitan

a otros negocios y/o empresas sugerir a sus clientes los servicios que la empresa

VUELA oferta, para ello se necesitara contar con establecimientos como:

DISNORTE-DISSUR para que a través de un POS se puedan realizar pagos

del servicio que ellos brindan.
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e Empresas distribuidoras de auto partes y repuestos de motocicletas, para
gue si un determinado taller, requiere una herramienta o algun otro producto
automotriz, se les envié a domicilio o al local donde se necesite.

e Restaurantes de comida rapida y comiderias de la ciudad para entregar los
alimentos que brindan a posibles trabajadores de otras empresas que, a la
hora de su almuerzo, necesiten ser abastecidos.

e Ferreterias para que cualquier insumo ferretero en dependencia de su
tamano, sea trasladado hasta donde se apremie.

e Demas tiendas que venden ropa, zapatos, obsequios para una fecha
especial, permitiendo esto Unicamente ordenar el producto de la tienday a
través del servicio de la empresa VUELA se le haga llegar hasta donde el
cliente lo requiera.

e Floristerias de la ciudad, para hacer entregas de arreglos a eventos sociales,

cumpleafios, fiestas, entre otros.

Tabla 5. Poder de Negociacion con los proveedores

1. Mis insumos (materiales, trabajo, provisiones, servicios, X
etc.) son estdndares mas que Unicos o diferenciados.

2. Es barato y rapido cambiar entre proveedores X

w

Mis proveedores encuentran dificil entrar a mi negocio X
(integracion hacia adelante)

Puedo cambiar los insumos realmente
Tengo muchos proveedores potenciales

Mi negocio es importante para mis proveedores

N o g A
X X X X

Mis costos de insumos no tienen influencia significativa en
mis costos totales

Nota: Valoracion segin investigadores guiados por metodologia de aplicacion segun: (Estrella
Garcia & Torres Rodriguez, 2015)
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Por lo que expresa la tabla 5 , el poder de negociacién con las empresas que se
realizara alianza, es medio, debido a que se debe plantear y proponer un plan que
permita ganar algo a cada una de las empresas implicadas, lo que se puede
plantear en un contrato.
Sin embargo, para garantizar la certeza que las condiciones definidas inicialmente
no sufran cambios y disminuir riesgo de negocios, se debera tomar en cuenta lo
siguiente:
e La firma de un contrato con las condiciones convenidas.
e Crear una alianza entre las empresas de la ciudad que ofertan distintos
productos con la Empresa VUELA, ofreciéndoles algo que les conceda
beneficios y asi mejorar como empresa.

e Fidelizar la relacion con las empresas que se cree la alianza.

1.1.3. Competidor del sector

Empresas competidoras directas no existen a nivel local, lo que si existe es la
opcidn que el cliente opte por pedir una “mototaxi’ y le brinde este servicio. Cabe
sefialar que la mayoria de las personas que brindan este servicio de transporte en
la ciudad, no se encuentran legalizados y operan en la ciudad de manera
clandestina; por otro lado, se mencionan los negocios distribuidores de gas, estos
brindad un servicio a domicilio Unicamente entregando el producto de tanques de
25 libras hasta donde el cliente lo necesite.

Aunque a nivel nacional se conoce de la existencia de empresas que ofrecen el
servicio de delivery como lo es HUGO, se toma un competidor que podria entrar al
mercado en la ciudad de Sébaco, como se explicara en el acapite del andlisis de la
oferta.
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Tabla 6. Rivalidad de los competidores existentes

1. Laindustria esta creciendo rapidamente X

2. Los costos fijos son una porcion relativamente baja X
del costo total

3. Hay diferencias significativas del producto e X
identidades de marca entre los competidores

4. Los competidores estéan diversificados mas que X
concentrados en algun producto.

5. No es dificil salir de la industria porque no hay X
habilidades especializadas, instalaciones o
contratos a largo plazo.

6. Mis clientes incurren en un costo significativo al X
cambiar a un competidor.

7. Mi producto es complejo y se requiere una X
comprension detallada de parte de mi cliente.

8. Todos mis competidores son de aproximadamente X
el mismo tamafo que mi empresa.

Nota: Valoracion segin investigadores guiados por metodologia de aplicacién segun (Estrella
Garcia & Torres Rodriguez, 2015)

Las respuestas a los cuestionamientos de la tabla 5 que se plantea arriba,
proporcionan datos que refieren, que resulta favorable para la empresa la rivalidad
entre competidores, esto quiere decir que, al estar diversificados los competidores,
hay mayor facilidad, para que los clientes opten por una empresa que Unicamente
bride el servicio de entregas a domicilio, siendo esta caracteristica la que marca la
diferencia, por tanto, para la empresa VUELA es bajo el nivel de competencia
directa.

AuUn con esta condicion se proponen las siguientes estrategias:

e Promover la importancia del servicio que se brindara con calidad.
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e Presentar la empresa y sus politicas de confiabilidad, recalcando la seriedad
de esta y que a su vez se encuentra legalmente constituida.

e Las campafas publicitarias que se elaboren deben estar enfocadas el
posicionamiento en el mercado, inculcando al cliente la exclusividad del
servicio.

1.1.4. Laamenaza de entrada de nuevos competidores

Mantener el mayor numero de clientes posibles es el reto de toda empresa,
incrementarlos es una meta, sin embargo, pueden surgir nuevas empresas y por la
accesibilidad de encontrar proveedores, se convierte esto en una alta amenaza para
la empresa que se propone, asi como también los requisitos de capital son

razonables.

Tabla 7. Amenaza de posibles competidores entrantes

1. ¢(Las grandes empresas tienen ventaja en costo o X
desempefo?

2. ¢Hay diferencias en patentes en los productos de la X
industria?

3. ¢Hay identidades establecidas de marca en su industria? X

4. ¢Sus clientes incurren en costos significativos si cambian X

de proveedores?

5. ¢Es necesario mucho capital para entrar en la industria? X

6. ¢Hay dificultad en el acceso a canales de distribucion? X

7. ¢Hay dificultad de acceder a gente capacitada, materiales X
0 insumo?

8. ¢El producto tiene caracteristicas Unicas que le den X

costos mas bajos?
9. ¢Hay licencias, seguros o estandares dificiles de obtener? X
10. ¢ Enfrenta el nuevo entrante la posibilidad de contraataque X

por parte de las empresas establecidas?

Nota: Valoracion segin investigadores guiados por metodologia de aplicaciéon segun (Estrella
Garcia & Torres Rodriguez, 2015)
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Por los datos obtenidos de la tabla anterior, se establece que es desfavorable para
la empresa VUELA porque existe la alta posibilidad que ingrese un nuevo
competidor, al ser un mercado libre, en el que no hay barreras que impidan la

entrada, mas que la patente sobre la marca del servicio a domicilio.

Para ello se deben implementar las siguientes estrategias, para reducir el grado de
amenaza:

e Patentizar la marca VUELA del servicio de entregas a domicilio.

e Suscitar las caracteristicas del servicio, la puntualidad, confiabilidad,
responsabilidad con la que se traten los paquetes y sobre todo el respeto con
el que se atenderd al cliente.

e Visualizar la expansion y crecimiento de la empresa, agregando en una
determinada etapa del ciclo de vida del servicio, el monitoreo de los paquetes
a entregar.

e Mantener ofertas, estas son de agrado de cualquier cliente

e Desarrollar un plan de comunicacion, haciendo uso de las distintas

plataformas virtuales.

1.1.5. Productos o servicios sustitutos

En el mercado existen medios de transporte publico que se dan a la tarea de llevar
ciertos paquetes de una localidad a otra, incluso pudieran pedir un “mototaxi” para
trasladar sus paquetes o bien, para el pago de servicios basicos, los clientes pueden
hacer uso de los “Tele Pagos”, asi mismo puede implementar el uso del
“Cargotrans” y a su vez realizar compras en linea, esto implica una amenaza para

la operatividad del negocio, que se propone.
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Tabla 8. Amenaza de posibles sustitutos

3.
4.

Los substitutos tienen limitaciones de desempefio que no X
compensan su precio bajo o su funcionamiento no es

justificado por su precio alto.

El cliente incurre en costos al cambiar a un sustituto. X
Su cliente no tiene un substituto verdadero. X
No es probable que su cliente cambie a un sustituto. X

Nota: Valoracién segln investigadores guiados por metodologia de aplicacion segun (Estrella

Garcia & Torres Rodriguez, 2015)

Para analizar la amenaza de productos sustitutos se elabor6 el esquema anterior,

en el que se aprecia que, es favorable para la empresa VUELA que no exista un

servicio sustituto certero, porque eso le permite acaparar mayor numero de clientes,

incluso aumentarlos.

Es por ello que se proponen las siguientes estrategias:

Promover el valor del servicio que se oferta y los beneficios que la empresa

oferta.
Monitorear constantemente el mercado.

Mejorar la calidad y la excelencia con la que se brinda el servicio,

convirtiéndolo en un reto diario.
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1.1.6. Diagrama Andlisis de Las 5 fuerzas de PORTER

- Crear alianzas.
- Firmar contratos.

-Fidelizar la relacion con
empresas ya establecidas.

- Patentizar la marca del - Promover la
servicio. Proveedores importancia del
servicio.
- Suscitar las 4. Poder de negociacion
caracteristicas del De los proveedores - Presentar la
servicio. 3. Amenaza de los empresay sus
nuevos entrantes. politicas de
- Monitoreo constante. 3 . confiabilidad.
Competencia
- Plan de incentivos. en el mercado - Publicidad
enfocada al
- Desarrollar plan de posicionamiento en
comunicacion. Nuevos Sustitutos el mercado.
entrantes

2. Rivalidad 5. Amenaza de productos

entre Sustitutos.
empresas
4
1. Poder de negociacién
de los clientes. i
Clientes - Promover el valor y
beneficios del
servicio.
- Desarrollar una APP - Monitorear
movil. constantemente el
mercado.

- Ofrecer Puntualidad.
- Mejorar la calidad y

- Especializar el servicio. la excelencia con la
que se brinda el
- Idear promociones de servicio.
ventas.

- Capacitar el personal.

llustracién 2.Diagrama de Porter (Basado en las estrategias de mercado)
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1.2. Descripcién del servicio

La empresa de servicios a domicilio consiste en una empresa que de soluciones a
las tareas cotidianas que pueden ser realizadas por terceros, la cuales se detallan
a continuacion:

e Recoger un paquete

e Compra varias ejemplo (medicamento, supermercado)

e Ordenar y llevar comida de un restaurante

e Pago de recibos

e Tramites bancarios

e Mandados rapidos

También se valoraran necesidades que el cliente desee resolver y que no tengan
tiempo para hacerlo de forma personal. Esta empresa se enfocara en los clientes
de toda la zona urbana de Sébaco, caracterizandose por ser eficiente, realizando
sus tareas de manera rapida y efectiva para cumpliendo con las exigencias de los
consumidores del servicio.

Por otra parte, se considera de importancia en este acapite mencionar los

enunciados estratégicos, que corresponden a la empresa “VUELA”

Mision: Somos una empresa de referencia local que brinda servicios a domicilio
con responsabilidad, comprometidos en garantizar a nuestros clientes el
cumplimiento de sus expectativas, porque la satisfaccion de ellos nos interesa, asi

como contribuir al desarrollo econémico del pais.

Visién: Ser reconocida como la empresa de lider que brinda servicios a domicilio
en la regioén central, a través de una aplicacion movil que permita alcanzar cercania

con todos los clientes para la creacion futura de nuestros propios almacenes.
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Valores: La empresa “VUELA” comprometida con garantizar a sus clientes:

e Respeto

Confianza

Compromiso

Honradez

Fidelidad

1.2.1. Nombre ala empresa

Se realizé una propuesta de tres nombres, en la cual los encuestados valoraron

cual es el mas atractivo.

VALORACION NOMBRE DE LA EMPRESA

50.00
w 40.00
<
£ 30.00
S 20,00
o
& 10.00 .

0.00

SERVIDOS VUELA SERVIRAP

Gréfico 1. Valoracion del nombre de la empresa

Para definir el nombre de la empresa, se hace referencia a los Principios Contables
Generalmente Aceptados por sus siglas, PCGA, estos constan de 14 enunciados,
de los cuales, se cita uno, denominado Entidad, este describe lo siguiente: “Los
estados contables se refieren siempre a una unidad econémica identificable, creada
para cumplir determinadas metas y objetivos conforme a los ordenamientos
juridicos que la originaron” (Aldao, p. 237)

Por tanto, todo negocio y/o empresa, debe contar con un nombre o imagen Unica
gue permita ser identificada por los clientes actuales y potenciales.

Para fines de este estudio, se le ha asignado el nombre de “VUELA?”, el cual fue

valorado como excelente por los clientes potenciales. Este nombre es sinGnimo de
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las caracteristicas del servicio que se valoraron con mayor puntuacién, al momento

en que se aplicaron los instrumentos para la obtencion de datos.

1.2.2. Imagotipo

En este caso se utiliza un imagotipo, el cual permite a los clientes identificar
visualmente a la empresa. Es por ello que para la empresa “VUELA” se ha
disefilado una representacion grafica
predominando el color azul en su diseiio,
gue representa la confianza que se

desea transmitir a los potenciales

clientes, asi como simbolo de honradez,

Servicios
~

Domicilio

fidelidad y lealtad a los usuarios del

servicio que se brinde en la empresa. Se
combina con el color gris que asocia a la

iFhcil y Répido! calidad, fiabilidad y lo sofisticado que

sera el servicio, este color combinado
con el azul aportar esos matices de
llustracién 3 Imagotipo. Fuente Propia . sy

elegancia y distincion que se desea sean

percibidos de la empresa.

El motorizado es el operario, que se encargara de entregar los productos de la
persona que solicite del servicio, hasta la puerta de la casa y se encuentra
enmarcado en un circulo, que significa el universo, en este caso la comunidad para
la que se trabajara con entrega, compromiso y dedicacion. En este logo se detalla

ademas el nombre de la empresa y su lema.

