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iv. Resumen

El presente documento muestra un plan de negocios para el inicio de operaciones de la empresa
Asesorias y Servicios Empresariales S.A. por sus siglas (ASEMSA), que como su nombre lo revela esta
orientada a tramites, asesorias, elaboracion de documentos técnicos y gestiones necesarias para obtener

las licencias y permisos, que toda empresa necesita para iniciar y operar su negocio.

El no acreditar la formalidad de un negocio ante las entidades publicas, ocasiona el fracaso de una
empresa durante su puesta en marcha, pudiendo ocasionar entre diversas consecuencias, el cierre de un
establecimiento comercial, la paralizacion de las ventas, pérdidas economicas, sanciones administrativas
y mas importante adn, la afectacion a la imagen corporativa de ésta; por lo que surge la propuesta de
ASEMSA, misma que posee profesionales acreditados, capacitados, con experiencia y conocimiento de
leyes y reglamentos vigentes aplicables en los procesos de gestion de licencias y permisos.

El trabajo se desarrolld utilizando material bibliografico, métodos de investigacion descriptivo y
explicativo, ademas se aplicaron técnicas primarias y secundarias como entrevistas y encuestas, realizadas
a una muestra de 34 empresas ubicadas en todo el pais, lo anterior, para tener un mayor conocimiento al

momento de aperturar un negocio bajo este rubro de servicios.

Inicialmente, se definié que es un plan de negocio y los tipos que existen, a fin de elegir la estructura
idonea a desarrollar y asi lograr delimitar el tema investigacion. Seguidamente se realiz6 un estudio de
mercado para conocer la demanda potencial, las estrategias para atraer nuevos clientes y asi, determinar

los precios atractivos y competitivos de los servicios a ofertar.

Para implementar el proceso idoneo de los servicios, fue necesario realizar un estudio técnico que
permita conocer la capacidad instalada del proyecto y los recursos necesarios para la ejecucion. Asimismo,
como parte importante, se determina la viabilidad financiera de la empresa, esto a través de célculo del

flujo neto efectivo, la VAN y la TIR.

Al finalizar los estudios de este proyecto, se revelan las conclusiones que exponen la inversion
necesaria para el inicio de operaciones; el calculo de los indicadores financieros refleja, que ASEMSA es
un proyecto atractivo y factible. Con una VAN positiva, garantizando la autosostenibilidad y recuperacion

de la inversion en un periodo menor a 1 afio.



En las recomendaciones se expresa a los inversionistas que el negocio es rentable y que debera evaluar
algunas de las sugerencias brindadas sobre estrategias, precio de los servicios, puestos profesionales y

expansion del negocio.
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l. Introduccion

El presente trabajo desarrolla un plan de negocios para la empresa Asesorias y Servicios Empresariales

S.A. (ASEMSA), la cual se ubica en Managua y que iniciard operaciones en el afio 2023.

En Nicaragua en los tltimos afios, ha existido una creciente oportunidad de emprender y crear una empresa
del sector servicio que realice tramites de licencias y permisos empresariales. Por ende, la empresa ASEMSA,

ofertard servicios que cubrira las necesidades del mercado actual.

La importancia del presente documento es brindar herramientas de ayuda a los inversionistas de ASEMSA,

en la correcta toma de decisiones para la puesta en marcha del negocio.
Este documento investigativo contempla doce capitulos que se detallan brevemente a continuacion:

Acaépite |: Presentacion la introduccidn, antecedentes tedricos y de campo, justificacion, planteamiento y

formulacion del problema.

Acapite II: Planteamiento del Objetivo general asi como, los objetivos especificos a desarrollar en la

investigacion.

Acépite I11. Desarrollo el Marco tedrico, en el cual se concentra toda la bibliografia relacionada con el tema

de investigacion necesaria para el analisis e interpretacion de los resultados.

Acapite IV: Exposicion de las preguntas directrices, las cuales ayudan a la elaboracion de los instrumentos

de investigacion.

Acépite V: Operacionalizacion de variables, presentado las variables susceptibles a ser observadas y

medidas en la investigacion.

Acapite VI: Exposicion el Disefio metodolégico, que especifica la metodologia elegida en el tema de
investigacion, el detalle los tipos de enfoque, métodos de investigacién, plan de analisis y como se realiza la

recoleccidn de los datos necesarios.

Acépite VII: Anélisis de resultados, se exhiben de forma numérica los datos recolectados a través de los

instrumentos utilizados y su interpretacion.



Acépite VIII: Conclusiones, se redactan conforme a resultados y revalida su aplicacion.

Acépite IX: Recomendaciones, las cuales se escriben posterior al anélisis de resultados y conclusiones

detallando los aspectos importantes a revisar para los inversionistas de ASEMSA.

Acapite X. Bibliografia, se enlistan todas las referencias utilizadas en la elaboracion de presente tema

investigacion.

Acdpite XI. Se adjuntan en los anexos todos documentos utilizados y elaborados para la investigacion.



1.1. Antecedentes

1.1.1. Antecedentes Tedricos

Actualmente, un plan de negocio sirve como ayuda en la creacion de pequefias o grandes empresas, ya
que contiene informacién necesaria para determinar la factibilidad del negocio para tomar las mejores
decisiones y reduccion riesgos. En definitiva, no deberiamos concebir la idea de inversion sin un plan de

negocios eficiente y eficaz.

De acuerdo con la Camara Nacional de Empresa de Consultoria de la Delegacion de Puebla (2016), la

herramienta de plan de negocios refiere:

Tuvo sus origenes en Estados unidos en los afios 60 (del Siglo XX), como respuesta a la
necesidad de las corporaciones de invertir sus excedentes de capital, pero fue a partir de finales de
los 70°s, a raiz del boom del desarrollo empresarial alrededor de la tecnologia, en Silicon Valley,

cuando se popularizo.

Balanko (2007), escribi0 el libro cuyo titulo es Cémo preparar un plan de negocios exitoso, en el cual
afirma que “elaborar un plan de negocios detallado proporciona una oportunidad para moldear una
poderosa estrategia de desarrollo de negocios”. (p.3). El objetivo principal del libro es guiar al lector de

manera sistematica hacia la creacion de un plan de negocios eficaz.

Por su parte, Weinberger (2009), en su libro llamado Plan de Negocios-Herramienta para evaluar la

viabilidad de un negocio, mencionando que:

Luego de definir el modelo de negocio mas adecuado para llevar a cabo la idea de negocio, la
siguiente etapa del proceso emprendedor consiste en elaborar un plan de negocios de manera

integral, con objetivos, estrategias y presupuestos. (p.26)

De acuerdo con el autor, es necesario realizar una investigacion previa a desarrollar un proyecto, con
el fin de tener una idea clara de los recursos necesarios, de las metas que se quiere alcanzar, los objetivos

a cumplir para finalmente, determinar la viabilidad financiera del proyecto.



1.1.2. Antecedentes de Campo

En Nicaragua, no se encontraron tesis similares al tema de investigacion referentes empresas de
servicios, dedicadas a la gestion y asesorias de licencias y/o permisos; asimismo, se consulto a nivel

internacional encontrado algunos trabajos de tesis que poseen relacion con el tema de investigacion.

El primer antecedente de campo corresponde a Ruiz Céaceres (2015), quien en su trabajo de tesis
“Empresa de Tramites Personales TRAMEX?”, indica que el principal objetivo de la empresa, es ser una
ayuda a las personas en la gestion de tramites personales, reduciendo el tiempo de la gestion, a través de
una optimizacion de actividades a llevar a cabo en cada trdmite. La metodologia utilizada es descriptiva
puesto que pretendia determinar los aspectos de la puesta en marcha de la empresa, el enfoque era de tipo

cuantitativo que se basaba en la recoleccién de datos numéricos del mercado y sus competidores.

Se toma como referencia esta tesis por tener relacion con la investigacion en curso, puesto que,
desarrolla temas relacionados al estudio de mercado, descripcion de la oportunidad de negocio, analisis
de la demanda y oferta; ademas de crear estrategias de mercado para alcanzar a clientes potenciales. La
tesis concluye que la industria es medianamente atractiva, considerandose un factor de riesgo el poder que
poseen los compradores en términos de economia financiera, el proyecto es rentable con un VAN positivo
que alcanza los $266.992.228.

Como segundo antecedente de campo, se considerd la tesis de Ramirez Semper (2020), siendo su tema
de investigacion “Plan de Negocios EMPRESA SEMPER & CIA S.A”, dentro de la oportunidad de
negocios el autor expresa que, la empresa se dedicara a tramitar registros sanitarios, asesorar a las
empresas sobre los requisitos especificos que requiere el pais y agilizar la obtencion de estos bajo las
regulaciones del pais. La metodologia utilizada es explicativa, la cual tiene como fundamento la prueba
de hipotesis y busca darles respuesta a las causas del problema, el enfoque es mixto: cualitativo y

cuantitativo, con recoleccién de datos numéricos y uso de instrumentos como encuestas y entrevistas.

El contenido de la tesis esta relacionado con el tema de investigacion porque aborda los temas de:
andlisis de la demanda y la oferta, anélisis de las 5 fuerzas de Porter y analisis financiero, mismos que
seran desarrollados en la investigacion. En las conclusiones, el autor expresa que la idea de negocio esta
orientada a entregar al cliente todo la permisologia requerida para la puesta en marcha y funcionamiento
de su empresa. Igualmente, segiin su plan financiero “los resultados de rentabilidad econémica fueron

positivos, por lo que la idea de negocio bajo los parametros establecidos resulté ser factible”. (p.52)



1.2. Justificacion

El presente documento define las condiciones e informacidn necesaria para la creacion de una empresa
de servicios. A través de esta investigacion se pretende desarrollar una nueva oportunidad de plan de
negocio para la empresa Asesorias y Servicios Empresariales S.A. (ASEMSA), la cual cuenta con la
experiencia, con personal calificado y conocimiento de leyes, normativas y reglamentos, aplicables en la

gestion y asesoria de licencias operativas y permisos.

Si bien es cierto, en Nicaragua existen algunas empresas con experiencia y acreditaciones que brindan
asesorias para la gestion de licencias y/o permisos antes las entidades y/o Ministerios gubernamentales,
ya que de acuerdo con la pagina oficial del Ministerio del Trabajo (2021), a finales del afio pasado existian
un aproximado de 10 empresas constituidas y con licencia de acreditacion en el rubro de servicios, dichas
empresas, no ofrecen de manera integral todos los servicios que ofertara la empresa ASEMSA, los cuales
pretenden cubrir la creciente demanda de las empresas que no se encuentran operando legalmente o que

iniciaran su puesta en marcha.

Por consiguiente, este documento tiene como propdsito elaborar un plan de negocios para la empresa
ASEMSA, que proporcioné a los socios y colaboradores, una guia en la cual se establezca las condiciones
necesarias en términos de organizacion, estudios de mercadeo y rentabilidad para lograr la auto
sostenibilidad de la empresa, conociendo que la actividad principal que desarrollaré sera la asesoria y

gestion de licencias y/o permisos empresariales.

Asimismo, se encuentra poca bibliografia analizada y recopilada referente al tema de estudio, por lo
cual la tesis sera de gran utilidad como un instrumento de consulta 0 guia para futuros investigadores,
interesados en la puesta en marcha de empresas de servicios, especialmente dedicadas a la gestion y

asesorias de licencias y/o permisos para empresas en Nicaragua.



1.3. Planteamiento del Problema

En Nicaragua toda empresa ya sea grande, mediana o pequefia, necesita de licencias y/o permisos, que
acrediten la legalidad de su negocio ante las autoridades pertinentes (municipales, nacionales y privadas).
Actualmente existe una posibilidad de negocio en el sector servicios, que no esta siendo atendido o bien

no se les estd brindando un buen servicio, a través de las empresas 0 personas que atienden ese rubro.

Sintomas: EIl operar un negocio sin las debidas acreditaciones establecidas por las autoridades
regulatorias, provoca no garantizar la seguridad y salubridad a los empleados, que las instalaciones no
cumplan condiciones minimas adecuadas de acuerdo a las leyes; a nivel de los consumidores podrian
ofertar productos que no cumplen requisitos establecidos en los reglamentos por desconocimiento de

buenas practicas de almacenamiento.