1.3. Segmentacion de mercado

Para este estudio el nicho de mercado serda segmentado demograficamente,
tomando en cuenta los ingresos y ocupacion de los potenciales clientes, quienes
son parte de los agentes que mueven la economia de la ciudad, siendo el segmento
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consumidor del servicio la poblacion econdmicamente activay los negocios en

marcha quienes pueden adquirir el servicio que se propone.

80.00
60.00
40.00

PORCENTAIJE

20.00
0.00

SEXO
65.22
34.78
Masculino Femenino
SEXO

Gréfico 2. Sexo de los encuestados

Al encuestar a la poblacién econdmicamente activa, predomina en opinion el sexo

femenino, debido a que el factor cultural en Nicaragua, hace que en los hogares

principalmente sea la mujer la que permanece y sea la principal responsable de

realizar las actividades de las cuales se ofrece el servicio a domicilio.

80.00

60.00

40.00

PORCENTAIJE

20.00

0.00

63.77

De CS$ 5,000 a CS
7,500

INGRESOS MENSUALES

— 13.04

5.80
] ] —

DeCS$7,501aCS DeC$10,001aCS DeCS$ 12,500 a Mas
10,000 12,500

Gréfico 3. Ingreso mensual de los encuestados

Las personas encuestadas han demostrado que cuentan con ingresos econémicos

suficiente para hacer uso del servicio de la empresa Vuela y pagar por este, sus

ingresos mensuales son mayores al salario minimo establecido en el pais, lo que

significa que las personas cuentan con liquidez para hacer uso de este servicio. El
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nivel de ingresos de los encuestados en su mayoria esta en el rango de C$5,000 a
C$ 7,500 aun asi estan dispuestos a adquirir el servicio, indica que es un servicio

de bajo costo adaptable a todo nivel de ingresos.

SITUACION LABORAL

50.00 46.38
45.00
40.00
35.00
30.00

PORCENTAJE DE ENCUESTADOS

25.00
18.84 18.84

20.00
15.00
10.00 7.25 5.80

5.00 . - 2.90

0.00 =

Empleo de Empleo de Desempleado Trabajador por  Estudiante Retirado
medio tiempo tiempo cuenta propia
completo SITUACION LABORAL

Gréafico 4. Situacion laboral, datos obtenidos en las encuestas

Estos datos demuestran que la mayor parte de la poblacién obtendria un ingreso
mensual, lo que les permitiria hacer uso de los servicios de la empresa Vuela. Al
igual los estudiantes reciben su mesada por parte de sus padres, incluso los
estudiantes con becas y los que trabajan en horas libres. Todas estas personas

conformarian los potenciales clientes de la empresa.

1.4. Investigacion de marketing

La investigacién de marketing tiene como principal objetivo la reduccién de riesgos
en la toma de decisiones, hoy en dia no es suficiente tener una idea brillante es
necesario planificarla, organizarla, implementarla y controlarla, para incrementar las
posibilidades de éxito, ademas que la empresa sea mas competitiva y que pueda

cumplir con las exigencias de los consumidores de dicho servicio.
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1.4.1. Servicio

190,00 CONOCE SOBRE EL SERVICIO A DOMICILIO
100.00 95.65
= 80.00
<
& 60.00
=
S 40.00
20.00 vas
0.00 e
Si No

Grafico 5. Servicio a domicilio, datos obtenidos de las encuestas

Con esta pregunta el objetivo es ver si la poblacion o los posibles consumidores
saben lo que es un servicio a domicilio, al aplicar las encuestas y realizar el célculo
estadistico se observa que la mayoria de la poblacién conoce lo que es un servicio
a domicilio, actualmente en la ciudad los Unico que dan un servicio a domicilio son

los pequefios distribuidores de gas.

USO SERVICIO DE GAS A DOMICILIO

66.67

70.00
60.00
50.00
40.00
30.00
20.00
10.00

0.00

33.33

PORCENTAIJE

Si No

Gréfico 6. Uso servicio de gas a domicilio, datos obtenidos de las encuestas

Este grafico muestra que la poblacion usa este servicio o que representa una
demanda potencial, pero tambien que hay una oferta que esta brindando el servicio
como es las agencias de gas, las cuales a su vez podrian ser clientes potenciales
si subcontratan los servicios de “VUELA”. A nivel nacional existe compentencia una

empresa que esta iniciando operaciones; llamada HUGO es una aplicacion movil
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gue permite a los usuarios ordenar comida de sus restaurantes favoritos, bebidas,
transporte, medicinas y supermercado hasta la palma de su mano y obtenerlos en

cuestion de minutos ya sea en su casa u oficina.

FRECUENCIA DE USO DEL SERVICIO DE GAS A DOMICILIO

50.00
44.93
45.00
40.00
35.00
30.00

25.00 21.74

PORCENTAJE

20.00

14.49
15.00 11.59

10.00 7.25
5.00 .
0.00

Diariamente Semanalmente Mensualmente Anualmente Nunca

Gréfico 7. Frecuencia de uso, datos obtenidos de las encuestas.

La frecuencia con la que la mayoria de la poblacidén encuestada usa este servicio
es de manera mensual, lo cual alude a una frecuencia de consumo de este

producto, la cual puede ser tomada como base de uso para otros servicios.

IMPLEMENTACION DEL SERVICIO

120.00
100.00
80.00
60.00
40.00
20.00
0.00

98.55

PORCENTAJE DE
ENCUESTADOS

1.45

Si No
IMPLEMENTACION DEL SERVICIO

Grafico 8.Implementacion del servicio, datos obtenidos de las encuestas.
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Este esquema muestra un dato relevante, el cual es que la poblacion al ser
consultada, si cree conveniente la implementacion de una empresa de servicios a
domicilio en la ciudad que compre, envié o recoja sus productos y los lleve hasta su
localizacion, optimizando el tiempo de las personas. Al aplicar las encuestas se
obtuvieron ciertos elogios de algunos encuestados, como que era una excelente
idea, que era un beneficio para la poblacion en general porque les ahorra tiempo,

entre otros comentarios.

NIVEL DE ACEPTACION
60.00
49.28

50.00 47.83
w 40.00
<
'_
& 30.00
Q
[~
o
8- 20.00

10.00

1.45 1.45
0.00 e —
Muy interesante Interesante Neutro Poco interesante

Gréfico 9.Nivel de aceptacion, datos obtenidos de las encuestas

El nivel de aceptacion de la propuesta de la empresa servicio a domicilio en la
ciudad se determiné como muy interesante lo que indica que necesitan emplear de
manera distinta en la forma de realizar sus tareas, ademas de ello, esto refleja la
confiabilidad que estan los potenciales clientes dispuestos a dar, a cambio de un

servicio de calidad.
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Gréfico 10.Usaré el servicio, datos obtenidos de las encuestas

La mayor parte de la poblacién encuestada, indican que en cuanto estuviese el

servicio en el mercado estarian dispuestos a comprarlo, lo que constata que hay

una necesidad en el

mercado, para mas de la mitad de la poblacion

econOmicamente activa, es de importancia y de suma relevancia, sus ocupaciones,

les impide realizar ciertas tareas, que la Empresa VUELA, estaria dispuesta a

asumir, a través de la prestacion de tal servicio. Para el resto de la poblacién

encuestada, se deben generar estrategias de atraccion hacia el servicio y esto es

un indicador, porque son clientes indecisos, que se pueden ganar, implementando

politicas de mercado, que sean de agrado para ellos.

52



TIPOS DE SERVICIO
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basicos servicios de
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PORCENTAJE

Gréfico 11.Tipos de servicio, datos obtenidos de las encuestas

Este esquema es un indicador, de la aceptacion de la amplia variedad de tareas,
gue el servicio que se propone pretende satisfacer. Todas cuentas con porcentajes
considerablemente buenos. Por tanto, una vez se evidencia la necesidad del
servicio, para esta ciudad, todas corresponde a esas actividades que resultan
tediosas y suelen ser consideradas en su mayoria, como pérdida de tiempo, por las

enormes colas.

FRECUENCIA DE USO-DISTRIBUCION DE COMIDA
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Grafico 12. Frecuencia de uso-distribucion de comida. Datos obtenidos de las encuestas
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La frecuencia con la que los clientes usarian el servicio de distribucion de comida
es dos veces por semana, al aplicar las encuestas hicieron ciertos comentarios que
lo usarian los fines de semana para evitar cocinar, ademas de salir de rutina diaria

y disfrutar con sus familias en los dias de descanso.

FRECUENCIA DE USO-COMPRAS AL SUPER
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FRECUENCIA DE USO-COMPRAS AL SUPER

Grafico 13. Frecuencia de compras al super mercado. (Datos obtenidos de las encuestas)

Este gréafico muestra la frecuencia con la que los clientes hacen sus compras en el
supermercado el cual refleja que la hacen una vez por semana, otra parte de la
poblacién al ser encuestada dijo que ellos las hacian hasta tres veces por semana
dependiendo de las necesidades o actividades que tengan en sus hogares. Al igual
otras personas lo hacen mensualmente porque esperan las remesas que sus

familiares les mandan para sustentar sus necesidades.
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FRECUENCIA DE USO-MANDADOS RAPIDOS
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Grafico 14. Frecuencia de uso mandados rapidos, datos obtenidos de las encuestas

Al aplicar las encuestas se determind que los clientes por lo menos hacen una

diligencia de emergencia al dia, por alguna razén o algun inconveniente que se les

presento.
FRECUENCIA DE USO-RECOGER PAQUETES
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Grafico 15. Frecuencia de uso recoger paquetes, datos obtenidos de las encuestas

Este grafico nos muestra la reiteracion con la que los clientes recogen paquetes ya
sea alguna encomienda, materiales de construccion entre otros paquetes de los

cuales mencionaban al momento de aplicar las encuestas.
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FRECUENCIA DE USO DEL SERVICIO
70.00
57.97

60.00
w 50.00
=
> 4000
< 30.00 26.09
o
& 20.00

8.70
10.00 725 ]
0.00 [
Una vez por semana Dos veces por semana Tres veces por semana Diariamente

Graéfico 16. Frecuencia de consumo por producto. Datos obtenidos de las encuestas

Este esquema muestra que actualmente las personas hacen uso de servicios en
periodos semanales, este es un indicador que proporciona, que tan a menudo,
pueden solicitar de la prestacién que la empresa VUELA les pudiese brindar,
tomando este dato como referencia, para crear estrategias que incrementen el uso
y por consiguiente los futuros ingresos para la empresa, encaminando asi a la

empresa al cumplimiento satisfactorio de los objetivos.
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Gréfico 17. Caracteristicas del servicio, datos obtenidos de las encuestas
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Se necesita saber cudles de las caracteristicas de los servicios a domicilio que se
ofertan son las que mas atraen a la poblaciéon. Como se observa en el esquema
mas de la mitad de la poblaciéon encuestada define a: “Facilidad de Uso”, como el
rango distintivo de la empresa. Entre otras de las caracteristicas fundamentales que
los clientes prefieren al momento de contratar el servicio esta “precio” y que “es
necesario”, por tanto, al momento de disefiar la logistica del proceso del servicio,
se deben tomar en cuenta tales caracteristicas, para mantener la fidelidad de los
clientes y aumentar los valores del activo mas importante de toda entidad.

BENEFICIO DEL SERVICIO

50
45
40
35
30
25
20
15
10

PORCENTAJE DE ENCUESTADOS

(6]

Tiempo Facilitar la vida de los clientes Comodidad de obtener el
servicio

BENEFICIO DEL SERVICIO

Gréafico 18. Beneficio del servicio, datos obtenidos de las encuestas

La poblacion encuestada considera que la optimizacion de tiempos es un beneficio
de mucha ayuda de manera general, ya que la mayoria de ellos trabajan y no tienen
tiempo para hacer las diligencias de manera personal, al recibir un servicio a
domicilio se ahorran tiempo en la cadena de compra: salir a buscar el producto,
esperar a recibir la atencion, hacer cola para pagar y volver a casa.
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1.4.2. Precio
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Gréfico 19. Precio del servicio, datos obtenidos de las encuestas
Como toda empresa que oferta un producto o servicio necesita conocer el nivel o
alcance econdmico de sus potenciales consumidores, de manera que en esta
pregunta se le consulta a la poblacion mediante algunos rangos de precios para asi
conocer de manera aproximada cuanto estarian dispuestos a pagar por usar los
servicios a domicilio que se les ofertan, con el objetivo de tomar estos resultados
como base para poder determinar un precio de los servicios a ofertar de manera
equilibrada para ambas partes, como se aprecia en el esquema que de manera mas
l6gica un poco mas de la mitad de los encuestados eligieron el rango de precio mas
bajo(entre C$40 — C$50), de igual manera se observa que en segundo lugar, mas
de la cuarta parte eligié el rango que le precede (entre C$51 — C$60), estas dos
frecuencias se tomaran como base para establecer el precio de los servicios a
domicilio, dejando como la tarifa en C$45.00 para todos los servicios, siendo esta
una estrategia de mercado que la competencia no posee, porque ellos cobran sus

servicios en base al tipo, la distancia, los tamafos de paquetes entre otros.
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1.4.3 Plaza
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Grafico 20. Localizacion del servicio, datos obtenidos de las encuestas

Para determinar como se estructurara la localizacién de los servicios a domicilio a
ofertar, se le consult6 a la poblacion donde le gustaria poder contratar y/o utilizar el
servicio a domicilio, definiendo més de la mitad que le gustaria contratarlo por medio
de una ubicacién virtual a través de redes sociales como (WhatsApp, Facebook,
Correo o llamadas) y mas de la cuarta parte determino que le gustaria utilizarlo en
un local. Lo que significa que se pueden utilizar ambas localizaciones una de
manera virtual y otra fisica para contratar el servicio a domicilio de acuerdo a su
necesidad.