Causas: Falta de responsabilidad de los duefios de los negocios para acreditarse correctamente, que
en la mayoria de los casos, deriva de desconocimiento de leyes y normativas que regulan las distintas
actividades economicas y que son aplicables, ademas del impacto econémico y operacional que conlleva
la acreditacion. Asimismo, la falta profesionales capacitados, acreditados, con conocimientos técnicos y

con amplia experiencia en el asesoramiento y gestion en el proceso de obtencion de licencias y permisos.

Prondstico: El no acreditar la formalidad de un negocio por no contar con todos los soportes legales
para operar, generara un impacto econémico negativo afectando la imagen corporativa por ende, ocasiona

pérdidas de clientes, pérdidas de ventas, sanciones administrativas y cierres temporales, parciales y totales.

Control de prondstico: Una de las alternativas para dar respuesta a las necesidades existentes de las
empresas, €s la creacion de una compafiia que brinde de manera oportuna e integral, asesoramiento y
gestion en sus procesos de obtencion de licencias y permisos, a través de un servicio de calidad con
profesionales altamente calificados en el &mbito de servicio, guia, asesorias elaboracion de documentos

técnicos y obtencion de licencias y permisos.

Por ultimo, los desafios que enfrenta la empresa pueden determinar su exito o fracaso, razon por la
cual se debe realizar un plan de negocios que contenga: proceso organizativo, un estudio de mercado,

estudio técnico y la viabilidad financiera, que le permita obtener informacién relevante para el negocio.



1.4. Formulacion del problema

¢Como elaborar un plan de negocios a la empresa Asesorias y Servicios Empresariales S.A. en

Nicaragua para el periodo 2023, que le permita atraer clientes potenciales y lograr su auto sostenibilidad?



1. Objetivos de la Investigacion
2.1. Objetivo general

2.1.1. Elaborar una propuesta de plan de negocios para el inicio de operaciones de la empresa

Asesorias y Servicios Empresariales S.A. en el periodo 2023.
2.2. Objetivos especificos

2.2.1. Describir los aspectos organizativos estratégicos para la funcionalidad del negocio.

2.2.2. Realizar un estudio de mercado que permita identificar a clientes potenciales y definir
estrategias competitivas.

2.2.3. Determinar a través de un estudio técnico, el proceso de la elaboracién de los servicios que
brindara la empresa ASEMSA.

2.2.4. Calcular la viabilidad financiera de la empresa ASEMSA que permita generar la rentabilidad

del negocio.



Il. Marco Tedrico

El marco teodrico asegura la consistencia de la investigacion y la orientacion de esta, se recopilo
informacion bibliogréfica de: libros, tesis, internet y articulos. Existe una variedad de informacion de las
cuales se extrajeron los conceptos y definiciones para elaborar el plan de negocios.

3.1. Plan de Negocios

Un plan de negocios servird como guia a la empresa ASEMSA para plantear los objetivos y estrategias

que conlleven a la viabilidad financiera del negocio.

Segun Balanko Dickson (2007), “Un plan de negocios es un instrumento que se utiliza para
documentar el proposito y los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio. El documento
puede ser utilizado para comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus administradores, socios e
inversionistas” (p. 6). Es importante resaltar que a través de un plan de negocios los gerentes tienen una

perspectiva clara de sus metas.

En el libro Plan de Negocios-Herramienta para evaluar la vialidad de un negocio, se menciona que
todo empresario debe recopilar y analizar informacion que permita evaluar la oportunidad de un negocio,

definiendo el autor Weinberger Villaran (2009), como plan de negocios:

Una herramienta de comunicacion, que permite enunciar en forma clara y precisa la visiéon del
empresario, las oportunidades existentes en el entorno, los objetivos y las estrategias planteadas, los
procesos para el desarrollo de las actividades programadas, los resultados econémicos y financieros

esperados y las expectativas de crecimiento de la empresa. (p.15)
Otro autor como Naveros Arrabal (2009), plantea como definicion de Plan de negocios:

Un plan de negocios un documento en el que se va a reflejar el contenido del proyecto empresarial que
se pretende poner en marcha y que abarcara desde la definicion de la idea a desarrollar hasta la forma

concreta de llevarla a la préactica.
A través del mismo se va a definir, con el maximo detalle posible:

a. Laactividad que proyecta desarrollar la empresa.
b. El mercado al que va a dirigirse.



c. Lasestrategias para penetrar en el mercado.
d. Lacompetencia con que se va a encontrar.
e. Los objetivos y medios para lograr sus fines.

f.  Los recursos financieros que va a necesitar los primeros afos y las fuentes para cubrirlos.

g. Lasinstalaciones, equipos y personal que se necesitaran. (p.6)

Las definiciones mencionadas anteriormente estan relacionadas con los objetivos planteados en la
investigacion, que abordan la importancia de conocer el mercado, establecer estrategias para lograr la

vision de la empresa y evaluar la vialidad del negocio.

3.1.1. ¢Para qué sirve un plan de negocios?

Para la empresa ASEMA disefiar un plan de negocios, sera preciso para la toma de decisiones. Dicha
informacidn debe contener temas que conduzcan a encontrar las oportunidades y la vialidad del negocio.
Segun Balanko Dickson (2007):

Se utiliza para comunicar la forma en que su estrategia aumentara su probabilidad de éxito en
una nueva empresa 0 mejorara el rendimiento de un negocio existente. Ademas, puede emplearse
para facilitar la deliberacion entre socios de negocios que necesitan acordar y documentar sus
planes. También puede utilizarse para facilitar la comunicacion con los funcionarios de gobierno
a quienes les puede ser necesario aprobar aspectos del plan y, por supuesto, con inversionistas

potenciales, bancos o individuos que pueden decidir financiar el negocio o su ampliacion. (p.6)
Por otra parte, Weinberger Villaran (2009), menciona:

Un plan de negocios sirve a nivel interno, como una guia para las operaciones de la empresa y
como un punto de referencia para la evaluacién del desempefio. De este modo, permite identificar
tanto los puntos fuertes y débiles de la empresa posibilita evaluar su marcha y sus desviaciones
sobre el escenario previsto, y a su vez, es una valiosa fuente de informacién para realizar

presupuestos e informes. (p.35)

De modo que un plan de negocios servira de guia para disefiar el camino para lograr el éxito de la

empresa.
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3.1.2. Tipos de Planes de Negocios

Existen varios tipos de planes de negocios que van de acuerdo con el modelo de la empresa o negocio.
Segun Weinberger Villaran (2009):

Hay muchos tipos de planes de negocios que responden a las necesidades particulares de cada

empresario o cada tipo de empresa. Entre los mas representativos y comunes son:

1) Plan de negocios para la empresa en marcha.
2) Plan de negocios para nuevas empresas.
3) Plan de negocios para inversionistas.

4) Plan de negocios para administradores. (p.40)

En la investigacion se disenara un plan de negocios para la creacion de una nueva empresa, “El Plan
de Negocios para las nuevas empresas se convierte en una herramienta de disefio, y parte de una idea
inicial a la cual se le va dando forma” (Weinberger Villaran, 2009, p. 40). La estructura contempla
describir la idea de negocio, los objetivos por alcanzar, las estrategias y planes de accidon dirigidos a lograr

la meta que se plantean los inversionistas.

3.1.3. Estructura del Plan de Negocios

Para Naveros Arrabal (2009), “La estructura de un Plan de Negocios podria establecerse de la

siguiente manera:

1) Introduccién
2) Estudio de Mercado
3) Plan Comercial o de Marketing
4) Plan de produccién
5) Organizacion y Recursos Humanos
6) Plan Econémico-Financiero
7) Valoracion Final” (p.8)
De acuerdo con Weinberger Villaran (2009):

No existe una Unica estructura que pueda servir a los distintos destinatarios o usuarios de este

documento. Cada emprendedor e inversionista requiere un plan de negocios particular y por ello,
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el empresario debe ser capaz de definir cuél es la mejor estructura, en funcién a la solicitud de

cada destinatario, audiencia o publico demandante. (p. 43)

Tabla 1: Modelo de estructura de Plan de Negocios

Plan de Negocios

Descripcion de la Empresa:

Historia de la Empresa

Anélisis de la Industria

Productos y servicios ofrecidos

Estados financieros

Equipo Gerencial

Descripcion de la competencia, de la posicion competitiva y del
mercado objetivo.

Planteamiento estratégico:

Anélisis FODA

Estrategias de crecimiento y expansion

Alianzas estratégicas

Estrategias de marketing y ventas

Anélisis de la infraestructura

Redisefo de estructura y cambios en la gestion de la empresa.
Modelo financiero

Evaluacion financiera

Conclusiones y Recomendaciones

Anexos

Fuente: (Weinberger Villaran, 2009, p.43).

En esta investigacion se desarrollard una estructura de plan de negocios contenga: un perfil de la
empresa, estudio de mercado y la vialidad financiera, que mas le conviene a la empresa ASEMSA para

cumplir sus objetivos.
3.2. Estudio de Mercado

Elaborar un estudio de mercado es una esencial para la puesta en marcha de un negocio que quiera
iniciar con éxito y no correr el riesgo de fracasar, ademas que la inversion tenga el retorno esperado. De

acuerdo con Sapag, Sapag y Sapag (2014):

El estudio de mercado es mas que el andlisis y la determinacién de la oferta y la demanda, o de
los precios del proyecto. Muchos costos de operacidén pueden preverse simulando la situacién

futura y especificando las politicas y los procedimientos que se utilizardn como estrategia
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comercial. Pocos proyectos son los que explican, por ejemplo, la estrategia publicitaria, la cual
tiene, en muchos casos, una fuerte repercusion, tanto en la inversion inicial —cuando la estrategia
de promocidn se ejecuta antes de la puesta en marcha del proyecto— como en los costos de
operacion —cuando se define como un plan concreto de accién. (p.30)

Conforme con Alcaraz Rodriguez (2011), “Un estudio de Mercado es el medio para recopilar, registrar

y analizar datos en relacion con el mercado especifico al cual la empresa ofrece sus productos o servicios”.

(p.87).
3.2.1. Objetivos del Estudio de Mercado

Por otro lado, los objetivos que persigue un estudio de mercado son: el anticiparse a las preferencias
de los clientes y buscar conocer el lugar que ocuparé el servicio en el mercado de estudio. En el libro
“Emprender Exito” de Alcaraz Rodriguez (2011), se establecen 3 aspectos importantes:

1) Es necesario conocer en forma directa al cliente, en especial los aspectos relacionados con
el producto o servicio (opinion sobre el producto, precio que esta dispuesto a pagar, etc.),
para lo cual se recomienda hacer un estudio de mercado, a través de una encuesta o entrevista.

2) Paralograr lo anterior, debe definir el producto o servicio que planea ofrecer, de acuerdo con
el punto de vista del consumidor potencial.

3) Una vez que se define el producto o servicio, es necesario que la empresa determine la
informacion que desea obtener a través del estudio de mercado, la cual le permitird tomar

decisiones respecto al precio, presentacion y distribucion. (p. 87)

Desde la perspectiva de Baca Urbina (2010), los objetivos del estudio de mercados son los siguientes:

1) Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la posibilidad de
brindar un mejor servicio que el que ofrecen los productos existentes en el mercado.

2) Determinar la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva unidad de
produccidn que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a determinados precios.

3) Conocer cuéles son los medios que se emplean para hacer llegar los bienes y servicios a los
usuarios.

4) Como ultimo objetivo, tal vez el mas importante, pero por desgracia intangible, dar una idea

al inversionista del riesgo que su producto corre de ser o no aceptado en el mercado. (p.12)
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3.2.2. Investigacion de Mercados

La investigacion de mercado es un proceso utilizado para recolectar datos de los clientes potenciales
que permite: conocer su comportamiento, la percepcion que pueden tener de la empresa, preferencias,

entre otros. Para autores como Baca Urbina (2010):

La investigacion de mercados debe proporcionar informacién que sirva de apoyo para la toma
de decisiones, y en este tipo de estudios la decision final estd encaminada a determinar si las
condiciones del mercado no son un obstaculo para llevar a cabo el proyecto. Ademas, la

investigacion que se realice debe tener las siguientes caracteristicas:

1) Larecopilacion de la informacidn debe ser sistematica.

2) EI método de recopilacion debe ser objetivo y no tendencioso.

3) Los datos recopilados siempre deben ser informacién Util.