Sin embargo, es de suma importancia, sefialar los canales de distribucién que se

emplearan para el proceso de brindar el servicio la empresa “VUELA”.
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Empresa “VUELA” Cliente

llustracién 4. Canal de Distribucién Directo

En este caso el usuario contacta a la empresa “VUELA” a través de llamadas
telefénicas, mensajes de textos, mensajes en redes sociales y solicita el servicio
gue mejor se adapte y complemente a sus necesidades. Este tipo de canal es

directo porque interactua el cliente directamente con la empresa.

v

Proveedor

Empresa “VUELA? Cliente

llustracién 5.Canal de distribucién indirecto

Este tipo de comunicacion que se presenta es un canal de distribucién indirecto, en
este caso el cliente solicita el servicio al proveedor (establecimiento afiliado) y este
contacta los servicios de la empresa “VUELA” para hacer la entrega de los
productos ofertados por el negocio al que el cliente inicialmente contacto.

Por tanto, se puede sintetizar que la empresa “VUELA” tendra dos formas de llegar

al consumidor final:
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1.4.4 Publicidad
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Gréafico 21: Publicidad, datos obtenidos de las encuestas

Al aplicar las encuestas se determind que los posibles consumidores de los
servicios a domicilio que se ofertan prefieren obtener informacién a través de
internet, puede ser a través de aplicaciones o redes sociales, lo cual significa que
la poblacion usa bastante este medio, el cual es el medio de comunicacién mas
utilizado en la actualidad por las empresas para ofertar sus productos o servicios

alcanzando la mayor parte de los potenciales consumidores.

1.5 Anadlisis de la oferta

Para hacer énfasis en la competencia, es decir empresas en el mercado, con sus
propios clientes, dispuestas a incrementarlos con los servicios que ofrecen,
localmente y directamente no existen. Sin embargo, existe competidores indirectos,
con orientaciones de servicios a domicilio, pero que si cumplen de forma similar con
la idea de negocio propuesta, esto se refiere a los negocios que suministran el gas
domiciliar, en la mayoria de los casos se lleva hasta la puerta de la casa del cliente
que lo requiere, ademas de ello, se mencionan a los medios de transporte locales,
popularmente conocidos como “mototaxi” estas en ocasiones, suelen entregar
encargos, pero no se dedican a pagar servicios o ir por las compras del

supermercado, por citar un ejemplo.

Por otra parte, a nivel nacional hay un competidor directo, y se refiere a la empresa
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Hugo es una empresa de servicio de
delivery, es un asistente personal que brinda
i a la poblaciéon todo lo que quieran en la
comodidad de sus hogares y oficinas
hugo satisfaciendo necesidades tales como llevar

I que necesitas. & domiciin. compras de supermercado, pedidos de

restaurante, medicamentos, dinero y hasta

llustracién 6. Logo de la Competencia. (Obtenido de hacer un mandado.
sitio web HUGO)

El logo de Hugo es un imagotipo su color predominante es el purpura, el lema de
Hugo es “lo que necesitas a domicilio”, esta empresa cuenta con una plataforma
de delivery llamada Hugo App una aplicacion de muy facil uso nacida en el salvador
y se ha dinamizado en todo el mercado de Centroamérica posicionandose como la
app numero uno en la compra y entrega de productos a domicilio.

El cliente realiza su pedido mediante Hugo App y los motociclistas afiliados
llamados también Hugo Drivers reciben la orden en su Smartphone para retirar del
establecimiento y entregar a domicilio.

Hugo App es una idea de negocios que se crea al visualizar las tendencias globales
por dos emprendedores Alejandro Argumedo y Ricardo Cuellar, su rapido
crecimiento y éxito ha propiciado que reconocidos inversionistas quieran invertir
capital convirtiéndose estos en asesores que capacitan en temas de mercado,

tecnologia, atencion al cliente y servicio de logistica.

En Nicaragua Hugo App llegd en abril de 2019 y comenzd operaciones el 15 julio
con la misién y visién de generar nuevos empleos en el pais. Sin embargo, HUGO
APP no esté disponible en todo el pais solamente en Managua. En Nicaragua al
igual que en otros paises ha superado sus proyecciones, y en menos de un mes ya

habia sido un éxito.
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1.6 Analisis de la demanda

Para el andlisis de la demanda a cubrir es necesario saber cual sera la demanda

potencial para este servicio, para ello, lo siguiente:

Demanda potencial = P * % A
Donde:

P: Poblacion
A: El porcentaje que acepto6 el servicio

Demanda potencial = 1312 * 98.55%
Demanda potencial = 1293

Por este resultado obtenido, se respalda el nivel de aceptacion del servicio por parte
de la poblacién, considerando los datos obtenidos a través de los instrumentos de
recopilacion de informacién se visualiza como una idea innovadora y de gran
utilidad.

Para no dejar de fuera los distintos factores que dinamizan la economia, es
necesario definir la demanda a cubrir, para ello, estos datos anteriormente
obtenidos se deberan tratar con la siguiente tabla segun la revista Enterpreneur
(2011):
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Tabla 9. Tabla de participacion del mercado potencial

¢ Qué tan ¢, Qué tantos ¢Qué tan ¢ Cual
grandes son competidores similares son parece ser
tus tienes? sus productos su
competidores? a los tuyos? porcentaje?
1 Grandes Muchos Similares 0-0.5%
2 Grandes Algunos Similares 1-0.5%
3 Grandes Uno Similares 0.5%-5%
4 Grandes Muchos Diferentes 0.5%-5%
5 Grandes Algunos Diferentes 0.5% - 5%
6 Grandes Uno Diferentes 10% - 15%
7 Pequefios Muchos Similares 5% -10%
8 Pequefios Algunos Similares 10% - 15%
9 Pequefios Muchos Diferentes 10% - 15%
10 Pequeios Algunos Diferentes 20% - 30%
11 Pequefios Uno Similares 30% -50%
12 Pequefios Uno Diferentes 40% - 80%
13 Sin competencia Sin competencia Sin competencia 80% - 100%

Fuente Enterpreneur (2011)

Por tanto, una vez que se conocen tales valores, se procede a la sustitucion de

datos en la formula siguiente y finalmente se obtendra la demanda a cubrir:

Demanda a cubrir = DP x %PD
Donde:
DP = Demanda a cubrir

PD= el porcentaje de la participacién de la demanda

Demanda a cubrir = 1293 * 30%
Demanda a cubrir = 388
Para obtener el resultado anterior correspondiente a la demanda a cubrir, se

respondié a las siguientes interrogantes:
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e ;Qué tan grandes son tus competidores?
Los competidores para la empresa VUELA se ubican en el rango pequefios, debido
a gque existen unicamente competidores indirectos a nivel local.

e ¢Qué tantos competidores tienen?
Para esta pregunta Unicamente existe un competidor a nivel nacional, con una
empresa legalmente constituida y una marca patentada, es el caso de la empresa
HUGO, con inicio de operaciones actualmente en la capital de Nicaragua, Managua.

e ¢;Qué tan similares son sus productos alos tuyos?
Existe similitud de las caracteristicas del servicio del competidor a nivel nacional
que podria tomarse como un competidor directo potencial, debido a que este
pretende expandirse e iniciar operaciones en el resto del pais.

e (Cudl parece ser su porcentaje?
Segun la tabla citada anteriormente y las respuestas anteriores se establece en un
rango de porcentaje entre el 30% - 50%, tomando el valor menor, para el alcance

del estudio.

Del total de familias econd6micamente activas de la ciudad, se pretende cubrir una
demanda de aproximadamente 388 familias econémicamente activas, las cuales
cuentan con ingresos econémicos lo suficientemente aceptables, para solicitar del

servicio que se propone.
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1.5.1 Tabla de Resumen de la Demanda de los Servicio a Domicilio

Servicios A Domicilio

Servicios Basicos
Distribucidn de Servicios de
Comida

Compras al Super

Mandados Rapidos

Recoger Paquetes

Tabla 10. Resumen de demanda

Poblacion
Segun
INIDE

1312
1312

1312
1312

1312

Total

% de
aceptacion

22,81%
21,93%

17,54%
20,18%

17,54%

100,00%

Frecuencia de uso

1 ves al mes

2 veces por semana (8
mes)

1 ves por semana (4 al
mes)

1 ves a la semana (4 al
mes)

1 ves al mes

Fuente (Datos obtenidos de las encuestas)

%
Aceptacion
por
Poblaciéon

299,27

al 287,72
230,12
264,76

230,12

Total 1312,00

Total,
servicios
Mensual

299
2301

921

1059

230
4811

Esta tabla representa de manera detallada un resumen mensual de la demanda que

tendrén los servicios a domicilio que oferta la empresa VUELA en la propuesta de

plan de negocio, esta informacién se ha obtenido de los instrumentos que se

utilizaron para la recoleccion de informacion, en la tabla se aprecia que al multiplicar

el porcentaje de aceptacién de cada servicio a domicilio por el total de poblacién

encuestada se obtuvo el total de poblacion que usara el servicio a domicilio

mensualmente y al multiplicar por cada uno el total de la poblacién que usara el

servicio a domicilio mensualmente por el nUmero de veces que usaran el servicio

de manera mensual se obtuvo el total de servicios a domicilio que seran

demandados mensualmente por la poblacion.
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CAPITULO IIl. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico consta de la jerarquia de la empresa, localizacion de la misma,
distribucion de planta. Asi como la descripcion de cada uno de los puestos y
requerimientos de negocio, calidad e implementacion. Es decir, el estudio técnico
comprende todo aquello que tiene relacion con el funcionamiento y operatividad de

la empresa en el que se verifica la operatividad técnica de prestar el servicio.

2.1 Localizacion

En este acapite se analizé en donde se ubicara la empresa, considerando que el
lugar cuente con todas las condiciones para que la empresa pueda desarrollar
todas sus actividades sin tener dificultades, de igual manera se consider¢ el posible
crecimiento que deberd tener la empresa, para determinar la mejor ubicacién el
analisis de localizaciéon se subdividi6 en dos partes; Macro localizacién y Micro

localizacion las cuales se muestran detalladas en los siguientes dos acépites.

2.1.1 Macro localizacién

Los factores que hicieron que se identificara la ciudad de Sébaco departamento de
Matagalpa como el lugar 6ptimo para la ubicacion: su alto grado de desarrollo, tanto
en la industria como en el comercio, lo que le ha permitido un crecimiento
econdémico muy notable; de igual manera la concentracion de mercado, la energia
eléctrica y la disponibilidad del agua, las cuales se explicaron en el planteamiento

del problema, en la introduccién a esta investigacion.

2.1.2 Micro localizacion

En el analisis del que se obtuvo la ubicacion del local en la ciudad de Sébaco
Departamento de Matagalpa, para la identificacion del lugar se realiz6 una matriz
de factores determinantes y un analisis mediante ponderacién. A continuacion, se
muestran las propuestas de los lugares donde se ubicarian las instalaciones para
la empresa “VUELA” y a su vez los factores con su ponderacion correspondiente,

que determinan al lugar como el méas 6ptimo.
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Tabla 11.Micro localizacion

Factores Peso Barrio San Antonio Barrio Linda Vista
Calificacion | Ponderado | Calificacion |Ponderado

Infraestructura 20% 10 2 8 1,6
Servicios Basicos 10% 9 0,9 7 0,7
Seguridad 10% 8 0,8 5 0,5
Proveedores 20% 7 1,4 5 1
Clientes 30% 8 2,4 8 2,4
Comunicacion 10% 6 0,6 6 0,6

TOTAL 100% 8,1 6,8

Al comparar las caracteristicas de las dos propuestas de los lugares para la
instalacion de la oficina se toma como la mejor opcion la ubicacion en el Barrio San

Antonio, debido a:

e Lainfraestructura cuenta con un area de aparcamiento lo suficientemente
apropiada para el equipo de reparto con el que operara la empresa “VUELA”,
ademas de ello la renta del local es accesible y se encuentra ubicada en una
zona céntrica, con afluencia vehicular y de persona, cuenta también con una
zonificacion ideal para las distintas areas que se atenderan.

e En cuanto refiere al factor servicios béasicos el acceso a ellos es muy fécil,
porque ya se encuentran instalados y en muy buenas condiciones lo que
refiere a estos.

e La seguridad es de vital importancia para los servicios que se pretenden
brindar, al estar ubicada en una zona céntrica, a 300 metros aproximados al
norte de este lugar se encuentra con una estacion de policia, un centro de
salud a 200 metros y la estacion de bomberos a 100 metros.

e Paralo que refiere a los proveedores (establecimientos afiliados) en esta
Zona, se cuenta con un alto numero de negocios que facilmente pueden ser
tratados y visitados, para que puedan permitir a la empresa “VUELA” la

colocacion de publicidad y formando alianzas para beneficios de ambos.

e
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e Es indispensable el factor cercania del cliente, debido a que en el estudio
de mercado ellos consideran importante, que existiera una oficina, donde de
igual manera se les pudiera ofrecer el servicio, es por ello que las condiciones
para que los clientes accedan al lugar son idoneas, existe un fécil acceso y
ubicacion.

e Las vias de comunicacién son asequibles debido a que se encuentra
ubicada a pocos metros de la carretera panamericana, hay transporte
publico; ademas de ello, existe la facilidad con la que se puede contratar el
servicio de internet y telefonia celular.

e Otra condicién por la que se ha optado por este lugar es porque el

arrendatario costeara los gastos de remodelacion.

= _@Notggste,

llustracion 7. Ubicacion. Tomado de Google Maps 13 de febrero 2020

Segun los datos obtenidos en la micro localizacion, el lugar éptimo para la
instalacion del local de la empresa “VUELA” estaria ubicada: Del monumento la

Virgen 1 cuadra al oeste 10 metros al sur.
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2.2. Requerimientos legales

Para constituir una empresa en el pais las condiciones y especificaciones
requeridas se encuentran definidas en el Codigo de Comercio nicaragiense, las
formas juridicas que se contemplan en este, no hacen distincién entre los sectores
econdmicos existentes, tampoco si es una Grande, Mediana, Pequefia o

Microempresa.

Sin embargo, para fines de este estudio se considera de suma importancia, evaluar
bajo qué forma juridica se constituira la empresa “VUELA”, porque existen dos:

Persona Natural y Persona Juridica, para ello se define lo siguiente:

La empresa “VUELA” sera constituida como Persona Juridica, bajo esta forma

juridica, se obtiene muchos beneficios entre los que destacan:

e Al tener una responsabilidad, las deudas u obligaciones se limitan a los
bienes de la empresa, es decir al momento de una perdida se contaria nada
mas para asumirla el capital o patrimonio de la empresa.

e Al existir varios socios, hay mayor disponibilidad de capital que sera aportado
por ellos.

e La posibilidad de acceder a créditos financieros es alta.

e Se tiene acceso a la seguridad social tanto socios como trabajadores.

Sin embargo, no hay que dejar de lado que, asi como hay beneficios es necesario
mencionar algunas limitaciones, al firmar un acta constitutiva bajo la modalidad de

Persona Juridica, se puede implicar en lo siguiente:
e Legalmente se pueden ver implicado todos los socios.

e Los tramites para ser constituidos suelen ser procesos largos.
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La Direccion General de Ingresos de Nicaragua (DGI), solicita a sus contribuyentes

una serie de requisitos, para términos de inscripcion y posteriormente de

recaudacion, por lo que para que la empresa “VUELA” pueda ser inscrita en la DGI

es necesario lo siguiente:

a & 0N RE

o

Carta de solicitud de inscripcion.

Llenar el formulario de inscripcion.

Ser mayor de 18 afios.

Documento de identificacion ciudadana, pasaporte o cedula de residencia.
Documentos que confirmen la direccion fiscal estos pueden ser: recibo de
agua, energia eléctrica o contrato de arrendamiento.

Presentar el acta constitutiva que los refiere como Persona Juridica.
Presentar los cuatro libros contables: El Diario, EI Mayor, Actas y Acciones y
efectuar el pago para su foliado.

Presentar el poder para el representante legal, este se dirigira a la DGI para
hacer la formal inscripcion y asi se le otorgue a la empresa “VUELA” el Registro
Unico de Contribuyente (RUC) quedando automaticamente registrada en la

Alcaldia y en el Instituto Nicaragiense de Seguridad Social.

Seguidamente la alcaldia de la ciudad de Sébaco, solicitara a la empresa “VUELA”

los siguientes requisitos:

1. Copia del RUC
2. Copia de cédula de identidad o cédula de residencia

3. Carta de poder para realizar tramite.
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2.3.

Requerimientos de Calidad

Para determinar los requerimientos de calidad de la empresa VUELA se tomo en
cuenta la norma 1SO 9001:2015. EL futuro de la calidad (2015).

2.4,

La politica de VUELA gira en torno a la “Satisfaccién de los clientes”
garantizando seguridad, legalidad y calidad en cada uno de los servicios
ofrecidos.

Atender a todos los servicios a domicilio que se le demande, con
honradez, fidelidad y brindando confianza a todos los clientes.

Realizar cada servicio a domicilio en tiempo y forma.

Asegurar el contenido de cada pedido.

La empresa VUELA es una entidad comprometida con cada uno de los
clientes, proveedores, asi como también con el personal de la empresa.
En el caso de los motorizados o repartidores brindandoles los medios de
seguridad como cascos, guantes, chaleco reflectado para su
movilizacion, asi como también brindarles uniforme impermeable para
temporadas de lluvias.

Brindar servicio personalizado, los repartidores estarian identificados con
un uniforme que los identifique, en las motos se va a acondicionar una
caja de DELIVERY para que todos los pedidos de los clientes sean
entregados en excelente estado, esta caja va a ser impermeable para que

el producto no sufra ningun dafio en caso de lluvias en la ciudad.

Requerimientos de Implementacion

Los pasos para implementar un servicio a domicilio se detallan a continuacion:

Definir una unica linea telefonica para brindar el servicio: para esto se
contara con dos plantas telefénicas claro, en esta planta telefénica se van

a poder recibir llamadas, hacer llamadas, enviar mensajes.
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Definir las herramientas de recepcién de las llamadas y de toma de
pedidos: Se va solicitar a la empresa de telecomunicaciones Claro
direccionamiento de llamadas a otra linea cuando el principal este
ocupada. Con el objetivo que permita tener un numero mayor de
terminales conectadas a las dos lineas principales, a la vez que las
plantas telefénicas permita ser conectado a una diadema para que la
recepcionista tenga sus manos libres para que pueda tomar la orden de
los clientes o el servicio que solicitan.

Definir el personal de atencion de la linea telefénica: Para la atencion de
los clientes se va contar con una recepcionista que este capacitada para
darles buena atencién a los clientes, ademas que pueda resolver en caso
gue en ese momento no se cuente con el servicio o el pedido solicitado
por el cliente, es decir que tenga la habilidad de ofrecerles otro servicio a
los clientes, con el objetivo que los clientes escojan algun otro servicio.
Definir el namero de repartidores y el transporte: El numero de
repartidores para la empresa VUELA serian dos tomando en cuenta la
demanda y los servicios previstos en el estudio de mercado, dichos
repartidores se van a movilizar en vehiculos livianos en este caso moto,
acondicionadas con una caja metalica en la parrilla que permita llevar el
pedido del cliente sin sufrir ningdn dafio.

Medios de pago: Los pagos de la empresa VUELA se podran realizar por
medio de tarjetas de débito o crédito, se va contar con un P.O.S BANPRO

gue permita realizar esta transaccion, ademas de hacerlo en efectivo.
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2.5. Ciclo del servicio

A continuacién, se describe el conjunto de actividades que el cliente realiza para
adquirir el servicio. También comprende un mapa de los momentos de verdad que
experimenta el cliente, gratificados en su presencia légica, dichos ciclos se activan

cada vez que el cliente entra en contacto con la empresa.

Por lo que para representarlo de una manera clara se ha elaborado en base a cada

canal de distribucion:
Canal Directo

(Recepciodn) La recepcionista atiende con cordialidad al
cliente a través de llamada telefénica, mensaje de texto
Operacion . Sy " :

P y en el futuro a través de una aplicacion movil. (Primer

momento de la verdad)

(Recepcion) La recepcionista pregunta al cliente si ha
usado el servicio antes, si este dice “Si” se procede a
Condicion ) o .

realizar el detalle de la orden de servicio; caso contrario

debera registrar la informacién de este.

(Recepcion) La recepcionista registra la orden de

servicio.
Operacion

(Recepcidn) La recepcionista asigna un repartidor de

acuerdo al contexto y control que lleve por servicio

ClpsEen efectuado por cada repartidor.

w N
- P
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El repartidor se traslada al lugar indicado por el cliente

para realizar la tarea segun orden de servicio segun

Transporte 1 .
especificaciones.

El repartidor se traslada al domicilio del cliente y entrega

Transporte 2 su paquete.

El repartidor cobra el servicio.
Operacion
4

El repartidor se traslada a la ubicacion de la empresa

“VUELA”.
Transporte 3

El repartidor entrega el dinero a la recepcionista y esta
lo cuenta, ambos firman hoja de control del recibido y

Operacion entrega del dinero.
5

. La recepcionista archiva la hoja de registro para luego
Almacén

1 contabilizar cantidad de servicios brindados por el

repartidor.
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Operacion

Condicion

Operacion

Operacién

‘w 'N
=
‘ '

Transporte 1

Transporte 2

Canal de Indirecto

(Recepcidn) La recepcionista atiende con cordialidad al
establecimiento afiliado (Proveedores) a través de
llamada telefonica, mensaje de texto y en el futuro a
través de una aplicacion movil. (Primer momento de la

verdad)

(Recepcion) La  recepcionista pregunta  al
establecimiento afiliado si ha usado el servicio antes, si
este dice “Si” se procede a realizar el detalle de la orden
de servicio; caso contrario deberd registrar la

informacion de este.

(Recepcidon) La recepcionista registra la orden de

servicio.

(Recepcion) La recepcionista asigna un repartidor de
acuerdo al contexto y control que lleve por servicio

efectuado por cada repartidor.

El repartidor se traslada al establecimiento afiliado para
revisar y recoger paquete segun especificaciones de la
orden que previamente se realiz6. Se asegura que

coincidan la informacion.

El repartidor se traslada al domicilio del cliente del
pedido solicitado al establecimiento afiliado.

(Proveedores).
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El repartidor cobra el servicio.

El repartidor cobra el dinero al establecimiento afiliado.

El establecimiento afiliado le proporciona el pago por el

servicio y le firma hoja de registro por entrega.

El repartidor se traslada a la ubicacién de la empresa
“VUELA”.

El repartidor entrega el dinero a la recepcionista y esta
lo cuenta, ambos firman hoja de control del recibido y
entrega del dinero.

La recepcionista archiva la hoja de registro para luego
contabilizar cantidad de servicios brindados por el
repartidor.
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llustracién 8. Diagrama del Flujo del Servicio Canal directo
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llustracion 9. Diagrama Flujo del Servicio Canal Indirecto
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2.6. Distribucion de planta.
Para hacer la distribucion de planta de la empresa VUELA se tomaron los objetivos
de la distribucion entre ellos:

e Laintegracién de todos los factores que afecten la distribucién.

e El movimiento de los paquetes segun las distancias minimas.

e Lacirculacion de trabajo segun distancias minimas.

e La utilizacién “efectiva” de todo el espacio.

e El minimo esfuerzo y seguridad en los trabajadores.

e La flexibilidad en la ordenacion de facilitar reajustes o ampliaciones.

Para la distribucion de planta de las oficinas de la empresa se hara por distribuciéon
de funciones, van a estar cada uno de sus trabajadores de acuerdo a sus areas de

trabajo como: administrador, contador, recepcionista y operarios o repartidores.

A la vez se valorg si la casa donde va a estar ubicada la oficina cuenta con
suficiente espacio para el area de paqueteria y parqueo, que son las areas mas
importantes para el funcionamiento de la empresa; es por esta razén que se eligio
este edificio porque ademas de estar en una zona céntrica cuenta con dos cuartos

que serian la oficina del administrador y contador.

Otra area importante es la de recepcion, esta area va a estar equipada con
computadoras con la aplicacién punto facil. Asi como también agentes BANPRO y
BAC, para que los clientes puedan hacer los pagos de servicios basicos, ademas
de transacciones sin tener que acudir a una sucursal bancaria ademas de pagar los
servicios de VUELA.
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llustracién 10. Distribucion de planta. (Elaboracion propia)




2.7. Infraestructura
El edificio seleccionado segun andlisis de micro localizacion es una casa que cuenta
con dos cuartos, un garaje amplio, una sala y servicios higiénicos. Se necesitan
realizar algunos cambios en la estructura interna de la planta. Dichos gastos los
cubrira el arrendatario. Cabe sefialar que esta casa tiene 12mts de ancho x 30mts

de largo en construccion.

Tabla 12. Costo de arrendamiento

Alquiler $ 150
Total $ 150

2.8. Tecnologia

Desde el punto de vista tecnologico hay disponibilidad de conseguir cada uno de
L 4 los materiales de oficina y equipos de reparto.
' \ | Para poner en marcha la empresa VUELA.

En Nicaragua la cultura ha cambiado cada vez

o mas los clientes exigen tener un P.O.S (Punto
e VISR @

A&
“MIA 2559744
PN

[Ow— . hacer sus pagos por medio de tarjetas ya sean

de venta) en los negocios para que les permita

débito o crédito. Esto les permite a los negocios incrementar sus ventas, no solo
por medio de efectivo hacen sus compras o pagos de servicios, ademas que les
permite poder hacer diversas transacciones sin ir a una sucursal bancaria.
Para que un negocio cuente con este servicio lo Unico que necesita es estar
formalizado, tener un nimero RUC ademas de otros requisitos como:
e Comunicarse con la institucién con la que se quiera obtener el P.O.S. para
solicitar el servicio.
e Se visita al cliente para explicar requisitos y condiciones, por ejemplo, la
comision a cobrar.

e Unavez completados los requisitos, el proceso tarda unos cinco dias habiles.
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A continuacién, se muestra un balance de mobiliario y equipo de las cotizaciones:

Tabla 13. Balance de mobiliario y equipo

Precio- Precio-

N° Partida  Descripcion Caracteristicas Cantidad -
unitario  Total
1. Muebles  Escritorio Es usado frecuentemente en el entorno 3 5100 15300
y equipo de trabajo y de oficina, para leer, escribir
de oficina sobre él, para usar utensilios sencillos o

complejos. Estos tienen a menudo uno o

MAas cajones.

2. Sillas de Asientos individuales con respaldo que 3 1020 3060
escritorio suelen utilizarse en la oficina.
3. Archivador Simplificaran al maximo el archivado, la 2 1020 2040 B
ordenacion y la clasificacion de la | ,
documentacion fisica, como carpetas \i
colgantes. =
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Calculadora

S

Cafetera

Dispensador

de agua

Plantas

Telefdnicas

se emplean para efectuar operaciones
aritméticas y otras operaciones de
procesamiento  numérico, bajo la
direccién de un operador 0 un programa
almacenado.

Es un recipiente utilizado para servir
café y el aparato de cocina que permite

preparar café como bebida caliente.

Es un dispositivo especialmente
disefiado para proporcionar agua

embotellada en la oficina o el hogar.

Son equipos de comunicaciones que
permiten interconectar diferentes grupos
de teléfonos dentro de su oficina, casa o

empresa.
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850

510

1530

1360

850
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10.

11.

12.

Celulares

Kit de cocina

Computador

as

Impresora
EPSON
L3150

Estante
metalico
para

paqueteria.

es un artefacto que sirve para
comunicarse de forma movil asi mismo

con teléfonos fijos

juego de utensilios
de cocina compactos para la cocina en
casa o al aire libre

es un tipo de ordenador personal,
disefiada y fabricada para ser instalada
en una ubicacion fija, como

un escritorio 0 mesa.

Multifuncional, tinta continua, wifi-direct,
Ecothank L3150.
Alta  productividad con  altisimo

rendimiento, bajos costos de operacion

Ajustable, deber metélico, 5 niveles de
almacenamiento, capacidad 750 kg.
Modelo LF-08
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13. Caja Fibra de vidrio 64 x 41 x 40cm. 2 1156 2312

repartidora  Indestructible, puede colocar mas de .
100 kilos sobre ella.
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Tabla 14. Balance de Equipo de Reparto

N° | Partida | Descripcion | Caracteristicas | Cantidad | Precio- Precio-
unitario Total
1.| Equip | Moto Es un | 2 33320 | 66640

0o de | GENESIS | vehiculo de
repart | GE-125- | dos ruedas

o] 2A impulsado
por un
motor.
Puede ser
utilizado
como medio
de
transporte
para la
entrega de

productos o
servicios a
domicilio.