4) El objeto de la investigacion siempre debe tener como objetivo final servir como base para

la toma de decisiones. (p.13)

Weinberger Villaran (2009), expresa que en una investigacion de mercados “Permite conocer los
aspectos relevantes del entorno (econémicos, politicos, sociales, legales, tecnoldgicos, ambientales) que
podrian afectar nuestro negocio, ya sea que vendamos en un mercado local o internacional. Ademas, se

pueden emplear herramientas como: encuestas, entrevistas, observacion o focus group.”. (p.142)

Desde el punto de vista de Kloter y Armstrong (2013), “La investigacion de mercado consiste en
recopilar informacion relevante a un problema especifico de marketing al que se enfrenta la empresa”.
(p.122)

3.2.2.1.Mercados del Proyecto

Mercado Consumidor

De acuerdo con Bdveda, Oviedo y Yakusik (2015), el mercado consumidor se encarga de:

Investigar el comportamiento de los consumidores para detectar sus necesidades o deseos de
consumo y la forma de satisfacerlas, averiguar sus habitos de compra (lugares, momentos,

preferencias, etc.). Su objetivo es aportar datos que permitan mejorar las técnicas de mercado para
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la venta de un producto o de una serie de productos que cubran la demanda no satisfecha de los

consumidores. (p. 19)

3.2.3. Demanda

Como plantea Baca Urbina (2010), “Se conoce como demanda a la cantidad de bienes o servicios que
el mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad en especifico y a un precio

previamente determinado. (p. 15)

De manera similar para Weinberger Villaran (2009), la demanda “Es la cantidad de productos y/o
servicios que los consumidores desean y estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades”.
(p.140)

Para Morales Castros (2009), definen la demanda como: “La cantidad de productos (bienes y servicios)
que los consumidores estan dispuestos a adquirir a un precio determinado con la finalidad de satisfacer

una necesidad especifica”. (p. 55)

3.2.3.1. Anélisis de la Demanda

El principal propoésito que se persigue con el analisis de la demanda, como lo sefiala Baca Urbina
(2010), “Es determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado respecto
a un bien o servicio, asi como establecer la posibilidad de participacion del producto del proyecto en la

satisfaccion de dicha demanda”. (p.15)
Siguiendo la misma perspectiva los autores Sapag, Sapag y Sapag (2014), mencionan que:

El andlisis de la demanda cuantifica el volumen de bienes o servicios que el consumidor podria
adquirir de la produccion del proyecto. La cantidad demandada se asocia con distintos niveles de
precio y condiciones de venta, entre otros factores, y se proyecta en el tiempo, diferenciando

claramente la demanda deseada de la real. (p.31)

3.2.3.2. Demanda Potencial Insatisfecha

La demanda potencial insatisfecha en la opinién de Baca Urbina (2010), “Es la cantidad de bienes o
servicios que es probable que el mercado consuma en los afios futuros, sobre la cual se ha determinado

que ningun productor actual podra satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el calculo”.

(p.43)
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3.2.4. Oferta

Empleando las palabras de Baca Urbina (2010), se define como oferta “A la cantidad de bienes o
servicios que un cierto nimero de oferentes (productores) esté dispuesto a poner a disposicion del mercado

a un precio determinado”. (p.41)

Para Weinberger Villaran (2009), “Es el conjunto de productos y servicios disponibles para la venta”.
(p.143)

3.2.4.1.Anadlisis de la Oferta

En el andlisis de la oferta para Baca Urbina (2010), los empresarios:

Buscan determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una economia puede y
quiere poner a disposicion del mercado un bien o un servicio. La investigacion de campo que se
haga deberd tomar en cuenta todos estos factores junto con el entorno econémico en que se

desarrollara el proyecto. (p.41)
3.2.5 Analisis del entorno competitivo.

Las 5 fuerzas de Porter o modelo Porter de competitividad ampliada, es un modelo de competitividad
creado por Michael Porter, ingeniero y economista de la Universidad de Harvard. EI modelo establece un
esquema para que una empresa puede analizar la competencia que le rodea en relacién con el sector al que

pertenece, de manera tal que consiga generar estrategias para:
1. Aprovechar las fuerzas competitivas (oportunidades).
2. Defenderse de las fuerzas competitivas (amenazas). Betancourt (2019).

De acuerdo con Riquelme (2015), “Las 5 fuerzas de Porter juegan uno de los papeles mas importantes,
nos hablan de como usar la estrategia competitiva y ademas determinan la rentabilidad que se pueden

tener en el mercado a largo plazo.

Amenaza de la entrada de los nuevos competidores. Es una de las fuerzas mas famosas y que se usa
en laindustria para detectar empresas con las mismas caracteristicas econémicas o con productos similares

en el mercado. Este tipo de amenazas puede depender de las barreras de entrada. Hay 6 tipos de barreras
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diferentes: la economia de escalas, la diferenciacion, el requerimiento de capital, el acceso a canales de

distribucion o las ventajas de los costos independientes.

Amenaza en tus ingresos por productos sustitutos. En este punto, una empresa comienza a tener
serios problemas cuando los sustitutos de los productos comienzan a ser reales, eficaces y més baratos que
el que vende la empresa inicial. Esto hace que dicha empresa tenga que bajar su precio, lo que lleva una

reduccién de ingresos en la empresa.

Poder de negociacion de los proveedores. Proporciona a los proveedores de la empresa, las
herramientas necesarias para poder alcanzar un objetivo. Nos encontramos en la negociacion con el
intermediario, que son los proveedores, lo cual requiere que le prestemos un poco mas de atencion, ya que

son los que realmente saben dénde esta la rentabilidad en el sector.

Poder de negociacion de los compradores. En este punto se tienen problemas cuando los clientes
cuentan con un producto que tiene varios sustitutos en el mercado o que puede llegar a tener un costo méas
alto que otros productos si tu producto llega a tener un costo mas alto que otros similares en el mercado. Si
los compradores estan bien organizados, esto hace que sus exigencias sean cada vez mas altas y que exijan

incluso una reduccién de precios notable.

Rivalidad entre competidores. En este punto se puede competir directamente con otras empresas de
la industria que te dan el mismo producto. La rivalidad se caracteriza por que los competidores estan
enfrentados y que ambos usen grandes estrategias de negocios. Ademas, por la intensidad de la empresa
para llevar a cabo sus proyectos y la forma en la que emplea su imaginacion por poder superar lo que
hagan las demas empresas a su alrededor, destacando con sus productos por encima de las demas.

3.2.6 El Marketing Mix para empresas de servicios: Las 8 P’s

Para crear estrategias de marketing que ayude a ASEMSA en el desarrollo de su negocio se tomara en
cuenta la teoria del marketing mix que contempla las 8 P”s establecidas para empresas de servicios. Segun

Lovelock (2009), explica las 8 P”s, su uso e importancia:

“Cuando los mercaddlogos desarrollan estrategias para comercializar bienes manufacturados,
generalmente se concentran en cuatro elementos estratégicos basicos: producto, precio, lugar (o

distribucion) y promocion (o comunicacién). En conjunto se les suele llamar las “4 Ps” de la
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mezcla de marketing. Este concepto es uno de los fundamentos de casi cualquier curso de
introduccion al marketing. Sin embargo, para captar la naturaleza distintiva del desempefio de los
servicios necesitamos modificar la terminologia original, y en su lugar hablar de elementos del
producto, lugar y tiempo, precio y otros costos para el usuario, y promocién y educacion. Por lo
tanto, ampliamos la mezcla al afiadir cuatro elementos asociados con la entrega del servicio:
entorno fisico, proceso, personas, productividad y calidad. Estos ocho elementos en conjunto, a los
que llamamos las “8 Ps” del marketing de servicios, representan los ingredientes necesarios para
crear estrategias viables que cubran de manera redituable las necesidades de los clientes en un

mercado competitivo”. (p.22)

1. Producto: Los productos de servicios consisten en un bien fundamental, que responde a una
necesidad primaria del cliente, y en un conjunto de elementos del servicio complementario, que
ayudan al cliente a utilizar el producto fundamental de manera eficaz, asi como a agregar valor por

medio de mejoras bien aceptadas.

2. Plaza: La entrega de elementos de productos a los clientes implica decisiones sobre donde y
cuéando debe entregarse, asi como los canales empleados. La entrega puede incluir el uso de canales
fisicos o electrénicos (o ambos), dependiendo de la naturaleza del servicio.

3. Precio: ...Para los proveedores, la estrategia de fijacion de precios es el mecanismo financiero
a través del cual se genera el ingreso, con el fin de compensar los costos del encuentro del servicio
y crear un excedente de ganancia. La estrategia de fijacion de precios es muy dinamica, porque los
niveles de éstos se ajustan con el paso del tiempo de acuerdo con factores tales como el tipo de
cliente, el momento y lugar de entrega, el nivel de la demanda y la capacidad disponible... Para
calcular si un servicio particular “vale la pena”, no sélo deben pensar en el dinero, también

necesitan evaluar otros costos relacionados con su tiempo y esfuerzo... (p.23)

4. Promocion: Este componente tiene 3 papeles fundamentales: proporcionar la informacion y
consejo necesarios, persuadir a los clientes meta de los méritos de una marca o producto de servicio
en particular y animarlos a actuar en momentos especificos... Las comunicaciones se pueden
transmitir a través de individuos, como los vendedores o el personal que tiene contacto con el
cliente, sitios web, pantallas en equipo de autoservicio y por medio de diversos medios

publicitarios... (p.23)
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5. Proceso: ...La creacion y entrega de elementos de productos requiere el disefio y la
implementacidn de procesos eficaces. Con frecuencia, los clientes intervienen de manera activa en
estos procesos, especialmente cuando actlan como coproductores. Los procesos mal disefiados
provocan una entrega de servicios lenta, burocrética e ineficiente, pérdida de tiempo y una
experiencia decepcionante. Ademas, dificultan el trabajo del personal que tiene contacto con el
cliente, lo que da como resultado una baja productividad y una mayor probabilidad de que el

servicio fracase. (p.24)

6. Entorno fisico: ...Las empresas de servicios deben manejar la evidencia fisica con cuidado,

porque ejerce un fuerte impacto en la impresion que reciben los clientes. (p.24)

7. Personal: A pesar de los avances tecnoldgicos, muchos servicios siempre requeriran de una
interaccion directa entre los clientes y el personal de contacto. La naturaleza de estas interacciones
influye de manera importante en la forma en que los clientes perciben la calidad del servicio.
Sabiendo que la satisfaccion o insatisfaccion con la calidad del servicio a menudo refleja las

evaluaciones que hacen los clientes sobre el personal que tiene contacto con ellos... (p.24)

8. Productividad y calidad: Aungue con frecuencia se tratan de manera separada, la productividad
y la calidad deben considerarse los dos lados de una misma moneda. Ninguna organizacion de
servicios puede darse el lujo de abordar cada una de forma aislada. EI mejoramiento de la
productividad esencial para cualquier estrategia de reduccion de costos, aungue los gerentes deben
evitar hacer recortes inadecuados en los servicios que los clientes puedan resentir (y quizas también
los empleados). EI mejoramiento de la calidad, la cual debe definirse desde la perspectiva del
cliente, es esencial para la diferenciacion del producto y para fomentar la satisfaccion y lealtad del

consumidor... (p.24)

3.3.Estudio Técnico

De acuerdo con Baca Urbina (2010), “El estudio técnico es aquel que presenta la determinacion del
tamafo optimo de la planta, determinacion de la localizacion éptima de la planta, ingenieria del proyecto

y andlisis organizativo, administrativo y legal”. (p.7)

También Baca Urbina (2010), indica que mediante un estudio técnico “se pretende resolver las

preguntas referentes a donde, cuanto, cuando, como y con qué producir lo que se desea, por lo que el
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aspecto técnico-operativo de un proyecto comprende todo aquello que tenga relacion con el

funcionamiento y la operatividad del propio proyecto”. (p.74)

Para Sapag, Sapag (2014)” en el analisis de la viabilidad financiera de un proyecto, el estudio técnico
tiene por objeto proveer informacion para cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de

operacion pertinentes a esta area”. (p.32)
Otro aspecto importante que mencionan los autores Sapag, Sapag (2014), es:

De este estudio es que debera definirse la funcion de produccién que optimice el empleo de los
recursos disponibles en la produccién del bien o servicio del proyecto. De aqui podra obtenerse la
informacidn de las necesidades de capital, mano de obra y recursos materiales, tanto para la puesta

en marcha como para la posterior operacion del proyecto. (p.32)

3.3.1. Componentes de estudio técnico

De acuerdo Baca Urbina (2010), El estudio técnico puede subdividirse a su vez en cuatro partes que

son:

a) Determinacion del tamafio dptimo: es fundamental en esta parte del estudio. Cabe aclarar que

tal determinacién es dificil, las técnicas existentes para su determinacion son iterativas y no
existe un método preciso y directo para hacer el calculo. El tamafio también depende de los
turnos a trabajar, ya que para cierto equipo la produccion varia directamente de acuerdo con
el nimero de turnos que se trabaje. Aqui es necesario plantear una serie de alternativas cuando
no se conoce y domina a la perfeccion la tecnologia que se empleara. (p.7)

b) Determinacion de la localizacidén éptima: es necesario tomar en cuenta no solo factores

cuantitativos, como los costos de transporte de materia prima y del producto terminado, sino
también los factores cualitativos, tales como apoyos fiscales, el clima, la actitud de la
comunidad, y otros. Recuerde que los analisis deben ser integrales, si se realizan desde un solo
punto de vista conduciran a resultados poco satisfactorios. (p.7)

c) Ingenieria del proyecto: se puede decir que, en términos técnicos, existen diversos procesos

productivos opcionales, que son los muy automatizados y los manuales. La eleccion de alguno
de ellos dependera en gran parte de la disponibilidad de capital. En esta misma parte se

engloban otros estudios, como el analisis y la seleccién de los equipos necesarios, dada la
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tecnologia elegida; en seguida, la distribucion fisica de tales equipos en la planta, asi como la
propuesta de la distribucion general, en la que se calculan todas y cada una de las areas que
formaran la empresa. (p.7)

d) Analisis organizativo, administrativo y legal: Esto se debe a que son considerados aspectos

que por su importancia y delicadeza merecen ser tratados a fondo en la etapa de proyecto
definitivo. Esto no implica que deba pasarse por alto, sino, simplemente, que debe
mencionarse la idea general que se tiene sobre ellos, pues de otra manera se deberia hacer una
seleccion adecuada y precisa del personal, elaborar un manual de procedimientos y un
desglose de funciones, extraer y analizar los principales articulos de las distintas leyes que
sean de importancia para la empresa, y como esto es un trabajo delicado y minucioso, se

incluye en la etapa de proyecto definitivo. (p.8)
3.4. Viabilidad Financiera

Para los autores Morales Castros (2009):

El propdsito de esta actividad consiste en elaborar informacion financiera que proporcione
datos acerca de la cantidad de inversion, ingresos, gastos, utilidad de la operacion del proyecto de
inversion, nivel de inventarios requeridos, capital de trabajo, depreciaciones, amortizaciones,
sueldos, etc., a fin de identificaron precision el monto de inversion y los flujos de efectivo que
producira el proyecto. Todas estas tareas se realizan de acuerdo con el disefio del sistema de
produccion y organizacion que proponen los estudios de produccion y de administracion del
proyecto, para evaluar la rentabilidad financiera del proyecto. (p.164)

De acuerdo con Sapag, Sapag (2008):

La Gltima etapa del analisis de viabilidad financiera de un proyecto es el estudio financiero, la
cual los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario
que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros analiticos y datos adicionales para

la evaluacion del proyecto y evaluar los antecedentes para determinar su rentabilidad. (p.26)

3.4.1. Valor Presente Neto (VPN)

En el libro Evaluacion financiera de proyectos Meza (2013) menciona que:
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El valor presente neto es una cifra monetaria que resulta de comparar el valor presente de los
ingresos con el valor presente de los egresos. En términos concretos, el valor presente neto es la
diferencia de los ingresos y los egresos en pesos de la misma fecha. No basta con que las empresas
generen utilidades, ya que esto no garantiza su permanencia en el mercado. Las utilidades, por si
solas, son una medida engafiosa sobre su desempefio, porque no tienen en cuenta el monto de la

inversion que las genera. (p.135)

Generalmente, se presentan confusiones en la interpretacion del VPN que, a su vez, conducen

a tomar decisiones de inversion equivocadas:

Si el VPN es igual a cero, el inversionista gana lo que queria ganar después de recuperar la
inversion.

Si el VPN es mayor que cero, el inversionista gana mas de lo que queria ganar. EI VPN le
muestra, en pesos del presente, cuanto mas gano sobre lo que queria ganar.

Si el VPN es menor que cero, esto no indica ninguna pérdida, sino la cantidad de dinero en
pesos de hoy que falt6 para que el inversionista ganara lo que queria ganar. (p.145)

3.4.2. Tasa interés de retorno (TIR)

La Tasa interés de retorno (TIR) segiin Meza (2013), “Es la maxima tasa de interés a la que un
inversionista estaria dispuesto a pedir prestado dinero para financiar la totalidad del proyecto, pagando
con los beneficios (flujos netos de efectivo) la totalidad del capital y de sus intereses, y sin perder un solo

centavo”. (p.147)

Criterios para aceptar o rechazar un proyecto usando la TIR

Ademas, Meza (2013), sefiala que cuando se utiliza el método de la TIR para evaluar proyectos de

inversion, los criterios de aceptacion o rechazo de un proyecto, son los siguientes:

1) Cuando la TIR es mayor que la tasa de oportunidad, el proyecto se debe aceptar. El
inversionista obtiene un rendimiento mayor del exigido; el inversionista gana mas de lo que
queria ganar.

2) Cuando la TIR es igual a la tasa de oportunidad, es indiferente emprender o no el proyecto de
inversion.

3) Cuando la TIR es menor que la tasa de oportunidad, el proyecto se debe rechazar. El

inversionista gana menos de lo que queria ganar. (p.155)
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IV.  Preguntas Directrices

La creacion de una empresa conlleva una serie de recursos y estrategias que deben de adaptarse a la

particularidad de cada empresa para que pueda ser rentable y autosostenible.

=

¢ Cuales son los aspectos organizativos estratégicos para la funcionalidad del negocio?

¢Como realizar un estudio de mercado que permita identificar a clientes potenciales y definir

estrategias competitivas?

¢Cudles son los métodos y técnicas a definir en el estudio técnico para el proceso de elaboracion

de los servicios a ofertar?

¢Existe viabilidad financiera que justifique la inversion en una empresa de servicios dedicada a la

asesoria y gestion de licencias y permisos?
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V. Operacionalizacion de Variables

Tabla 2: Operacionalizacion de Variables

jetiv . s Definicion . . .

ObJEt, o Variable | Definicion Conceptual etiniclo Dimension Indicador Instrumento

Especifico Operacional
Describir los Organiza | Es un factor que asegura | Consiste en poner | Entorno -Tipo de Revision  de
aspectos cion el buen funcionamiento | en  orden  los | Empresarial empresa. bibliografia.

Empresar | de laempresa, ayuda a | recursos para un .

i ' -Entrevistas
organizativos ial alcanzar los objetivos | funcionamiento
estratégicos para la deseados. (Pérez, 2021) | 6ptimo  de la -Organigrama.
funcionalidad del empresa.
negocio. L

g -Descripcion de
los cargos.
Realizar un estudio | Clientes | Para Baca  Urbina | Un estudio de | -Demanda. -Cantidad de | -Encuestas
de mercado que | potencial | (2010), “Es la | mercado tiene tres clientes “Entrevistas
permita identificar | es. determinacion y | pilares potenciales.
a clientes cuantificacion de la | fundamentales: la | -Oferta. Cantidad  de -Lista de
potenciales y demanda y la oferta, el | oferta, la demanda empresas  de
- : s . empresas servicios

definir estrategias analisis de los precios y | y el entorno.

competitivas

el estudio de la
comercializacion”. (p.7)

competidoras.

registradas.
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Determinar a través | Estudio Para Baca  Urbina | Un estudio de | -Localizacion.
: ACNi “ ACNi ' -Capacidad de
de  un estudio | técnico (2010),_ _p,resenta la te_cn|~co conS|ste_(?n Temafio  del brinF()jar 46 | -Encuestas
o I determinacion del | disefiar la funcidn ua
técnico, el proceso tamafio 6ptimo de la | de oroduccion proyecto. servicios. _Entrevistas
de la elaboracion planta, la determl_nac!(lJn optima, que mMejor | _qtimizacion | -Costos de cada
del servicio que (}Ie. la  localizacidn UFI|IC6'|OS Fecursos | g proceso | servicio. L ]
ermiita. brindar los Optima de la planta, la | disponibles  para oroductivo -Lista e
P ingenieria del proyecto | brindar un servicio. Pronéstico  de | émpresas  de
servicios a la y el analisis ventas. SErvicios
o registradas.
empresa ASEMSA. organizativo, 9
administrativo y legal”.
(p.7)
Calcular la De acuerdo con Sapag, | Advierte sobre la -TIR Indicadores
viabilidad Estados | Sapag (2014), “Es el | disponibilidad de | Gastos de financieros.
financiera de la | financier ' i . -VPN
os. estudio que determina la | recursos operacion y Presupuesto de

empresa ASEMSA
que permita generar
la rentabilidad del
negocio.

aprobacién o rechazo de
un proyecto”.

financieros para la
gjecucion o la
operacion de la
empresa.

mantenimiento

-Costos de
Inversion.

Inversion
inicial.

Fuente: Elaboracién Propia
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VI.  Disefio Metodoldgico

En este acapite se describe el proceso metodoldgico de investigacion utilizado en la elaboracion
de la presente investigacion, de igual forma aquellas técnicas de recopilacion que permitieron

cumplir con los objetivos previstos.
6.1. Tipo de Estudio

La investigacion se define como un estudio descriptivo-explicativo porque busca recopilar
informacion referente al mercado, preferencias y exigencias de los clientes y a la vez permite
revisar informacion bibliografica que brinde un mejor entendimiento del negocio donde se debe

estudiar las estrategias de la empresa con el fin de lograr los objetivos y su auto sostenibilidad.

De acuerdo con Bernal (2010), “La investigacion descriptiva es uno de los tipos o
procedimientos investigativos mas populares y utilizados por los principiantes en la actividad
investigativa. La investigacion descriptiva se soporta principalmente en técnicas como la encuesta,

la entrevista y la revision documental”. (p. 113).

Ademas, Bernal (2010), también define que las investigaciones explicativas, “el investigador
se plantea como objetivos estudiar el porqué de las cosas, los hechos, los fenémenos o las
situaciones, se denominan En la investigacion explicativa se analizan causas y efectos de la

relacion entre variables™. (p, 115)

6.2. Tipo de enfoque
La investigacion es de enfoque mixto y segun Hernandez Sampieri (2018):

Este logra una perspectiva mas amplia y profunda del fendmeno, ayuda a formular el
planteamiento del problema con mayor claridad, produce datos mas “ricos” y variados,
potencia la creatividad teorica, apoya con mayor solidez las inferencias cientificas y

permite una mejor “exploracion y explotacion de los datos. (p. 580)

Afirma que el enfoque cuantitativo representa un conjunto de procesos secuencial y
probatorio, se derivan objetivos y preguntas de investigacion, se revisa la literatura y se

construye un marco o una perspectiva teérica. (p.4)
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El enfoque cualitativo también se guia por areas o temas significativos de investigacion,
los estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas e hipétesis antes, durante o después
de la recoleccion y el analisis de los datos. Con frecuencia, estas actividades sirven, prime
ro, para descubrir cuales son las preguntas de investigacion mas importantes; y después,

para perfeccionarlas y responderlas. (p.7)

Ambos enfoques como técnicas para el desarrollo de una investigacion pueden mezclarse sobre

todo en relacion con el analisis e interpretacion de los resultados.
6.3. Poblacion o Area de Estudio

La poblacion seleccionada segun los objetivos de esta investigacion seran las grandes

empresas, medianas y microempresas del pais.

En Nicaragua existe un aproximado de 400 grandes empresas, mientras que las MiPymes son
alrededor de 180,000 a 200,000 empresas, de las cuales casi el 52 por ciento son microempresas,

el 30 por ciento pequefias empresas y la diferencia es mediana empresa. (Torres, 2017).