Total de la Inversidén de Equipo de Reparto C$66,640.00
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2.8. Andlisis Organizacional

Para las empresas es importante contar con una estructura organizacional que les
permita una distribucion certera de las distintas tareas que se llevan a cabo,

alcanzando el cumplimiento de objetivos y metas propias de la empresa.

2.8.1. Tipo de organigrama

En este estudio el tipo de organigrama a utilizar es el de tipo vertical debido a la
practicidad y facilidad de comprension todos los elementos sujetos a la direccion de

la empresa, para ello se propone la siguiente estructura:

Contador

Recepcionista Repartidor 1 Repartidor 2

Con el esquema anterior, se sintetiza el nombre de cada cargo que constituira uno
de los elementos mas importante de la empresa, el administrador tendréa a cargo a
los repartidores y a la recepcionista El contador sera una subcontratacion, este no
se mantendra como trabajador de planta en la empresa, sino que se solicitara como
un profesional externo que brinde su servicio profesional para el cumplimiento de

las normativas y leyes fiscales que la empresa VUELA debera efectuar.
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Se establece de esta manera para poner en practica los requerimientos de
capacidad de acuerdo a la demanda del servicio, establecida segun la investigacion
de mercado, cuenta con un grupo de siete trabajadores, segun la Ley de las
MiPymes, se considera como una microempresa. (Asamblea Nacional, 2008)

2.9. Organizacion del Recurso Humano

En este acapite se encuentra contenida la informacion relacionada a las actividades
especificas que requiere la empresa VUELA, que realice el trabajador que sea
contratado, por medio de una ficha ocupacional se definiran.

2.9.1. Perfil de puesto

En esta seccion, se plasma en una ficha ocupacional, para el reclutamiento y

seleccion del personal conforme lo establecido en las siguientes tablas:
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Tabla 15. Ficha Ocupacional para el cargo del Administrador

Nombre del puesto: Administrador

Mantener la direccion de la empresa y departamentos en todas las areas. Mantener el flujo

de informacién hacia sus subalternos. Desarollar estrategias de marketing y la toma de

decisiones que confiere al funcionamiento correcto de la empresa.

8.
9.

Realizar los reportes de asistencia del personal a cargo.Realizar los cambios
necesarios para cubrir al pesonal libre, en caso de ser necesario: Cuando la
recepcionista se encuentre ausente debera cubrir dicha area.

Contratar al personal al servicio de la microempresa y firmar contratos de trabajo. De
igual manera, despedir a personal que no cumpla con las funciones de su cargo.
Realizar reuniones informativas y motivacionales con su personal a cargo.

Supervisar y reentrenar a su personal a cargo de forma periddica para velar por el
buen funcionamiento de la empresa.

Convocar las sesiones ordinarias y extraordinarias y fijar orden del dia.

Tambien debe de velar por cumplir con las leyes de seguridad social, ley laboral,
cbdigo 185, ley de 618 higiene y seguridad al momento de realizar la planilla de pago.
Firmar documentos oficiales de la empresa.

Escuchar y entrenar, dar instrucciones y capacitar, evaluar el desempefio.

Lectura de memorandos, informes.

10.Hablar con los demas, presidir ciertas reuniones.

11. Autorizar, firmar y sellar pagos de planillas y otros pagos.

12. Toma de decisiones en beneficio de la empresa.

13. Autorizar y desautorizar actividades, eventos o cualquier otra accién a favor de la

empresa.

14.Mantener un ambiente laboral con excelentes relaciones personales.




15. Asegurar la limpieza, orden y aseo de su area de trabajo.

Lugar Fisico: El cargo se desarollara en las instalaciones de la empresa
Horario de trabajo: El horario es de lunes a sabado de 08:00 am a 12:00 MD y de 1:00 PM a

5:00 PM

Estudio: Administracion de empresas
Experiencia: 3 afios como minimo

Especialidad: Gerencia y manejo de personal.

Decisiones autonomas Decisiones compartidas

Definir objetivos a corto y largo plazo, asi El administrador debera tomar en cuenta la
como las estrategias para contribuir al opinibn especializada del contador, para
cumplimiento de estos. mantener la salud financiera de la empresa.
Evaluar quién es el mejor candidato para

ocupar una vacante.

Manejo y control de las ocupaciones que lo

requieran.

Presupuesto de valores Equipo y maquinaria

1. Computador
2. Teléfono inalambrico
3. Impresora EPSON L3150
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Habilidades Corporativas Habilidades especificas del cargo

1. Liderazgo e iniciativa 1. Mantener firme del caracter bajo presiéon
2. Vision estratégica 2. Habilidad de delegar funciones vy
3. Capacidad para trabajar en equipo responsabilidades a los subordinados
4. Capacidad de escuchar y comunicar 3. Habilidades motivacionales
5. Manejo de conflicto 4. Creatividad
6. Habilidades de negociacion 5. Pensamiento analitico

6. Manejo del estrés

7. Habilidades de planificacion y

organizacion

Liderazgo
Emprendimiento
Responsabilidad
Puntualidad

ok~ w0 Db

Honestidad
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Tabla 16. Ficha Ocupacional para el cargo del Contador

Nombre del puesto: Contador

Cargo del jefe inmediato: Administrador

Elaborar todas las herramientas contables para la toma de decisiones de la empresa.

w

N o 0 A

8.
9.

Realizar las revisiones mensuales de la informacion contable.

Revisar los costos y avallos de los activos de la empresa y controlar las
depreciaciones de los activos.

Disefio y actualizacion del catadlogo de cuentas de la empresa con su respectivo
instructivo.

Realizar la revision y correccién de los estados financieros emitidos durante el mes.
Velar por que la contabilidad de la empresa se mantenga al dia.

Emitir los reportes tributarios y realizar las presentaciones de dichos pagos tributarios.
Revisar que la contabilidad se mantenga sobre los lineamientos financieros
internacionales.

Realizar las valoraciones de los activos cuando la empresa asi los requiera.

Entregar informes al administrador para su andlisis.

10. Realizar las declaraciones fiscales segun ley correspondientes.

11.Realizar los cierres de diario y mayor segun corresponda.

12.Proporcionar reportes financieros claros para la toma de decisiones de la unidad

administrativa de la empresa.

13. Deberd comprometerse a mantener sigilo para resguardar la informacion e integridad

de la empresa.

14.Sugerir premisas que contribuyan a la toma de decisiones que realice el administrador

15. Realizar los ajustes contables segun corresponda.

16. Mensualmente realizar conciliaciones bancarias.




Lugar Fisico: El cargo se desarollara unicamente en las instalaciones de la empresa.

Horario de trabajo: 8:00 am a 12:00 pm
1:00 pm a 5:00 pm

Nota: Este horario corresponde a los dos dias que se requerira de los servicios del contador.

Estudio: Licenciatura en contabilidad y/o carreras afines.

Experiencia: 2 afios como minimo

Presupuesto de valores Equipo y maquinaria

Computador

Telefono inalambrico
Impresora EPSON L3150

Habilidades Corporativas Habilidades especificas del cargo
1. Creatividad 1. Creativo
2. Compromiso 2. Disciplinado
3. Responsabilidad 3. Liderezgo
4. Negociadores 4. Habilidad numérica
Trabajar en equipo 4. Trabajo en equipo

Responsabilidad

Puntualidad

Honestidad

W Dd P

Organizado y analitico
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Tabla 17. Ficha Ocupacional para el cargo Recepcionista

Nombre del puesto: Recepcionista
Cargo del jefe inmediato: Administrador

Manejar la central telefénica de la empresa. Dar el recibimiento de las visitas de clientes y

proveedores. Recolectar el correo y documentos que se reciben diariamente.

Atender la central telefénica y teléfono mévil con redes sociales en todo momento.
Registro de nuevos clientes.

Entregar informes a su superior.

Manejo de caja chica.

Manejo de Caja General

Delegar tarea y supervisar a su personal a cargo

Dirigir las llamadas entrantes a su superior.

Recibir las visitas de clientes y/o proveedores y dirigirlos a quien corresponda.

© © N o g A~ w D P

Recibir y despachar la correspondencia externa de la empresa.

10. Distribuir la correspondencia interna de la compafiia.

11.Realizar las labores de archivo y creacion de expedientes de proveedores o de
correspondencia.

12. Elaborar comprobantes de caja chica.

13. Archivar toda la documentacién que compete a la empresa.

14. Control de servicios brindados por cada repartidor para ser reportados a su superior

15. Asegurar la limpieza, orden y aseo de su area de trabajo.

Lugar Fisico: El cargo se desarollara en las instalaciones de la empresa
Horario de trabajo: EL horario es de lunes a sdbado de 08:00 am a 12:00 MD y de 1:00 PM a
5:00 PM




Estudio: Lic. Técnico administracién de empresas
Experiencia: 1 afio como minimo

Presupuesto de valores Equipo y maquinaria

Computador
Central telefénica

Impresora

Habilidades Corporativas Habilidades especificas del cargo

1. Ser capaz de mantenerse 1. Actitud amable, eficiente y servicial.
tranquilo y cértes, pero firme 2. Organizada.
bajo presion. 3. Gran capacidad comunicativa.

2. Apariencia elegante. 4. Capacidad de manejar equipos de

3. Gran capacidad comunicativa, oficina como fotocopiadoras,
incluyendo lenguaje claro vy centrales teléfonicas.

actitud profesional al teléfono.

4. Interés por el trabajo de la
empresa, lo que facilitara poder
pasar de inmediato las

preguntas a la persona indicada.

Organizada

Actitud amable, eficiente y servical.
Gran capacidad comunicativa, lenguaje claro y actitud profesional al teléfono.

P w0 Db P

Fidelidad y Confianza




Tabla 18. Ficha Ocupacional para el cargo del Repartidor

Nombre del puesto: Repartidor

Cargo del jefe inmediato: Administrador

Conocer en forma detalada la ciudad, asi como también mantener el buen funcionamiento al

recoger y entregar paquetes de la linea de paqueteria diaria de la empresa para evitar errores.

o ~ 0D

8.
9.

Conocer todas las zonas de la ciudad donde se requiera el servicio, para cuaquiera

que sea el destino de reparto

Realizar las asignaciones otorgadas dentro de la linea de paqueteria.

Recoger y entregar paquetes de manera muy eficaz.

Asistir a comparieros en el ciclo de recoger y entregar paquetes.

Elaborar los reportes de fallas del equipo de reparto de los paquetes durante el turno
de trabajo.

Revisar la calidad de los paquetes que este recogiendo o entregando la linea de
paqueteria y detectar los errores antes de entregar el paquete.

Revisar diariamente que el equipo y materiales que utiliza se encuentren en buen
estado, reportar cualquier defecto o problema inmediatamente.

Cobrar el servicio, una vez que se le ha brindado a los clientes.

Tratar con respeto, amabilidad y cortesia a los clientes y compafieros de trabajo.

10. Asegurar la limpieza, orden y aseo de su area de trabajo

Lugar Fisico: El cargo se desarollara en las segun ruta que defina el administrador
Horario de trabajo: EL horario es de lunes a sdbado de 08:00 am a 12:00 MD y de 1:00 PM a

5:00 Pm o segun lo defina el administrador




Estudio: Bachiller

Experiencia: 1 afio como minimo

Presupuesto de valores Equipo y maquinaria

Motocicleta

Habilidades Corporativas Habilidades especificas del cargo
1. Apariencia elegante. 1. Actitud amable, eficiente y servicial.
2. Gran capacidad comunicativa, 2. Organizada.

incluyendo lenguaje claro y actitud 3. Gran capacidad comunicativa.

profesional.

3. Interés por el trabajo de la empresa,
lo que facilitara poder pasar de
inmediato las preguntas a la
persona indicada.

Organizada

Actitud amable, eficiente y servical.
Lealtad.

Fidelidad.

Confianza.

Educacioén y cortesia.

Honesta.
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CAPITULO lll. ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se aborda la tematica financiera de la empresa “VUELA”,
detallando la inversion inicial, el financiamiento, los costos, los ingresos por ventas,
los gastos operativos, gastos financieros y demas variables que contribuyen a

determinar la rentabilidad del negocio.

3.1. Inversién Total
Para determinar la inversion inicial se han tomado en cuenta los montos obtenidos
en el balance de mobiliario y equipo, asi como el balance de equipo de reparto, que
se presenta en el acapite tecnologia, en el estudio técnico, ademas de ello se
agregan los gastos legales y publicidad en que se incurren para la implementacion
del negocio, de no contar con cada uno de estos elementos, el proceso para la

produccion del servicio se podria obstaculizar.

Tabla 19. Inversion total. )

Cuadro de inversiones.
Inversion Monto de la inversion C$
Inversion Fija
Mobiliario y Equipo de
Oficina 77.470,00
Equipo de reparto 66.640,00
Total de la inversidn fija 144.110,00
Inversion diferida Monto de la inversion
Gastos Legales 17.900,00
Total de lainversién diferida 17.900,00
Capital de trabajo Monto de la inversion
Capital de trabajo 301.422,50
Total de capital de trabajo 301.422,50
Total de inversiones 463.432,50

Fuente: Elaboracién propia
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En la tabla 19 se especifica la inversion que debera hacer la empresa “VUELA”, los
equipos y servicios que son indispensables para el negocio, y que de no ser por

ellos el funcionamiento fuese nulo.