Para efectos del presente estudio la poblacion que se tomard como base para la investigacion,
es el directorio de socios de empresas parte de la CAmara de Comercio Americana de Nicaragua-
AMCHAM donde se encuentran registradas un total de 292 empresas privadas nicaraguenses.
(AMCHAM, 2019, p. 6-7)

6.4. Seleccion de la Muestra

Para esta investigacion utilizaré el método de muestra no probabilistica, en el cual “La eleccion
de los elementos no depende de la probabilidad, sino de las caracteristicas de la investigacion”.
(Sampieri, 2018, pag. 176). EI método no probabilistico elegido fue el método de muestreo por
conveniencia, consiste en seleccionar a los individuos que estan convenientemente disponibles
para el investigador.

NxZ% xpxq
e2x(N-1)+Z% xpxq

La muestra se calculara con la férmula estadistica: n =

n: Tamafo de la muestra.
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N: Tamafio de la poblacion.

Z: Parametro estadistico que depende de nivel de confianza.
e: Error de estimacién maximo aceptado.

p: Probabilidad que ocurra el evento estudiado.
g: (1- p) =Probabilidad que no ocurra el evento esperado.

Tabla 3: Nivel de Confianza

Nivel de
) Z
Confianza
80% 1.282
90% 1.645
95% 1.96
99% 2.576

Fuente: Elaboracién propia.

Tomando en cuenta una seleccién de 50 de las grandes empresas del directorio de AMCHAM,
donde se aplica un nivel de confianza del 95%, un margen de error del 10%, un 50% de

probabilidad que ocurra, y un 50% que no ocurra.

Resultado de la muestra n = 34 grandes empresas.

6.5. Métodos y Técnicas.

En la investigacion se analizaran variables operativas, financieras y de mercado con el objetivo

de elaborar un plan de negocios para la empresa ASEMSA.

De acuerdo Diaz Narvaez (2006):

Los métodos teoricos: cumplen un papel gnoseoldgico de gran importancia puesto que
permiten la interpretacion conceptual de los logros empiricos. De este modo, al ser
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empleados en la construccion y desarrollo de las teorias, crean las condiciones para
visualizar los fendmenos mas alla de las caracteristicas fenomenolégicas y superficiales de
la naturaleza, ademéas permiten explicar los hechos y profundizar en las relaciones
esenciales y las cualidades fundamentales de los procesos que no pueden observarse

directamente. (p.129)

Los métodos empiricos: participan en el descubrimiento y acumulacion de los hechos
y en el proceso de verificacion de la hipdtesis, pero que no son suficientes para poder
profundizar en las relaciones fundamentales de los fendmenos de la naturaleza. Esto obliga

a la necesidad de la utilizacion de los métodos teoricos. (p. 93)

6.6.Instrumentos de Recoleccién Informacion.
Las fuentes de recoleccion utilizadas son las fuentes:

Primarias: dado a que la informacion obtenida directamente de las empresas y entorno cercano

de la empresa ASEMSA. Entre los que utilizados:

= Encuestas: Se utilizara para investigar el mercado que permita a la empresa obtener

informacion de los clientes potenciales.

= Entrevistas: Se recopilara informacién directa a través de entrevistas de tipo cualitativa.
Segun Sampieri (2018), es méas intima, flexible y abierta que la cuantitativa. Se define como
una reunion para conversar e intercambiar informacion entre una persona (el entrevistador)
y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados). (pag. 403). Se realizaran entrevista a los

inversionistas.

Secundarias: para una recoleccion adicional a lo extraido de las fuentes primarias se consultan
libros, normativas, leyes, paginas de internet, que sirvan de base para el desarrollo de la

investigacion.
6.7.Plan de recoleccion

En la investigacion se plante6 como primer objetivo especifico describir los aspectos
organizativos de la empresa, para su desarrollo se utilizara entrevistas a los socios de ASEMSA
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para conocer los procesos, estructura organizativa actuales entre otros. Para el desarrollo de los
demas objetivos especificos se realizaron encuestas y entrevistas de acuerdo con el siguiente

cronograma de trabajo:

Tabla 4: Plan de recoleccion de datos

Nombre de tarea ~ Duracion
4 Aplicacion de los instrumentos para 8 dias
recoleccion de los datos
Encuestas 7 dias
Entrevista 1 dia

Fuente: Elaboracion Propia

6.8. Plan de Analisis

Con la informacion recopilada a través de los instrumentos de la investigacion, se realizara:
revision, orden, clasificacion, procesamiento de la informacién. De acuerdo con el siguiente

cronograma de trabajo:

Tabla 5: Plan de actividades

Nombre de tarea + Duracién «
4 Presentacion de los instrumentos de 28 dias
recoleccion
Revision de entrevista a los Socios de 1 dia
ASEMSA
Revision encuestaas a los posibles clientes 3 dias
4 Aplicacion de los instrumentos para 28 dias
recleccion de datos
Encuestas 15 dias
Entrevista 1 dia

Analisis e interpretacion de resultados 10 dias

Conclusiones y Recomendaciones 3 dias

Fuente: Elaboracién Propia
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VII. Analisis de Resultados
7.1. Aspectos Organizativos Estratégicos para la Funcionalidad del Negocio
7.1.1. Antecedentes de la empresa.

En junio de 2022 luego de una reunidn conjunta de cuatro profesionales, surge la idea de crear
una empresa que brinde servicios de asesoria y gestiones empresariales para medianas y grandes
empresas. La idea de negocio llevaria por nombre “Asesorias y Servicios Empresariales S.A” con
sus siglas ASEMSA. El objetivo es aprovechar las habilidades, conocimientos y experiencias en
asesorias, elaboraciéon de documentos técnicos, tramites de licencias y permisos empresariales que

tenemos como expertos en el tema.
7.1.2. Tipo de negocio

Asesorias y Servicios Empresariales S.A” con sus siglas ASEMSA, es una empresa de
servicios, enfocada a brindar asesorias técnicas, elaboracion de documentos técnicos, gestion de
licencias y permisos en todo el pais. El servicio serd presentado de tres formas, conforme a las
necesidades, gustos y capacidades econdémicas de los clientes, dichas formas de prestacion de

servicios se explicaran mas adelante en este documento.

La empresa fue creada bajo Sociedad Andénima (S.A.), que es una forma de organizacion de
tipo capitalista; el capital se encuentra dividido en acciones, que representan la participacion de

los socios.
7.1.3. Descripcién de la empresa
7.1.3.1. Ubicacion de la empresa

Se rent0 una pequefia oficina con ubicacion céntrica, localizada en el barrio sierra maestra de
la parrilla 2 cuadras al sur y 2 cuadras al este en el municipio de Managua, departamento de
Managua. Es importante mencionar que la mayoria de los servicios técnicos se realizaran in situ,
puesto que se trabajard en conjunto con el cliente; ademas en algunos servicios se utilizard una
empresa de mensajeria para la entrega de los documentos a las autoridades de gobierno y los
clientes de ASEMSA.
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7.1.3.2. Principios éticos y profesionales de la empresa
Mision

Brindar a nuestros clientes soluciones 6ptimas en asesorias y trdmites de Licencias y Permisos

garantizando la excelencia en tiempo y calidad de nuestro trabajo.
Vision

Convertirnos en la empresa lider en servicios de asesorias y tramites de Licencias y Permisos,

satisfaciendo las necesidades de cada uno de los clientes con calidad y excelencia.
Objetivos

1) Objetivo principal es brindar una atencidn personalizadas a las empresas gque requieren
la gestidn de sus licencias y permisos y, de esta manera puedan operar cumplimiento de

las leyes y normativas del pais.

2) Desarrollar un tipo de negocio que se adapte a las necesidades actuales de las empresas,
con la finalidad de ofrecer un servicio seguro y que agilice los tiempos en gestion de

licencias o permisos.
Principios y Valores
a) Calidad.
b) Honestidad.
c) Responsabilidad.
d) Compromiso.
e) Integridad.
f) Eficiencia.

g) Eficacia.
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h) Atencion personalizada.
i) Servicio al cliente.
7.1.4. Estrategia genérica

La competencia actual de ASEMSA son personas naturales y para hacer frente a estos, la
estrategia a utilizar es la diferenciacion con enfoque de nicho, es decir que se centra en ofrecer
servicios integrales y personalizados a un segmento delimitado que son las medianas y grandes

empresas, buscado de lealtad y satisfaccion total.
7.1.5. Tipo de sociedad

ASEMSA es una empresa constituida legalmente como Sociedad Andnima, conforme a la
clasificacion establecida en el articulo 202 del cddigo de comercio de Nicaragua. Este tipo de
Sociedad es la mas comun, se establece mediante Escritura publica de Constitucién de Sociedad y
Estatutos. Para adquirir la personalidad juridica se inscribe en el Registro Mercantil del
departamento donde vaya a operar y la administracion de la Sociedad serda administrada por la
junta directiva integrada unicamente por los accionistas de la Sociedad, quienes designaron al

Representante legal.
7.1.5.1. Aspectos legales de la inscripcion de la empresa

Por el tipo de empresa de servicios, el proceso de incorporacién y registro de esta empresa en

Nicaragua sera de naturaleza juridica: Los pasos fueron los siguientes:

1) Elaboracion del acta de constitucion de la Sociedad: Para creacion de la constitucion

de una sociedad se requieren al menos dos socios, esto de acuerdo articulo 202 del
cddigo del comercio para las sociedades anonimas. Los socios deben aportar un capital
social minimo de C$10,000 (aproximadamente USD $270). En el caso de ASEMSA
la sociedad esta constituida por 3 socios que aportaron un monto C$10,000 cada uno,
lo cual indica que la sociedad empezé con un patrimonio de C$ 30,000, este proceso

se realiz con el apoyo de un notario publico inscrito ante la corte suprema de justicia.
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2) Elaboracion de los poderes de administracion: Se elabora el poder del representante

legal, el cual se inscribe ante el registro publico.

3) Elaboracion de la escritura del comerciante: se elabora un resumen de la escritura de

constitucidn, en esta se establece los datos generales de ley, luego se inscribe ante el

registro publico.

4) Comprar libros contables: Estos libros son requeridos para el registro de la sociedad,

estos deberan llevarse ante el registro publico de la sociedad para que sean sellados

por el registrador.

5) Presentar documentos para el registro Mercantil en la ventanilla de inscripciones de

sociedades: los documentos son recibidos y procesados por el registrador. Una vez

aprobado se requiere pagar el 1% del capital de la empresa.

6) Declaracion del beneficiario final: De acuerdo al grupo de accion financiera

internacional (GAFI), es obligatoriedad la inscripcion del beneficiario final de la

sociedad y se realiza ante el registro publico.

7) Inscripcién de la sociedad ante la Direccion General de Ingresos (DGI): Se llena un

formulario con las generalidades de la empresa, una vez aprobado el proceso se obtiene
el Registro Unico de Contribuyente (RUC), numero patronal del Instituto

Nicaraguense de Seguridad Social (INSS) y codigo del contribuyente.

8) Solicitar la matricula de la Alcaldia: entregar copia de los documentos de la sociedad

aprobados, solicitar la matricula, obtencion del aval ambiental y se declara patrimonio.

Con este ultimo paso se finaliza el proceso legal para la constitucion de la empresa.
7.1.6 Imagen corporativa
7.1.6.1 Generalidades de la creacion de la marca

Nombre: Asesorias y Servicios Empresariales S.A. ASEMSA
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El nombre se origina de los servicios que la empresa brinda. Asimismo, se logré una
abreviatura del nombre para generar una palabra facil de recordar y pronunciar, agradable

estéticamente para la imagen corporativa de la empresa.

La marca debe registrarse formalmente en el Ministerio de Fomento, Industria y Comercio de
Nicaragua el procedimiento de conformidad con el articulo 9 de la Ley 380 Ley de Marcas y Otros

Signos Distintivos.
7.1.6.2 Creacion y Disefio de la Marca

En la creacion de una nueva empresa, uno de los aspectos méas importantes es la elaboracion
de la imagen corporativa porque representa la personalidad de la empresa ante sus clientes. La

empresa debe ser visualmente atractiva para captar la atencién de los clientes.

Se contraté un Disefiador grafico que cred el concepto visual corporativo del negocio.
Asimismo, presentd 3 propuestas de acuerdo con el giro del negocio de la empresa que a

SN, SA

Asesoria y Servicios Empresariales, s.a.

continuacion se muestran:

Propuesta 1:

Propuesta 2:

INGEVISA

' Asesoria y Servicios Empresariales, sa.

Propuesta 3:

ASEMSA

Asesorias y Servicios Empresariales, S A
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Se eligiod la propuesta numero 3 puesto que muestra a mayor detalle los servicios y transmite
la idea de ser una empresa que trabaja en cumplimiento de leyes y normativas, buscando la

satisfaccion de los clientes.

Se selecciono el color azul porque es un color que comunica seguridad, confiabilidad y por
ende responsabilidad. Ademas, seleccionamos el color gris porque muestra autoridad de forma

mas sutil, su sobriedad trasmite la discrecion con la que la empresa maneja sus clientes.

7.1.7 Organigrama de la empresa

La empresa no tiene una estructura organizativa definida, después de analizar la forma que

opera y valorando las oportunidades de desarrollo de mercado. Se proponer las unidades:

Unidad de alta de direccidn: es el gerente general quien posee el cargo mas alto en la empresa

y tomara decisiones estratégicas para el crecimiento del negocio.

Unidad de apoyo: son los asesores externos tercerizados que se encargaran de las areas de

recursos humanos y contabilidad, los cuales reportaran directamente al Gerente general.

Unidad de Linea: estard compuesta por el gerente de operaciones y los asesores técnicos que

seran los encargados de la elaboracion de documentos, asesorias y gestion de licencias y permisos.

Tendran contacto directo con los clientes del servicio.
La empresa contara con requerimiento de Talento Humano a como se detalla a continuacion.

Tabla 6: Puestos de trabajo

Cargo Personal
Gerente General 1
Jefe de Operaciones 1
Recepcionista 1
Total 3

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 1: Organigrama

Gerente General Asesor Externo

Contabilidad

Asesor Externo RRHH

Jefe de Operaciones

Asesor Técnico

Asesor Técnico

Recepcionista

Asesor Técnico

Fuente: Elaboracion Propia

7.1.7.1 Descripcion de puestos de trabajo

A continuacion, se detallan las funciones a realizar por cada miembro de la empresa:

Tabla 7: Ficha ocupacional del Gerente General

ASEMSA

Puesto

Gerente General

Supervisa

Todo el personal

Naturaleza del puesto

Administrar las actividades y recursos de la empresa

Funciones

Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades
contables.

Establecer buenas relaciones con los clientes.

Velar por el cumplimiento de los objetivos.

Tomar decisiones oportunas para mejorar los servicios.
Solicitar los informes al personal.

Administrar el capital financiero de la empresa.

Requisitos

Edad y Sexo: Indiferente

Titulo: Ingeniero industrial, Administrador de empresas o
carreras afines

Master en administracion de empresas, finanzas o negocios

Aptitudes

Liderazgo, proactivo, buenas relaciones personales, manejo de
conflictos y habilidades de negociacion.

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 8: Ficha ocupacional de Gerente de Operaciones

ASEMSA

Puesto

Jefe de operaciones

Supervisa

Todo personal de su rea

Funciones

Formular objetivos estratégicos y operativos

Tomar decisiones oportunas.

Supervisar al personal de su area.

Mejorar los procesos y mejores précticas de gestion
operativa.

Entregar informes a la gerencia general

Realizar andlisis de costes y beneficios

Realizar controles de calidad y controlar los KPI a los
trabajadores.

Requisitos

Edad y Sexo: Indiferente

Titulo: ingeniero industrial o administrador de
empresas

Master en administracion de empresas

Aptitudes

Liderazgo, proactivo, buenas relaciones personales,
manejo de conflictos y habilidades de negociacion.

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 9: Puesto de Recepcionista

ASEMSA

Puesto

Recepcionista

Funciones

Contestar llamadas

Atencidn al cliente dentro de la oficina

Llevar a cabo el registro de visitantes externos.

Efectuar la entrega de facturas a ciertos clientes y proveedores.

Apoyar en la reservacion de salas de juntas y capacitacion.

Requisitos

Edad y Sexo: Indiferente

Titulo: estudiante de administracién de empresas o carreras
afines

Aptitudes

Proactiva, buenas relaciones personales.

Fuente: Elaboracion Propia




7.2. Estudio de Mercado

Los clientes de ASEMSA son empresas privadas que estan constituidas y se encuentran

operando legalmente.

Para la realizacion del estudio de mercado de ASEMSA, es importante mencionar que el tipo
de producto es de servicio y segun la segmentacion de mercado del area geogréafica es un mercado

nacional, por lo que nuestros potenciales clientes se encuentran dentro del pais.

Para la realizacion de las encuestas tipo de mercado geografico que abarca el area nacional se
utilizé un universo de un total de 292 empresas. Se utilizaron las encuestas para conocer las
necesidades y preferencias de los clientes, que permita crear estrategias de marketing para cubrir

la demanda de consumidores.

7.2.1 Demanda

Como instrumento se utilizd la encuesta, de la cual se tomé como muestra a las empresas que
son los posibles clientes de ASEMSA. La investigacion de mercado se realizo en base a lo recogido

en los resultados de la encuesta n°1 que se encuentra en el Anexo 1.
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Gréfico 1: (En cual departamento reside su empresa?
Fuente: Elaboracion propia
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De las empresas encuestadas, el 41% corresponden a empresas ubicadas en el departamento de
Managua, el 26% en el departamento de Leon, 15% corresponden al departamento de Chinandega,
9% en el departamento de Esteli, 6% pertenece en el departamento de Matagalpa, el 3%
corresponde a Chontales, lo que indica que la mayoria de las empresas encuestadas se encontraban

en Managua y los departamentos del occidente del pais. (Ver grafico 1)

50%
45%
40%
35%

30%

47%
29%

25%
20%
15% 15%
10% 9%

ﬂ _

0%
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Graéfico 2: ¢ Cudl es el rubro de su negocio?
Fuente: Elaboracion propia
De las empresas encuestadas, el 47% corresponden a empresas del sector comercio, el 29%
dedicada al servicio, 15% al sector construccion, 9% al sector turismo, lo que indica que la mayoria
de las empresas encuestadas que necesitan tramitar licencias o permisos se dedican al comercio y

servicio. (Ver gréfico 2)

7.2.2. Analisis de la demanda
De acuerdo con la Camara de Comercio Americana de Nicaragua (AMCHAM), se encuentran
registradas un total de 292 empresas privadas nicaragienses. Para el andlisis de la demanda se

considera una muestra de un total del 12 % de las empresas registradas a las que se les realizé la

encuesta, lo cual representaria nuestro universo total del estudio en cuestion.
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Grafico 3: ¢Utiliza servicios de asesorias y/o trdmites para registros, licencias o permisos
Fuente: Elaboracion propia

Del universo total del estudio en cuestion, el 65% afirmaron que si utilizan servicios para
gestionar sus licencias y/o permisos, para asesorias y elaboracion de documentos técnicos; y el
35% correspondiente afirmaron que no hacen uso de este servicio y que tienen una persona
contratada, para dichas funciones a lo interno de su empresa y otros afirman que el area de RRHH
realiza las gestiones. Esto indica que la mayor parte de las empresas del pais contratan estos
servicios de asesores privados debidamente acreditados inscritos como persona natural. (Ver

grafico 3).
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Gréfico 4: ;Qué tipo de servicios utiliza actualmente?
Fuente: Elaboracion propia
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Del 65% del universo total que contestaron que utilizan los servicios de gestion de licencias y

permisos, el 50% utiliza servicios de asesorias y tramites, el 32% contrata servicios de asesorias,

tramites y elaboracion de documentos técnicos y un 18% solo solicita los servicios de trdmites.

Nuevo tramite o Vencimiento Anual

0%

Trimestral

[

Ocasiones Especiales

0%

Otros

Gréfico 5 ¢ Qué tipo de servicios utiliza actualmente?
Fuente: Elaboracion propia

Del 65% del universo total que contestaron que utilizan los servicios de gestion de licencias y

permisos, el 82% utiliza servicios para licencias y permisos nuevos o que estan proximos a vencer,

el 18% contrata servicios anualmente que representa 4 de las empresas encuestadas.
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Gréfico 6: Criterios mas importantes a la hora de adquirir los servicios de una empresa de asesorias y

gestion

Fuente: Elaboracion propia
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Dentro de los criterios mas importantes para adquirir los servicios podemos observar que el
100% de nuestro universo total de las empresas encuestadas opinan que la calidad es uno criterio
mas importante para contratar los servicios empresas encuestas. Los criterios como precio,
atencion al cliente y prestigio son criterios también de total importancia al escoger una empresa
(Ver grafico 6).
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Gréfico 7: ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por gestion de Licencias de funcionamiento o Permiso de
Construccion?
Fuente: Elaboracion propia
Del universo total de las encuestas realizadas el 71% indicaron que pagarian entre $ 150.00 a
$ 200.00 dolares, el 29% estd dispuesto a pagar $ 200.00 a $ 250.00 dolares y 0% de los
encuestados no pagarian mas de $250.00 ddlares por gestion de permisos o licencias que es un tipo

de servicio que ofrece ASEMSA. (Ver gréafico 7).
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Gréfico 8: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por asesorias técnicas?
Fuente: Elaboracion propia
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Del universo total de las encuestas realizadas por asesorias, el 82% indicaron que pagarian
entre $250.00 a $300.00 dolares, el 18% esta dispuesto a pagar entre $300.00 y $350.00 dolares.
El 0% de los encuestados no pagarian mas de $350.00 délares por asesorias, gestion de permisos

o licencias que es un tipo de servicio que ofrece ASEMSA (ver grafico 8).
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Graéfico 9: ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por elaboracion de documentos técnicos?
Fuente: Elaboracion propia
Del universo total de las encuestas realizadas por elaboracion de documentos técnicos el 67%
indicaron que pagarian entre $300.00 a $400.00 dolares, el 33% esta dispuesto a pagar entre
$400.00 y $500.00 dolares. EI 0% de los encuestados no pagarian mas de $500.00 ddlares (ver
grafico 9).
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Gréfico 10: (Como conocio la empresa que utiliza para sus tramites de licencias y permisos?
Fuente: Elaboracion propia
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Del universo total de las encuestas realizadas el 56% encontraron a las personas para gestionar
permisos a través de redes sociales (LinkedIn), el 38% indicaron que recibieron correos, llamadas
y Vvisitas en los cuales ofrecieron sus servicios por medio de brochure y cartas de presentacion y el

6% recibieron informacién por recomendacion de otros clientes.

7.2.3. Calculo de la demanda

Con la aplicacion de instrumento de la encuesta se logré definir el nivel de aceptacion que
tendra el servicio, que resulto un 65 % de aceptacion y afirmaron que si utilizan servicios para
gestionar sus licencias y/o permisos, asesorias y documentacion técnicas. EI 35% correspondiente
afirmaron que no hacen uso de este servicio y que tienen una persona contratada, para dichas

funciones a lo interno de su empresa y otros afirman que el area de RRHH realiza las gestiones.

La demanda potencial se calcula utilizando la demanda real menos el discriminante (Empresas

que no utilizaria el servicio), por el universo de empresas, dando como resultado:

Tabla 10: Célculo de la demanda

Demanda Porcentaje Total
Demanda Potencial 65% Aceptacion uso del servicio 190 Empresas
Discriminante 35% No aceptacion 102 Empresas
Demanda real 100% Empresas que utilizan el 292 Empresas

servicio

Demanda potencial (porcentaje) = Demanda real — discriminantes = 100% - 35% = 65%

Demanda potencial (en empresas) = 65% x 292 empresas = 189.8 = 190 empresas

7.2.4. Oferta

Segun los resultados obtenidos de la pregunta n° 10 de la encuesta: ¢Utilizaria los servicios
que brindara ASEMSA? De acuerdo con los resultados obtenidos el 77% de los encuestados
estarian dispuestos adquirir los servicios, un 23% de los encuestados estan indecisos porque ya
han contratado servicios anteriormente con personas o empresas privadas que ofrecen el servicio.