3.2.  Financiamiento
El financiamiento hace énfasis a la forma en que se obtendra el dinero para la
realizacion del proyecto, estas fuentes pueden ser internas y externas, para ello se

presenta, la siguiente tabla:

Tabla 20. Financiamiento

Porcentaje Monto C$

Financiamiento 40% 185.373,00
Aporte de los socios 60% 278.059,50
Total de lainversion 463.432,50

Fuente: Elaboracién propia

Para efectos del financiamiento se propone a socios otorgaran la mayor parte del
capital y el resto se cubrird a través de un aporte externo, esto converge a aplicar a
un préstamo, cuya entidad financiera a la que se le haga la solicitud oferte una tasa
de interés competitiva y permita las condiciones Optimas para optar al servicio
bancario. Para este analisis se solicito informacidén sobre las tasas disponibles en
el sistema financiero nacional, tomando la tasa del 20%, que segun el departamento
de crédito de la financiera FAMA, es la tasa ofertada para proyectos de inversion
PyME, para que la empresa “VUELA” proyecte sus pagos y determine qué tan

rentable resultaria endeudarse con determinado ente (2020)
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3.2.1. Amortizacion de deuda
La amortizacion corresponde al registro de un gasto de manera periodica, esta se
aplica en este estudio para conocer los pagos que se haran en un determinado
periodo para cancelar la deuda del financiamiento externo.

Tabla 21. Tabla de amortizacién por financiamiento externo

Ao Interés Pago anual Pago al principal Saldo
0 185.373,00
1 37.074,60 61.984,97 24.910,37 160.462,63
2 32.092,53 61.984,97 29.892,44 130.570,19
3 26.114,04 61.984,97 35.870,93 94.699,26
4 18.939,85 61.984,97 43.045,12 51.654,14
5 10.330,83 61.984,97 51.654,14 0,00

Célculo de la anualidad 61.984,97

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 21 se muestra la amortizacién anual que sera efectuada a razén de
financiamiento, ademas de ello se muestra el importe en términos monetarios que
se le aplica al principal, es decir al dinero que la financiera ha otorgado como
desembolso y su correspondiente interés, a razén de cinco afos el financiamiento

se dara por cancelado.

3.3. Estructura de Costos

Para este acapite se detallan cada uno de los costos en los que se incurrira, para
la puesta en marcha del negocio, estos incluyen los costos fijos y variables, asi
como los gastos administrativos, gastos de ventas y gastos financieros, con el fin
de determinar de manera clara y concisa la distribucion del capital aportado por los

socios y el financiamiento al que se aplicara.
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Tabla 22. Costos Directos de Produccién del Servicio

COSTOS DIRECTOS DE PRODUCCION DE SERVICIO

Descripcién Costo Semanal C$ Costo mes c$ Costo anual C$
Gasolina 2.000,00 8.000,00 96.000,00
Internet 1.020,00 1.020,00 12.240,00

Luz 500,00 500,00 6.000,00
Totales 9.520,00 114.240,00

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 22 se aprecian los insumos que son indispensables para la produccion
del servicio, cada uno se ha determinado en base a un promedio semanal, mensual
y anual. Se han estimado como los costos directos por la relevancia y dependencia

gue el servicio tiene de ellos.

Por ende, al hablar de un servicio, no se enumeran productos que conciernen a la
materia prima. Por lo que, para la produccion de los servicios que la empresa
“VUELA” ofertara segun lo estipulado en el estudio de mercado, los recursos
directos a los que se recurriran son a los numerado en la tabla 22 de este estudio,
el primero de ellos es un producto procesado, pero los otros dos corresponde al

rubro servicio.

Para proyectar los costos y gastos a 5 afios, se utiliza la tasa de inflacion del 6.13%
para el afio 2019, que segun los economistas mantendra la misma tendencia, en

recuperacion de la economia. (Banco Central de Nicaragua, 2020)
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Tabla 23. Costos de mano de obra directa

COSTOS DE MANO DE OBRA

Cargo No. de Salario mensual C$ Prestaciones sociales anuales Total Total
puestos TOTAL mensual anual
cs cs
INSS INATEC | Vacaciones | Aguinaldo | MENSUAL ANUAL
patronal
Recepcionista 1 7.500,00 7.500,00 |1.612,50| 150,00 625,00 625,00 |10.512,50 |126.150,00
Repartidores 2 6.000,00 12.000,00 | 2.580,00 | 240,00 | 1.000,00 | 1.000,00 |16.820,00 |201.840,00
cs cs
TOTAL 19.500,00 | 4.192,50 | 390,00 | 1.625,00 | 1.625,00 | 27.332,50 | 327.990,00

Fuente: Elaboracion propia

Se puede mencionar que los datos que se reflejan en la tabla 23, corresponden a los costos en que incurrird la empresa
para la prestacion de sus servicios, estos son los salarios que se ofertaran a cada uno de los recursos humanos

involucrados directamente en el proceso de desarrollo de los servicios brindados por la empresa.

Cabe sefalar, que en la tabla 23 se muestra los importes mensuales y anuales con los que debe contar la empresa para
garantizar las prestaciones sociales a las que segun ley todos los empleados deben contar y a las que sus empleadores
deben estan sujetos a cumplir. Por tanto, mensualmente debera costear C$ 27,332.50 cérdobas mensuales para mantener

la estabilidad de su mano de obra directa.
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El' IR e INSS laboral no se reflejan porque no son parte del costo de mano de obra, no tienen significancia en el modelo de

costos. La empresa Unicamente actlia como retenedor del monto para ser declarado a la DGI, ambas aportaciones recaen

sobre el ingreso del trabajador, no del empleador.

En la proyeccion de costos por mano de obra, no se considera aumentos porque se encuentra por encima de los salarios

minimos en Nicaragua permaneceran constantes.

Tabla 24. Gastos de Administracion por Salarios del personal

GASTOS DE ADMINISTRACION

Cargo Salario mensual Prestaciones sociales anuales Total Total
No. de Puestos mensual anual
’ INSS INATEC |Vacaciones | Aguinaldo | MENSUAL
ANUAL
patronal

Administrador 1 15.000,00 3.225,00 300,00 1.250,00 1.250,00 | 21.025,00 |252.300,00
Contador 1 10.000,00 2.150,00 200,00 833,33 833,33 14.016,67 |168.200,00
TOTALES 25.000,00 5.375,00 500,00 2.083,33 | 2.083,33 | 35.041,67 |420.500,00

Fuente: Elaboracién propia

Para determinar los gastos administrativos se han clasificado en dos: los salarios del personal administrativo y los gastos

varios. En la tabla 24 se muestra, se muestra el gasto en salarios para el personal que no esta directamente ligado a la

actividad de desarrollar los servicios que se proponen, en este se hace referencia al administrador y contador, a estos se

les ha detallado las prestaciones sociales correspondientes
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Tabla 25. Gastos Varios para Gastos Administrativos

Rubro Mensual C$ Anual C$

Agua 150,00 1.800,00
Papeleria 2.030,00 24.360,00
Teléfono 400,00 4.800,00
Alquiler 5.100,00 61.200,00
TOTALES 7.680,00 92.160,00

Fuente: Elaboracién propia

Tomando como referencia a la tabla 25 de este documento, los gastos varios
comprenden la obtencidn de bienes y servicios que, aunque no tienen que ver de
manera directa con la implementacion de los servicios, son de importancia para que
se lleven a cabo.

Estos gastos comprenden los costos de servicios generales como el alquiler del

local, el pago del teléfono, el servicio de agua y la papeleria.

Tabla 26.Gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS

Rubro Mensual CS Anual C$S
Publicidad 3.000,00 36.000,00

Fuente: Elaboracion propia

Para hacer alusion a la tabla 25, es porque en ella se muestra el monto que se
destinara a los gastos por publicidad en los que la empresa “VUELA” incurriria, al
ser considerada esta como un MIPYME estos no pueden ser excesivos, debido a

gue podrian causar desproporcionalidad en las finanzas de la empresa.
Tabla 27. Destino de fondos para los gastos de publicidad

PUBLICIDAD

Rubro Monto C$
Radio 1.000,00
Television 2.000,00
Totales 3.000,00

Fuente: Elaboracién propia
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En el estudio de mercado los clientes consideraron que era importante tener
presencia en los medios de comunicacion locales, por ello en la tabla 27 se
mencionan, asi mismo se abordo que el principal canal de publicidad debian ser las
redes sociales, no se muestra el costo por estas, porque son plataformas gratuitas
y se accede a ellas a través del internet y a este servicio se accedera a través de la
tarifa que ya se fij6 en los gastos administrativos varios.

3.4. Depreciacion

La depreciacién concierne al desgaste, la perdida al valor inicial durante la vida util
de un activo respecto al importe inicial por el que se obtuvo este bien. Para fines de
este estudio se ha aplicado el método de linea recta, el cual consiste en la division
del valor del bien entre los afios que segun ley se establece para que sea

depreciado.

Tabla 28. Depreciacion Mobiliario y Equipo

Depreciacion de Mobiliario y equipo

Ao Valor en libros C$ Depreua(c::;on anual Valor re(t::;perado
0 77.470,00
1 64.300,00 13.170,00 64.300,00
2 51.130,00 13.170,00 51.130,00
3 37.960,00 13.170,00 37.960,00
4 24.790,00 13.170,00 24.790,00
5 11.620,00 13.170,00 11.620,00

Fuente: Elaboracién propia

Para este caso, la depreciacion de mobiliario y equipo que se muestra en la tabla
28 corresponde a un 20% depreciable del valor de los activos no corrientes en un

periodo de cinco afos, obteniendo el resultado anual.
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Tabla 29. Depreciacion Equipo de reparto

Depreciacion de equipo de reparto

Afio | Valor en libros C$ Depreciacién anual C$ Valor recuperado C$
0 66.640,00
1 55.312,00 11.328,00 55.312,00
2 43.984,00 11.328,00 43.984,00
3 32.656,00 11.328,00 32.656,00
4 21.328,00 11.328,00 21.328,00
5 10.000,00 11.328,00 10.000,00

Fuente: Elaboracion propia

Para determinar la depreciacion del equipo de reparto, que hace referencia a los

vehiculos para el desarrollo del servicio, como lo son las motocicletas, estas se van

a depreciar en un periodo de 5 afios, lo que corresponde de igual manera a un 20%

anual, por tanto, su importe mensual a registrar y posteriormente deducir sera de

C$944.00 coérdobas.

3.5. Ingresos por Ventas

Tabla 30. Presupuesto Ingresos por Ventas

PRESUPUESTOS DE INGRESOS (VENTAS)

45%

1 Servicios Basicos 45 135 6,055 1,615 72,657
Distribucion de Servicios de
2 Comida 45 1,035 46,595 12,425 | 559,143
3 Compras al Super 45 414 18,650 4,973 223,803
4 Mandados Rapidos 45 477 21,445 5,719 257,337
5 Recoger Paquetes 45 104 4,658 1,242 55,890
Totales 2,165 97,403 25,974 | 1,168,830

Fuente: Elaboracion propia
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En referencia a la tabla 30, se pretende obtener ingresos anuales de C$1,
168,830.00 coérdobas, debido a que anualmente se prevé brindar aproximadamente
25,974 servicios a un precio de C$45.00 cérdobas, tomando en cuenta que se
abarcara el 45% de la demanda potencial.

De esta manera los ingresos que se perciban seran financieramente aceptados,
porque permitird que la empresa pueda cumplir con sus obligaciones de caracter
externo e interno.

3.6. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es un elemento de gran importancia para determinar la
viabilidad de un proyecto, asi como permite conocer el momento en el que
financieramente la empresa, a través de sus ingresos es capaz de cubrir sus costos

fijos y costos variables.

Para ello se debe hacer uso de la siguiente formula:

Costos Fijos

Punto Equilibrio =
1 Precio Unitario — Costos Variables

Se utiliza andlisis de producto Unico, porgue el precio de todos los servicios es el

mismo.

Tabla 31. Costos Fijos Totales anuales

Descripcion del costo Monto anual en C$
Costos fijos de inversidn
Depreciacién 24.498,00
Amortizacion diferida 3.580,00
Total costos fijos de inversion 28.078,00
Costos generales
Gastos de administracién 512.660,00
Gastos de ventas 36.000,00
Gastos financieros (interés) 37.074,60
Total costos generales 585.734,60
Total costos fijos 613.812,6

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 32. Costos Variables del servicio anual

Descripcion del costo Monto anual en C$
Costos de directos del servicio
Gasolina 96.000,00
Internet 12.240,00
Luz 6.000,00
Total costos directos del servicio 114.240,00
Mano de obra 327.990,00
Total costos variables 442.230,00

Fuente: Elaboracion propia

Costos variables totales

numeros del servico

_ 442.230,00
25.974
CU =(C$17.03
Sustituyendo los valores obtenidos en este estudio financiero se obtiene lo
siguiente:
Punto Equilibrio = 61381260
45.00 — 17.03

Punto Equilibrio = 21,945 servicios anuales
Por lo antes desarrollado en términos de unidades, que son equivalentes a las
cantidades de servicios que se deben de realizar para que la empresa no tenga
pérdidas, pero tampoco utilidades son: 21945 servicios, logrando el alcance de esta
cifra la empresa “VUELA” tiene toda la disponibilidad de cubrir por completo sus
costos en general.
Se realiza un analisis grafico del punto de equilibrio, para evaluar los aumentos y

disminuciones de los ingresos en la empresa.
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Tabla 33. Analisis de sensibilidad del punto de equilibrio

Q Ventas 0 17556,31 21945,39 26334,46979
$ Ventas 0| CS 790.034,09 | CS 987.542,62 cs 1.185.051,14
Costo
Variable 0| CS 298.984,01 | CS 373.730,02 cs 448.476,02
Costo Fijo | CS 613.812,60 cS 613.812,60 | CS 613.812,60 cs 613.812,60
Costo
Total CS 613.812,60 | CS 912.796,61 | CS 987.542,62 cs 1.062.288,62
Beneficio |-CS 613.812,60 |-C$ 122.762,52 | CS - cs 122.762,52

Ingresos y costos CS

-200000

-400000

-600000

Fuente: Elaboracion propia

Analisis punto de equilibrio

-B00000

Mumero de servicios

30000

5 Ventas

Costo Variable

—#— Costo Fijo
—a— Costo Total

—e— Beneficio

llustracién 12. Analisis de sensibilidad del punto de equilibrio

Con servicios menores a 21,945 anuales se tendran perdidas de C$122.762,52,

actualmente segun la proyeccion de demanda los servicios demandados son

25.974, con una variacion de 4029 servicios lo que representa una sensibilidad del

16% para disminucion, es muy sensible, por tanto, se reflejan aumentos de ventas

basados en la eficiencia esperada de las estrategias de mercado y en base al

crecimiento de la economia nicaragiense que espera recuperacion del 5,2% segun

el Banco Central de Nicaragua (2018).
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3.7.