(ver grafico 10).
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De acuerdo Indeciso

Grafico 11: ¢ Utilizaria los servicios que brinde una nueva empresa?
Fuente: Elaboracion propia

Competencia Directa:

En Nicaragua no existe una empresa que ofrezca un servicio completo en gestion de licencias
y/o permisos, asesorias técnicas y elaboracion de documentos. Por esta razén, decidimos crear una
empresa ASEMSA, que se enfoque en brindar de forma especializada y completa las necesidades

de los clientes del rubro en cuestion.
Competencia Indirecta:

Se ha definido como competencia indirecta a aquellas empresas y personas naturales que
ofrezcan uno o varios servicios que ofrece ASEMSA, independiente de las variaciones en la

realizacion del servicio.

Algunas empresas consultoras del rubro de construccion que son pequefias y medianas se
dedican a dar asistencia especializada en la elaboracién de documentos técnicos pero no brindan
asesorias técnicas y tampoco tramitan permisos. Asi mismo, existen profesionales especializados
que brindan algunos de los servicios de ASEMSA pero bajo el régimen de persona natural y a

través de servicios profesionales.

En cuanto a empresas relacionadas con tramite de licencias operativas, se hallan personas
naturales acreditadas en el Ministerio del trabajo, que se encargan de tramitar solo la Licencia de
higiene y seguridad del trabajo, incluyendo en ocasiones la realizacién de documentos técnicos y

brindando también asesorias, pero exclusivamente de este tipo de licencia.
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Tabla 11: Calculo de la demanda insatisfecha

Demanda Oferta directa Demanda
Real insatisfecha
292 OD=1292 x 23% =67 | DI=292 x 77% =225
empresas empresas atendidas empresas

por la competencia.

Fuente: Elaboracién propia

7.2.5. Analisis del entorno competitivo.
Amenaza de la entrada de los nuevos competidores: MEDIA

Después de realizar el analisis pertinente de investigacion se ha determinado que no hay
empresa, que ofrezca servicios completos y especializados. Sin embargo, puede esperarse que el
panorama cambie una vez que el modelo de negocio se efectué nazcan nuevos competidores que
puedan replicarlo o adaptar sus negocios actuales a un servicio mas completo. Una de las barreras
mas significativas para entrar en este negocio es la inversion en talento humano y publicidad. Entre

las estrategias a utilizar:

1) Preparar paquetes de servicios que mejoren los precios con el objetivo de fidelizar a los

clientes.
2) Invertir en publicidad para posicionar la empresa.
Poder de negociacién de los compradores: ALTA

Al iniciar operaciones durante el primer afio de apertura del negocio, deberemos ganar la
aceptacion y confianza de los clientes para las contrataciones y posterior fidelizacion. Debido a
que ASEMSA es una empresa nueva en el mercado, los clientes podrian solicitar bajo volumen de

servicios, bajos precios u ofertas para elegirnos. Entre las estrategias a utilizar:
1) Ofrecer diferenciacion en los servicios.

2) Preparar paquetes de servicios que mejoren los precios con el objetivo de fidelizar a los

clientes.
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3) Mantener una comunicacion fluida con el cliente, ademas de crear una plataforma de

acceso al cliente para que conozca el proceso de su servicio.

Poder de negociacion de los proveedores: Baja

El poder de negociacion con los proveedores es bajo, ASEMSA necesitara contratar servicios
de mensajeria para realizar algunas de sus gestiones, en el mercado existe un gran namero de

opciones que podria utilizar a bajos costos. Entre las estrategias a utilizar:

1) Crear alianzas estratégicas con proveedores de servicios de mensajeria para establecer

precios accesibles ademas de la disponibilidad.

2) Revisar la opcion de contratar un trabajador para realizar la mensajeria.
Amenaza en tus ingresos por productos sustitutos: MEDIA

Se determina como servicios sustitutos, a las empresas de la competencia indirecta, que ofrecen
servicios en especializades y areas especificas que no realizan el servicio completo. Estrategias

por utilizar:
1) Mantener estandares de calidad en los servicios.

2) Preparar paquetes de servicios que mejoren los precios con el objetivo de fidelizar a los

clientes.
3) Invertir en la publicidad para posicionar la empresa.
Rivalidad entre competidores: Baja

ASEMSA es una empresa que brinda servicios especializados y completos, la competencia es
baja puesto que no existe en el mercado una empresa que efectle algo similar. Estrategias por

utilizar:
1) Mantener estandares de calidad en los servicios.

2) Ofrecer diferenciacién en los servicios.
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7.2.6. Analisis de precio

A través de las preguntas 7,8 y 9 de la encuesta se establecieron los precios que los clientes

estan dispuestos a pagar por los 3 tipos de servicios. Estos sirven de referencia para definirlos el

precio por servicio.

Tabla 12: Precios de Servicios

Tipo de Servicio Precio de encuesta | Precio Establecido
Tramite de Licencia o Permiso $150a$ 200 $ 200
Asesorias técnicas $250a$% 300 $ 300
Documentos técnicos $ 300 a $ 400 $ 400

Fuente: Elaboracion propia

Los precios de servicios establecidos no incluyen gastos de viaticos de alimentacion y

hospedaje. Los cuales serdn reembolsables por el cliente una vez que ASEMSA presente las

facturas correspondientes, esto quedara detallado en el contrato de servicios y solo aplicara para

los departamentos foraneos y con autorizacién del cliente.

De igual manera los gastos de transporte para los departamentos no se incluyen en el costo del

servicio. El costo por traslado establecido es de C$ 12 cordobas por kilometro recorrido (costo que

podria ser modificado anualmente en dependencia de costo de la gasolina); para calcular el gasto

tomaremos como referencia la distancia de la ubicacién de la oficina de ASEMSA a la oficina del

cliente; éste también quedara establecido en el contrato de servicios y se pagarad solo en

departamentos foraneos y dentro de los plazos estipulados en el contrato.

7.2.7. Desarrollo Marketing Mix 8 P’s

Tabla 13: Analisis de Marketing Mix

Producto

Plaza

Precio

Promocion

Se establecieron 3
tipos de servicios:

-Gestiodn de licencias
Y Permisos.

ASEMSA tiene
contacto directo con
los clientes, se visitan
las instalaciones para

Mediante las encuestas se
establecieron los precios
de los servicios.

ASEMSA tendra una
pagina en LinkedIny
una pagina WEB.
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-Asesorias técnicas.

-Elaboracion de
documentos técnicos

establecer acuerdos en
el servicio.

Los tiempos se
establecieron
mediante un flujo de
proceso y tienen de
duracion que va desde
los 16 a 40 dias
dependiendo del tipo
de servicio.

En el segundo afio se
revisara el incremento del
5% en el costo de los
Servicios.

Ademas Participacion
en las redes sociales,
envio de correos con
cartas de presentacion
y entregando
brochures.

Eventualmente pagar
anuncios en redes
sociales.

Procesos

Perceptibles

Personas

Productividad y
calidad

Los asesores
técnicos que trabajan
por servicios
profesionales tienen
establecido en su
contrato: tiempo de
realizar el servicio,
interaccion con el
cliente, su
responsabilidad y
clausulas que
garanticen la calidad
de su trabajo.

La interaccion con los
clientes se realiza en
sus instalaciones, las
oficinas de ASEMSA
seran utilizadas por el
personal
administrativo y
asesores.

El personal administrativo
de ASEMSA esta
compuesto por:

-Gerente General

-jefe de operaciones y
-recepcionista.

Los asesores técnicos
seran contratados por
servicios profesionales.

Semestralmente se
revisara la calidad del
servicio brindado.

Los tiempos de los
servicios fueron
establecidos mediante
un flujo de proceso
en el estudio técnico.

Semestralmente se
revisara la calidad del
servicio brindado que
permita diferencia la
empresa de la
competencia e
implementar nuevas
estrategias de
fidelizacién de ser
necesario.

Elaboracion propia

7.2.8 Estrategias de Marketing para la Introduccién del Negocio en el Mercado.

De la encuesta realizada, el analisis de las fuerzas de Porter y el Marketing Mix de las 8P’s,

sabemos que nuestro mercado objetivo busca una empresa que le brinde servicios completos,

ademas que hace de la web para conocer a los proveedores. Por lo que definiremos nuestros

objetivos combinados en base a esta informacion:

a) Aumentar la presencia en redes sociales para lograr atraer nuevos clientes, también

generar interaccion con nuevos clientes a través de correos electronicos y otros medios
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tradicionales como cartas de presentacion, brochure. La publicidad debera estar

orientada que los clientes identifiquen a la empresa.

b) Lograr que los clientes conozcan el valor agregado de los servicios que ofrece

ASEMSA y cuales son las caracteristicas que nos diferencian.

c) Asignar precios de servicios en base a los costos, competencia indirecta y demanda de
los servicios.

d) Fidelizar clientes y obtener nuevos para alcanzar metas de venta.

Para poder lograr todos estos objetivos llevaremos a cabo las estrategias que mencionaremos a

continuacion donde revisaremos como realizaremos y controlaremos todo.
1. Estrategia de Asesoramiento personalizado en cada tramite

En el proceso de gestionar una licencia o permiso, a los clientes les pueden aparecer ciertas
dudas de la documentacién necesario o el proceso del tramite; para esto los asesores especialistas
serén asignados por cliente y estaran contaste interaccion compartiendo los avances actualizados,
el cliente tendra acceso a la informacion de todo el servicio, ademas podra realizar comentarios

acerca del servicio, realizar su seguimiento o realizar consultas.
2. Estrategia de servicio al cliente

Queremos que nuestros clientes se vuelvan frecuentes, para ello en cada servicio realizado se
medira la atencion al cliente a través de una pequefia encuesta para revisar las oportunidades de
mejora. Ademas, semestralmente se enviaran encuestas mas completas a los clientes via mail o se
realizaran llamadas para conocer su opinion sobre el servicio ademés de identificar las

oportunidades de mejora que nos permita brindar un mejor precio y calidad.
3. Estrategia de Precio

Se realizé una revision del precio con respecto a la competencia indirecta y sus precios de

venta por servicios que oscila de:

1) Trémites de Licencias y Permisos: 150 a 250 ddlares.
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2) Asesorias técnicas: 200 a 300 dolares
3) Documentos técnicos: 300 a 500 dolares.

En el inicio de las operaciones, los precios se establecieron y ajustaron conforme a los precios
del mercado y la encuesta realizada en el anexo A, también se consultaron a las clientes
potenciales, el precio que estarian dispuestos a pagar. En el segundo afio de operacion se revisan
los precios de los servicios, puesto que en el primer afio se busca fomentar la confianza con los
clientes. Asimismo, para mejorar los precios de los servicios y buscando la fidelizacion de nuestros

clientes frecuentes, podremos ofrecer beneficios como paguetes con descuentos o convenios.
4. Estrategia de Distribucion

La distribucién de nuestro servicio es de manera directa, tenemos mayor control con los
clientes sin intermediaros para que contraten nuestros servicios El cliente nos contacta y en reunion
se acuerdan las condiciones del contrato. Para ASEMSA es importante estar en comunicacion con

el cliente durante el proceso de realizacidn del servicio.

Conforme a las encuestas realizadas, se identifica que los canales que utilizan mas los clientes
para buscar los servicios son principalmente redes sociales y mail. ASEMSA tendré una pagina
web atractiva y dinamica, ademas de una cuenta en LinkedIn para publicar informacion de interés

para nuestro mercado potencial y actual. Realizaremos tareas como:

a) Participaremos activamente en LinkedIn.
b) Creacidn de cartas de presentacidn que se enviaran a los clientes por correo.

5. Estrategia de Promocion y Fidelizacion

Esta la implementaremos a través de la participacion en las redes sociales, enviando correos
con cartas de presentacidn y entregando brochures para que los clientes conozcan nuestra variedad
de servicios, ademés de conocer las ofertas, nuevos servicios, descuentos, etc. Esta accion sera
clave para mantener para fidelizar a nuestros. Dentro del presupuesto mensual se establecié $200

dolares mensuales para gastos de publicidad, $ 150 délares por administracion la pagina web.
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ASEMSA tendra una pagina en LinkedIn y una pagina WEB, que nos permitirdn una mejora

en la fidelizacion de los clientes, aqui se realizaremos tareas como:
1)  Listado de servicios con precios individuales y por paquetes.

2)  Comunicacion de ofertas y descuentos por medio de correos directos por volverse

un cliente eventual.
3)  Comunicacion de nuevos servicios por medio de las redes sociales.