Estados Financieros

Los estados financieros comprenden toda la informacién contable que registra todos

los ingresos y egresos a los que esta siendo sujeta la empresa, para determinar las

correspondientes obligaciones y distribucion efectiva de los recursos, para alcanzar

los objetivos de la entidad o negocio.

3.7.1. Flujo de Efectivo

El flujo neto de efectivo se define como la variacion de los ingresos y egresos que

tiene la empresa, de este modo se puede analizar la salud financiera o situacion

econOmica en la que se encuentra la empresa.

Tabla 34. Flujo Neto de Efectivo Con Financiamiento

FLLUJO NETO DE EFECTIVO PROYECTADO
DATOS EXPRESADO EN CORDOBAS (CS)

0 1 2 3 4 5
Ventas 1.168.830,00 | 1.309.089,60 |1.466.180,35 | 1.642.121,99 | 1.839.176,63
Costos totales 990.890,00 | 1.003.542,32 |1.016.970,23| 1.031.221,27 | 1.046.345,89
Depreciacién 24.498,00 24.498,00 | 24.498,00 | 24.49800 | 24.498,00
Amortizacion 3.580,00 3.580,00 3.580,00 3.580,00 3.580,00
del diferido
Gastos 37.074,60 32.09253 | 2611404 | 1893985 | 10.330,83
financieros
ek 112.787,40 | 24537675 | 395.018,09 | 563.882,88 | 754.421.91
Gravable neta
;%;”eStos"R' 33.836,22 73.613,03 | 118.50543 | 169.164,86 | 226.326,57
Valor de 21.620,00
salvamento
Utilidad neta 78.951,18 171.763,73 | 276.512,66 | 394.718,01 | 549.715,34
Depreciacion 24.498,00 24.498,00 | 24.498,00 | 24.49800 | 24.498,00
Amortizacion 3.580,00 3.580,00 3.580,00 3.580,00 3.580,00
del diferido
Costo de
inversion -463.432,50
Créditos
recibidos 185.373,00
Amortizacion 24.910,37 20.892,44 | 35.870,93 | 43.04512 | 51.654,14
del principal
F'”e‘?egﬁf/%de -278.059,50 | 82.118,81 169.949,29 | 268.719,73 | 379.750,90 | 526.139,20
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Fuente: Elaboracién propia

La tabla 34 muestra el flujo neto de efectivo proyectado a cinco afos, para la

empresa “VUELA”, esto quiere decir que en base a ello se tomaran decisiones de

acuerdo a las operaciones, inversiones y financiamiento que se haga, para alcanzar

los objetivos que maximicen los recursos econdémicos de la entidad.

3.7.2. Balance General

Este estado financiero también se le conoce como Estado de Situacion financiera,

gue como su nombre lo dice, sus cuentas y valores corresponde a lo que la empresa

posee en términos de efectivos y sus equivalentes, su propiedad planta y equipo,

asi como las obligaciones o deudas tanto a corto como a largo plazo, sumado a

esto todo lo relacionado al capital, los aportes y utilidades obtenidas en determinado

periodo y su posterior distribucion.

ANOS

Tabla 35. Balance General Proyectado empresa "VUELA"

BALANCE GENERAL PROYECTADO
DATOS EXPRESADO EN CORDOBAS (C$)

0

ACTIVO

Activo circulante

Banco 301.422,50
Totalactivo | 5, 455 50
circulante
Activo fijo
Mobiliario y
equipo 77.470,00
Equipo de
reparto 66.640,00
Total activo
fijo 144.110,00
Activo diferido 17.900,00
Total Activo
diferido 17.900,00

1

417.377,53

417.377,53

64.300,00

55.312,00

119.612,00

14.320,00

14.320,00

2

627.103,62

627.103,62

51.130,00

43.984,00

95.114,00

10.740,00

10.740,00

y
3

940.715,75

940.715,75

37.960,00

32.656,00

70.616,00

7.160,00

7.160,00

4

1.371.126,09

1.371.126,09

24.790,00

21.328,00

46.118,00

3.580,00

3.580,00

Ut

1.932.807,00

1.932.807,00

11.620,00

10.000,00

21.620,00

0,00

0,00
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TOTAL 551.309,53 732.957,62 | 1.018.491,75  1.420.824,09  1.954.427,00
ACTIVO 463.432,50

PASIVO
Prestamos por
pagar 185.373,00/ 160.462,63/| 130.570,19 94.699,26 51.654,14 0,00
Impuestos x 33.836,22| 73.613,03| 118.505,43| 169.164,86/] 226.326,57
Pagar
TOTAL
DASIVO 185.373,00 194.298,85 | 204.183,22 @ 213.204,69 | 220.819,00 A 226.326,57

CAPITAL
Aporte de los
50Cios 278.059,50/| 278.059,50| 278.059,50| 278.059,50!| 278.059,50/|  278.059,50
Utilidades 33.836,22| 73.613,03| 118.505,43| 169.164,86/] 226.326,57
Retenidas
TOTAL

278.059,50 = 311.895,72  351.672,53  396.564,93  447.224,36  504.386,07

CAPITAL
Activo=Pasi
c:‘gpif:;‘m 463.432,50 | 551.309,53 = 732.957,62  1.018.491,75 1.420.824,09 1.954.427,00

Fuente: Elaboracién propia

Este balance se ha proyectado a los primeros cinco afios del ciclo de vida del
servicio, mostrando finalmente que lo que la empresa posee es igual a sus
obligaciones financieras y fiscales mas el aporte de sus socios y utilidades

obtenidas en cada periodo.

3.7.3. Estado de Resultado
El estado de resultado es un informe financiero en que el que de sus ingresos se
deducen sus costos, obteniendo la utilidad retenida antes de impuesto o utilidad
fiscal, a ese valor se le deducen los gastos operativos, depreciaciones y
amortizaciones, como resultado de esto la utilidad operativo, a esta se le restan los
gastos financieros y luego se aplica una alicuota que establece la Direccion General
de Ingresos que corresponde al 30% por rentas econdémicas, a esto se le conoce
como impuesto sobre la renta, una vez que se conoce este importe se obtiene lo

gue viene a ser la utilidad neta o utilidad del periodo.

Para fines de valorar la factibilidad de la empresa “VUELA” se presenta el siguiente

estado de resultado:
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Tabla 36. Estado de Resultado proyectado para la empresa "VUELA"

Fuente: Elaboracion propia

ESTADOS DE RESULTADOS
DATOS EXPRESADO EN CORDOBAS (C$)

Ventas 1.168.830,00 1.309.089,60 1.466.180,35 1.642.121,99 1.839.176,63
Costos de produccion. 442.230,00 449.232,91 456.665,10 464.552,89| 472.924,19
UAII 726.600,00 859.856,69 1.009.515,25 1.177.569,11 | 1.366.252,44
Gasto operativo

Gastos de administracion 512.660,00 518.309,41 524.305,12 530.668,38| 537.421,70
Gasto de ventas 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00
Depreciacién 24.498,00 24.498,00 24.498,00 24.498,00 24.498,00
Amortizacion 3.580,00 3.580,00 3.580,00 3.580,00 3.580,00
Total Costos de operacidn 576.738,00 582.387,41 588.383,12 594.746,38| 601.499,70
Utilidad operativa 149.862,00 277.469,28 421.132,12 582.822,73| 764.752,74
Gastos financieros 37.074,60 32.092,53 26.114,04 18.939,85 10.330,83
Utilidad antes de

impuestos 112.787,40 245.376,75 395.018,09 563.882,88| 754.421,91
Impuestos 30% 33.836,22 73.613,03 118.505,43 169.164,86 | 226.326,57
Utilidad neta 78.951,18 171.763,73 276.512,66 394.718,01| 528.095,34
Utilidad Acumulada 250.714,91 527.227,57 921.945,58 | 1.450.040,92

Esto resultado mostrados en el estado financiero anterior, reflejan la rentabilidad de

la empresa, con sus proyecciones podrian definir que es un proyecto viable, capaz

de cubrir todos sus costos, gastos y obligaciones fiscales, aun después de ellos con

montos econdmicos aceptables, para el tipo de empresa que constituye, al ser una

MIPYME.
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3.7.4. Indicadores Financieros

Los indicadores financieros son herramientas de apoyo para la toma de decisiones,
son indices que ayudan a determinar si un proyecto es 0 no conveniente para el
inversionista, de igual manera permiten el andlisis de la realidad financiera, de

manera individual, y facilitan la comparacién de la misma con la competencia.

Tabla 37. Calculo de Indicadores Financieros

C$ 467.477,87

VAN

TIR 63%

VAN ingresos 2.917.977,73

VAN egresos 2.104.392,97

RBC 1,39

PRI 2,00 afos
0,10

Meses

2,90 Dias

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 37 muestra un resumen del calculo de los indicadores financieros del
proyecto de la empresa “VUELA” como se aprecia en la tabla el valor presente
neto es positivo, la inversion es aceptable con respecto a la tasa minima aceptable
de riesgo (ver tabla 38) y se considera rentable por una tasa interna de retorno (TIR)
de 63%, es decir se recupera la inversion y la tasa cumple las expectativas de
excedentes arriba del 50% Yy un periodo de recuperaciéon de la inversion (PRI) de
2 afios y 3 dias considerado un tiempo corto de recuperacion, el (RBC) indica que
por cada cérdoba que se invierta en el proyecto, se obtendra una ganancia de C$
0.39; por lo tanto, el plan de negocios serd rentable y beneficioso para los
inversionistas.

Los indicadores financieros se calcularon en base a una tasa minima rentable de

riesgo (TMAR) mixta que corresponde el porcentaje a 33.20%, en la que se valora

110



Tabla 38. Calculo de la TMAR

Calculo de la tasa mixta de rendimiento

% Aportacién

% Rendimiento

la retribucién de inversion esperada por los socios, que es de un 42% vy el riesgo

del mercado que es de un 20%, segun informacion de Financiera FAMA (2020)

Inversionista

60%

0.42

0.252

Financiamiento

40%

0.2

0.08

TMAR

0.3320

Fuente: Elaboracién propia

3.7.5. Sin Financiamiento
Para este acapite se evaluara la inversion sin financiamiento, es decir que los
recursos econdémicos que se requieren se proporcionan a través de fuentes propias

con las que como emprendedor pudiese contar.

Es por lo antes mencionado que se presenta en la tabla 39 el flujo de efectivo de la

inversion, pero sin financiamiento externo.
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Tabla 39. Flujo de efectivo sin financiamiento

FLUJO NETO DE EFECTIVO

0 1 2 3 4 5
Ventas 1,309,089.60 1,466,180.35 1,642,121.99 1,839,176.63 2,059,877.83
Costos totales 990,890.00 1,003,542.32 1,016,970.23 1,031,221.27 1,046,345.89
Depreciacién 24,498.00 24,498.00 24,498.00 24,498.00 24,498.00
Amortizacion del diferido 3,580.00 3,580.00 3,580.00 3,580.00 3,580.00
Gastos financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad gravable neta 290,121.60 434,560.03 597,073.77 779,877.37 985,453.94
Impuestos I. R. 30% 87,036.48 130,368.01 179,122.13 233,963.21 295,636.18
Valor de salvamento 21,620.00
Utilidad neta 203,085.12 304,192.02 417,951.64 545,914.16 711,437.76
Depreciacion 24,498.00 24,498.00 24,498.00 24,498.00 24,498.00
Amortizacion del diferido 3,580.00 3,580.00 3,580.00 3,580.00 3,580.00
Costo de inversion -463,432.50
Créditos recibidos
Amortizacidn del principal
Flujo neto de efectivo -463,432.50 231,163.12 332,270.02 446,029.64 573,992.16 739,515.76

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 39 permite a la empresa conocer los movimientos que estan generando las actividades de operacion, financiacion
e inversion, lo que significa que permite conocer los ingresos, egresos y fuentes de obtencion de los recursos con los que

la empresa cuenta. Estos montos se han proyectado a un periodo de cinco afos.
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Seguidamente se presenta la tabla 40, en esta se detallan los indicadores
financieros que corresponde al periodo de inversion de la empresa, en este caso

sin financiamiento.

Tabla 40. Indicadores Financieros-Inversion sin Financiamiento externo

VAN 696,083.48
TIR 70%
VAN ingresos 2,568,223.16
VAN egresos 1,522,103.32
RBC 1.69
PRI 2.00
-0.6

-19.19

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 40 muestra un resumen del calculo de los indicadores financieros del
proyecto de la empresa “VUELA” como se aprecia en la tabla el valor presente
neto es positivo, la inversion es aceptable con respecto a la tasa minima aceptable
de riesgo y se considera rentable por una tasa interna de retorno (TIR) de 70%, es
decir se recupera la inversion y la tasa cumple las expectativas de excedentes arriba
del 50% vy un periodo de recuperaciéon de la inversién (PRI) de 2 afios
aproximadamente considerado un tiempo corto de recuperacion, el (RBC) indica
gue por cada cérdoba que se invierta en el proyecto, se obtendra una ganancia de
C$ 0.69; por lo tanto, el plan de negocios sera rentable y beneficioso para los socios,
obteniendo un margen de utilidad mayor al que se puede obtener si se solicita

financiamiento externo.

113



CAPITULO IV: ESTUDIO AMBIENTAL

El impacto ambiental es sin duda alguna un problema que concierne a todos, y en
especial al sector comercio e industrial ya que son los mayores protagonistas en el
proceso contaminante y destructivo al mismo, en este plan de negocio al ser una
propuesta para la creacion de una empresa de servicios a domicilio es necesario
realizar un estudio ambiental para determinar si la misma se hace cargo de los
efectos adversos que genera, mediante la aplicacion de medidas de mitigacion,

reparacion y compensacion ambiental.

Matriz de importancia de impacto ambiental

El estudio de impacto se realiz6 en conformidad con las normas y leyes vigentes en
el pais como lo es la Ley general del medio ambiente Ley 217. “La cual tiene por
objeto establecer normas para la conservacion, protecciébn, mejoramiento y
restauracion del medio ambiente y los recursos naturales que lo integran” Fuente
especificada no valida.. Se utilizé la matriz de Leopoldo que analiza el impacto
provocado por la empresa en cada uno de sus procesos. Como puntos a evaluar se
utilizaran los procesos de recoger, entregar paquetes Yy las afectaciones que estos

conllevan numeradas por letras del abecedario.
A. Trafico de vehiculos o transporte de paquetes
B. Ruido
C. Aire

D. Almacenamiento
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Tabla 41. Matriz de Leopold

Tierra Campi_o er) _ las
condiciones fisicas y
guimicas del suelo 210 |-1]0
Disminuciéon del
recurso hidrico 0 Olo| O
Adua Contaminacion
9 superficial -1 0 |-1]0
Alteracion de la
calidad 0 O |1]|] 0
. Deteriorodelacalidad| -1 | -2 |1 ]| O
Aire ;
Aumento en decibeles
de ruido 2|1 -31]-1]0
Estructura y
Flora composicion -1 00| 0
Habitat O -1/]0/|0
Fauna Variedad de especies | -1 | -1 |0 ] O
Cadena Trofica 0 O 0| O
Cambio en la dinamica
de empleo 2 0 |0] 1
Procesos )
ingresos de la
poblacion 2 O |0 1
Generacion de
Procesos . .
sociopoliticos expecFatlvassouales 1 ]-1]1]1
Cambio en la
seguridad publica 0 0]0] O
TOTAL -3/-8]0)| 3

Fuente: Elaboracion propia
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Valoracién del Impacto Ambienta
I

Tabla 42. Valoracién del impacto

Rango de Valoracion |Valoracién

1-4 Bajo
5-9 Medio
10 Maximo

Fuente: Elaboracion propia

Para esta evaluacion:
El signo Mas (+) significa Impacto Positivo
El signo Menos (-), Impacto Negativo.

Se puede observar que la actividad que mas afecta al medio ambiente es el ruido

emitido por el vehiculo utilizado para el transporte de paquetes.
Interpretacion de resultados
Medio fisico y Quimico

e Tierra: se determind que los impactos a las caracteristicas del suelo son
minimas debido a que las calles por las cuales el vehiculo de reparto hara el
recorrido para la entrega de paquetes se encuentran adoquinadas y

pavimentadas.

e Agua: no presenta grandes dafios debido a que no se generan desechos

gue puedan afectar sus componentes de manera significativa.

e Aire: Para el Aire el dafio es causado por la emision de diéxido de carbono
del equipo de reparto sin afectar de manera considerada sus componentes

debido a que los gases emitidos son minimos.
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Medio Bioldgico

e Flora: los dafios causados a la flora no son considerables debido a que en
su mayoria se dan por la posible pérdida de biodiversidad, el cambio en el
climay la contaminacién de la misma causado por la circulacién y emisiéon

de gases del equipo de reparto.

e Fauna: Esta no posee ningun peligro sin embargo al ser afectado la flora

este sera afectado indirectamente.

Medio Socioecondémico y Cultural

e Tiene beneficios en cuanto a la poblacién y economia de la ciudad de
Sébaco en este caso genera empleos, a los proveedores y negocios o
empresas que adquieran los servicios, causas expectativas en clientes y

consumidores.
Medidas de Mitigacién

e Se utilizaran cajas de cartdn para transportar los paquetes las cuales son
menos agresivas con el medio ambiente.

e Se mantendr4d una rutina de limpieza y desinsectacion diaria en el
establecimiento.

e Se le dard mantenimiento en tiempo y forma al equipo de transporte con el
fin de garantizar que este emita un ruido normal y los gases minimos para no
afectar de manera considerada al medio ambiente.

e Los desechos de papeleria y materiales de oficina se reciclaran en
recipientes adecuados y luego seran trasladados al lugar correspondiente

para su correcta desintegracion.
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VII.  CONCLUSIONES

Se realizé el estudio de mercado en el cual se determind que los servicios a
domicilio son aceptados por el 98.55% de la poblacién, con una demanda de 4,811
servicios mensual, se crearon 9 estrategias de comercializacién basados en un
analisis de fuerzas externas de Porter, entre las principales: patentar la marca,
publicidad enfocada en posicionamiento a través del valor del servicio, abrir
segmento de mercado a través del desarrollo de aplicacion mévil y fidelizar relacién

con proveedores.

De igual manera se realizé un estudio técnico en el cual se determiné la ubicacion
mas 6ptima para las instalaciones de la oficina de la empresa en el barrio San
Antonio Sébaco, ademés se determinaron los requerimientos (legales, de calidad y
de implementacién.), el ciclo del servicio, la distribucién y disefio de la planta,
infraestructura, y las nuevas tecnologias (equipo de reparto y las comunicaciones)

necesarios para poder iniciar operaciones.

En la evaluacion financiera con una proyeccion a 5 afios y basada en datos
econdémicos aplicables a Nicaragua, de una economia en recuperacion, el valor
presente neto es positivo y se considera rentable por una tasa interna de retorno
(TIR) de 63% y un periodo de recuperacion de la inversiéon de 2 afios y 3 dias,
ademas la relacion beneficio costo es de C$ 0.39, por cada cérdoba invertido si se

usara un financiamiento externo.

Se establecieron medidas de mitigacion en el analisis del impacto ambiental
utilizando como herramienta la matriz de Leopold, a través de ella se obtuvo que el
factor con mayor impacto negativo, pero de poca relevancia hacia el medio

ambiente, es el ruido que ocasiona el equipo de reparto que utiliza la empresa.
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VIIl. RECOMENDACIONES

e Utilizar las estrategias de marquetin planteadas a través de un analisis
organizacional de fuerzas externas como lo es las 5 fuerzas de Porter en el
estudio de mercado.

e Desarrollo una aplicacion mévil para interactuar de manera directa con
clientes y proveedores.

e Realizar las operaciones de la empresa con la mayor responsabilidad y
eficiencia posible una vez que esta inicie operaciones.

e Actualizarse constantemente con las mejores tecnologias para estar a nivel
0 superar a la competencia.

e La compra a futuro de una planta eléctrica para poder brindar el servicio

cuando no se cuente con el servicio de energia eléctrica.
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X. ANEXOS
ANEXO 1

ENTREVISTA
Estimado (a) entrevistado (a), reciba cordiales saludos de nuestra parte. Nos
dirigimos ante usted, para solicitar de su valioso tiempo y colabore con nosotros
respondiendo a las preguntas que se enumeran abajo, debido a que estamos
realizando un estudio, para conocer el nivel de aceptacion de un nuevo servicio a
domicilio que se pretende brindar en la ciudad de Sébaco, este consiste en comprar,
entregar y recoger productos, llevandolos al lugar donde se encuentre el cliente.

Edad: Ocupacion: Sexo:

1. ¢Conoce usted de alguna empresa que brinde servicios de mensajeria a

domicilio en la ciudad?

2. ¢Considera usted como empresa viable, la idea de implementar una

empresa de servicio a domicilio en la ciudad? Explique.

3. ¢Qué tipo de servicio a domicilio le gustaria comprar?

4. ¢Qué valora al momento de comprar un servicio a domicilio?

5. ¢Considera que la ciudad cuenta con suficiente poblacion, desarrollo y
recursos para poder implementar una empresa de servicio a domicilio?

Explique.
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6. ¢De qué manera colaboraria la implementacién de una empresa de servicio
a domicilio en la ciudad con las demas empresas orientadas a la venta de

algun producto o servicio?

7. ¢Su organizacion colaboraria con una empresa de servicio a domicilio para

optimizar sus tiempos y procesos de venta?

8. ¢De gué manera le gustaria obtener un servicio a domicilio?

9. ¢Qué problematica se solucionaria segun usted con la implementacion de

una empresa de servicios a domicilio en la ciudad?

10. ¢ Si un cliente le solicita servicio de entrega a domicilio, estaria dispuesto a

subcontratar este servicio?

11. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de entrega a domicilio?

12.¢Qué medio de pago preferiria usar para contratar el servicio a domicilio?

13.¢,Qué obstaculos supone que se podrian presentar al momento de

implementar de una empresa de servicios a domicilio en la ciudad?

14.:Si tiene algun comentario sobre el contenido de esta entrevista? se le

agradeceria de antemano lo comente.

15. ¢ Por qué medio le gustaria tener comunicacion con la agencia de servicio a

domicilio?
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ANEXO 2

Encuesta

Estimado (a) entrevistado (a), reciba cordiales saludos de nuestra parte. Nos
dirigimos ante usted, para solicitar de su valioso tiempo y colabore con nosotros
respondiendo a las preguntas que se enumeran abajo, debido a que estamos
realizando un estudio, para conocer el nivel de aceptacion de un nuevo servicio a
domicilio que se pretende brindar en la ciudad de Sébaco, este consiste en compratr,

entregar y recoger productos, llevandolos al lugar donde se encuentre el cliente.

Responda las siguientes preguntas con una “X”, de igual manera encierre con un

circulo las preguntas de seleccién de acuerdo a lo que usted considere conveniente.

1. Encierre con un circulo al enunciado que usted aplica:
A. 20 ailos y menor
B. entre 21 y 29 afos
C. entre 30 y 49 afios
D. 50 afios y mayor

2. Seleccione su sexo:
A. Masculino

B. Femenino

C. Prefiero no responder

3. Estado Civil:
A. Soltero
B. Unién libre
C. Casado
D. Divorciado
E. Viudo
F. Otro

4. ¢ Cudl es su situacion laboral actual?
A. Empleo de medio tiempo
B. Empleo de tiempo completo
C. Desempleado
D. Trabajador por cuenta propia
E. Estudiante
F. Retirado
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5.

¢, Sabe usted lo que es un servicio a domicilio?

Si No

6.

¢,Usa o compra usted algun tipo de servicio?

Si No

7.

10

11.

Si su respuesta a la pregunta anterior es si responda esta pregunta si es no
pase a la siguiente.

A. El servicio lo obtiene en la misma empresa que lo compra
B. O es un servicio a domicilio externo

¢, Cree necesaria la implementacion de una empresa de servicios a domicilio
gue compre, envie o recoja sus productos en la ciudad y los lleve hasta el
lugar donde se encuentre?

Si__ No__

¢, Qué opinidn le merece el servicio a domicilio de comprar, entregar y recoger
productos en la ciudad y los lleve hasta el lugar donde se encuentre?

Muy Interesante

Interesante

Neutro

Poco interesante

Nada interesante

moow»

. ¢, Si existiera una empresa de servicios a domicilio en la ciudad usaria usted

este servicio?

Si, en cuanto estuviese en el mercado
Si, pero dejaria pasar un tiempo
Pueden que lo use o puede que no
No, no creo que lo use

No, no lo usaria

moow»

¢, Qué nombre le gustaria que tuviera la empresa?
A. SERVIDOS
B. VUELA
C. SERVIRAP
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12. ¢ Qué tipo de servicio a domicilio le gustaria usar?
Pago de servicios basicos

Distribucién de Servicio de comida

Compras al super
Mandados rapidos

Recoger paquetes

Otro (por favor ejemplifique)

TmooOw>

13. ¢ Con que frecuencia usa usted los servicios basicos?
A. Diariamente.
B. Semanalmente.
C. Mensualmente.
D. Anualmente.
E. Nunca.

14. ¢ Con que frecuencia contrataria el servicio de distribucion de comida?
A. Diariamente.
B. Semanalmente.
C. Mensualmente.
D. Anualmente.
E. Nunca.

15. ¢, Con que frecuencia hace sus compras en el super?
A. Diariamente.
B. Semanalmente.
C. Mensualmente.
D. Anualmente.
E. Nunca.

16. ¢ Con que frecuencia hace un mandado rapido?
A. Diariamente.
B. Semanalmente.
C. Mensualmente.
D. Anualmente.
E. Nunca.

17.¢Con que frecuencia recoge paquetes?
A. Diariamente.
B. Semanalmente.
C. Mensualmente.
D. Anualmente.
E. Nunca.

18. ¢ Contrataria este servicio si tuviese un precio de?
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19.

20.

21.

22.

23.

Si

24,

Entre C$40 — C$50
Entre C$51 — C$60
Entre C$61 — C$70
Entre C$71 a mas.

00wy

¢,Cuantas veces por semana estaria dispuesto a solicitar el servicio?
A. Una vez por semana

B. Dos veces por semana

C. Tres veces por semana

D. Cuatro veces por semana

E. Diariamente

¢A través de que medio o medios le gustaria recibir informacioén sobre el
servicio?

Anuncios en periédicos o revistas
Correo electrénico

Vallas publicitarias

Television

Radio

Internet

Otro medio (por favor ejemplifique)

OMMUO®»

¢Donde le gustaria poder contratar y/o utilizar este servicio?
A. Virtual

B. Enun local

C. Otro (por favor ejemplifique)

¢, Cual o cuéles de los siguientes aspectos le atraen del servicio a domicilio
de comprar, entregar y recoger productos?

Simplicidad

Facilidad de uso

Disefio

Precio

Que es necesario

Estad de moda

Ninguno de los anteriores
Otro (por favor ejemplifique)

ITOTMmMOUOw»

¢, Considera usted viable la idea de implementar una empresa de servicio a
domicilio que compre, entregue y recoja productos en la ciudad, llevandolos
hasta donde usted se encuentre?

No

¢ Considera que la ciudad cuenta con suficiente poblacion, desarrollo y
recursos para poder implementar una empresa de servicio a domicilio?
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Si No

25. ¢, Qué beneficios considera que una empresa de servicios a domicilio le
brindaria?
A. Tiempo
B. Facilitar la vida de los clientes

C. Comodidad de obtener el servicio

26.¢ Tiene algun comentario o sugerencia sobre este servicio que quiera
decirnos?

jGracias por su colaboracion!
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