4)  Interacciones rapidas de chat de consultas con nuestros clientes mediante LinkedIn

y la pagina web.

5)  Eventualmente pagaremos anuncios en las redes sociales para promocionar nuestros

Servicios.
6. Estrategia de Posicionamiento

En la busqueda de posicionar la empresa respecto a la competencia se pueden retomar
los datos reflejados en las encuestas aplicadas en el estudio del mercado, los criterios mas

importantes para los consumidores son la calidad y precio.

Los asesores que contrate ASEMSA deberan ser profesionales capacitados, acreditados,
con conocimientos técnicos y con amplia experiencia en el asesoramiento y gestién en el
proceso de obtencidn de licencias y permisos, esto para asegurar la calidad de los servicios.
Las estrategias de precios contribuiran a mantener el posicionamiento de la empresa con

respecto a la competencia.

7.2.9 Entrevista a los inversionistas

A continuacién, se detallan los datos mas relevantes recolectados a través de las preguntas

realizadas al inversionista.
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Los inversionistas indican que no conocen una empresa que brinde servicios completos para
gestionar licencias y permisos en el pais, de ahi surge la idea de crear una empresa que brinde

servicios completos.

Tienen una experiencia de mas de 10 afios en este tipo de negocio de servicios y han trabajado

por servicios profesionales para varias empresas.

Los medios por los cuales darian a conocer su empresa son: redes sociales, correos de

presentacion.

Con respecto al personal necesario para la apertura del negocio consideran que son 3 personas:
gerente general, jefe de operaciones y recepcionista. Que los técnicos que elaboraran los

documentos y gestionaran las licencias seran contratados bajo servicios profesionales.

Los servicios que ofreceran son: trdmites de licencias y permisos, asesorias y elaboracion de
documentos técnicos, podran brindaros individuales o hacerlos mediante paquetes

corporativos.

El inversionista menciona que los precios los revisa conforme a los precios ofertados en el
mercado, que hacen consultas a personas que ofrecen estos servicios y asi evallan sus

precios con respecto a la competencia.

De acuerdo con los inversionistas, tienen una competencia indirecta de personas naturales
que ofrezcan uno o varios servicios, pero no existe en el mercado una empresa que efectue

un servicio completo igual o similar de los que brindarda ASEMSA.
Segun los inversionistas, la situacion socio economica, no ha significado gran problema

porque las empresas siguen operando con regularidad y necesitando tramitar sus licencias

Y permisos.
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7.3. Estudio técnico, para el proceso de la elaboracion de los servicios que brindara la
empresa ASEMSA

En cada sector, las empresas para operar en cumplimiento de las leyes vigentes en Nicaragua

deben tramitar un promedio de licencias o permisos anualmente; este calculo se puede realizar

conforme a la pregunta 2 de la encuesta y a los vencimientos de las licencias o permisos.

Tabla 14: Calculo de servicios de tramites de licencias por sector

CEMIE EE Tramites de Total de
’ Empresas . . . .
Demanda |Porcentaje Licencias o Licencias o
Sector , que : .
Potencial de - Permisos anuales| Permisos por
requieren .
empresas L requeridas Sector
tramites
Comercio 47% 89 3 267
Servicio 190 empresas 29% 55 1 55
Construccion P 15% 29 1 29
Turismo 9% 17 2 34
Total 385
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 15: Calculo de servicios de trdmites de asesorias por sector
Cantidad de . Total de
. Asesorias .
Demanda |Porcentaje| Empresas (- Asesorias
Sector . técnicas anuales L
Potencial de que . técnicas por
X requeridas
empresas | requieren Sector
Comercio 47% 89 1 89
Servicio 190 empresas 29% 55 1 55
Construccion P 15% 29 1 29
Turismo 9% 17 1 17
Total 190

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 16: Calculo de servicios de tramites de documentos técnicos por sector

Cantidad de ., Total de
) Documentacion .,
Sector Deman_da Porcentaje| Empresas técnica anual doqumenta0|on
Potencial de que : técnica por
X requerida
empresas requieren Sector
Comercio 190 empresas 47% 89 1 89
Servicio P 29% 55 1 55
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Construccion 15% 29 1 29
Turismo 9% 17 2 34
Total 207
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 17: Prondstico de ventas de servicios
Se proyecta un 5% de crecimiento de nuevas empresas:
Afio -Il__lré‘e”r"]'(':tlgz de Ases_orl’as Documentos ;-e Oralcidoi
y técnicas técnicos
Permisos Anual
2023 385 190 207 782
2024 404 200 217 821
2025 424 209 228 862
2026 446 220 240 905
2027 468 231 252 951

7.3.1. Estudio Técnico

Fuente: Elaboracion propia

Posterior a preparar el estudio de mercado el siguiente paso es la ejecucion del estudio técnico;

con ello se expondra el analisis de la posibilidad técnica operativa de implementar o llevar a cabo

la empresa deseada, desde el punto de vista del funcionamiento y operatividad.

De acuerdo con las encuestas realizadas la afluencia de clientes se encuentra en el departamento

de Managua; por ende, la mejor ubicacién para localizar la empresa es Managua, ademas cabe

destacar que al ser el rubro de la empresa gestiones, en muchas ocasiones las reuniones con los

clientes se realizaran en sus instalaciones.

7.3.2. Tipos de servicios

Segun los datos recopilados en las encuestas de mercado, la seleccion del servicio dependera

las necesidades del cliente, por lo que, la empresa ofrecera 3 tipos de servicios:

a) Gestion de licencias y permisos: Consiste en la realizacion del proceso en la obtencién

de licencias de funcionamiento y permisos de construccién. Dicho procedimiento

engloba: recoleccion y elaboracion de expediente con la documentacion técnica, ingreso
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b)

de la solicitud ante la entidad regulatoria, seguimiento del tramite, acompafiamiento en

la inspeccion de la autoridad regulatoria y pagos, hasta dar por finalizado con la gestion.

Asesorias: Consiste en el servicio que ofrece el técnico profesional quien brinda

recomendaciones, sugerencias y consejos sobre un area en el cual es especialista. Al

finalizar el servicio se brinda al cliente un estudio técnico que detalla los resultados de

los levantamientos solicitados.

Elaboraciéon de documentos técnicos: Consiste elaborar los documentos técnicos

necesarios para el tramite de las licencias o permisos, esto lo realiza un técnico

especialista o acreditado.

7.3.3. Tipos de licencias, permisos asesorias y documentos técnicos

A continuacion, se detallan los servicios que ofertara la empresa:

7.3.3.1. Licencias y Permisos

Son autorizaciones que otorgan las entidades de gobierno para el desarrollo de actividades

econdmicas en un establecimiento determinado.

Tabla 18: Entidades que otorgan las Licencias y Permisos

Licencias y Permisos
N° Tipos Entidad que la otorga Vencimiento
LICEI‘]CISZ sanitaria de Ministerio de Salud (MINSA) 2 afios
1| establecimiento.
L|_c§nC|a en Matgrla de Ministerio del Trabajo 2 anos
Higiene y Seguridad del (MITRAB)
2 | Trabajo.
Exoendio Menor Instituto de Proteccion 'y 5 afos
3| =P Sanidad Agropecuaria (IPSA)
Licencia de Establecimiento . . 5 aflos
. - Instituto de Proteccion y
Comercial de Fertilizantes y . )
. o Sanidad Agropecuaria (IPSA)
4 | Plaguicidas no toxicos.
Certificado de Inscripcion de . . 1 afio
- . Instituto de Proteccion y
comercializador de Semillas y . )
. . Sanidad Agropecuaria (IPSA)
5| plantas de vivero para siembra.
6 | Permiso de Venta de Licor Policia Nacional 1 afo
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Certificado de inspeccion de 1 afo
prevencion de incendios Yy |Direccion General de
riesgos especiales objetivos | Bomberos de Nicaragua
7 | priorizados.
8 | Constancia de Uso de Suelo Alcaldias Municipales 1 afo
Factibilidad conexion agua Alcaldias Municipales 1 afio
9| potable
Factibilidad conexién sistema Empresa Nacional . de |1 afio
de alcantarillado Acueductos y Alcantarillado
10 (ENACAL)
Factibilidad de restriccion de | Instituto nacional de [1afo
11 | alturas aerondutica civil (INAC)
Factibilidad de patrimonio | Instituto nacional de | No vence
12 | histérico arqueologia (INA)
Fa,ctlt;llldad de  conexion DISNORTE DISSUR 6 meses
13| eléctrica
14 | Avales Ambientales Alcaldias Municipales 1 afo
15 | Permiso de Construccion Alcaldias Municipales 1 afo
16 | Permiso de Remodelacion Alcaldias Municipales 1 afo
Aprobacion de disefio eléctrico | Direccion General de | No vence
17 |y sistema contra incendios Bomberos de Nicaragua
. . |Empresa Nacional de | No vence
Aprobacién de disefio .
hidrosanitario Acueductos y Alcantarillado
18 (ENACAL)
N : Ministerio del ambiente y |18 meses
19 Autorizaciones Ambientales recurso naturales (MARENA)
Permiso de Tala Instituto  nacional  forestal | 1 afio
20 (INAFOR)

Fuente: Elaboracion propia

Documentos técnicos: son documentos que contienen informacidn referente a un proyecto o

empresa especifica, generalmente institucional, vinculado con el &mbito laboral, tecnoldgico o

cientifico.

Tabla 19: Tipos de documentos técnicos

N° Tipos de documentos Recurrencia
1 |Evaluacion Inicial de Riesgos Anual
2 | Procedimiento de trabajo seguro Anual
3 | Reglamento técnico organizativo Cada 2 afios
4 | Plan de emergencias Anual
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5 |Programa de gestion ambiental Cada 1.5 afos

Fuente: Elaboracion propia

Asesorias técnicas: son estudios que realiza técnicos acreditados a solicitud de las empresas

para evaluar las condiciones organizacionales, ergondémicas y edificaciones a las cuales estan
expuestas los trabajadores. En estos estudios se realiza un levantamiento para posterior entregar

un diagndstico general al cliente.

Tabla 20: Tipos de asesorias técnicas

N° Tipos de asesorias Recurrencia

1 |Estudio ergondémico anual

2 | Estudio de tiempo anual

3 | Estudio de organizacion anual

4 | Estudio de condiciones del trabajo anual
Estudio de inocuidad de los alimentos e anual
instalaciones

6 |Levantamientos fisicos de edificaciones anual
Diagnostico de condiciones ambientales en anual

7 | proyectos y empresas

Fuente: Elaboracién propia

7.3.4. Proceso productivo del servicio

El proceso de cada uno de los servicios consta de 3 etapas, tomando en cuenta que cada uno

tendra una variacion en la segunda etapa.

El cliente contratara el servicio de tramite que necesite a traves de reuniones presenciales, el
cliente tendra acceso a una plataforma digital para el seguimiento de su gestion, ademas tendra

acceso directo con los asesores para cualquier consulta relacionada con tramites que necesiten.

Etapa I-Inicio:

Se realiza el contacto con el cliente, se detallan datos generales de quienes somos, explicacion

de los servicios para su eleccion, respuestas a preguntas frecuentes, detallar clausulas del contrato
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y métodos de pagos, elaboracion de contrato y posterior firma; ademas de realizar el primer pago

de adelantado 50% del servicio seleccionado.

Etapa I1-Por Tipo de Servicio:

Una vez elegido el tipo se servicio, se procede a solicitar la documentacion legal y general de

la empresa en caso de ser necesaria, y se inicia el proceso de trabajo de acuerdo con el tipo de

servicio seleccionado por el cliente.

Etapa Il1-Finalizacion:

Finalmente, se procedera a entregar: documentos técnicos, diagnésticos, licencias o permisos

tramitado y se solicita al cliente la cancelacion total del servicio.

Tabla 21: Proceso productivo de los servicios

Proceso productivo del servicio

Contacto con el cliente.

Seleccién del tipo de servicio.

Etapa | |Elaboracion de contrato, establecer forma de pago y tiempo de trabajo.
Firma de contrato y realizar el pago de 50%.
IC_;estlo_n de ] Elaboracion de
icencias o Asesorias L
: documentos técnicos
Permisos
. Solicitud de_ ) Solicitud de documentacion
Solicitud de documentacion legal .
., . legal y general del cliente
documentacion legal | Y general del cliente
y general del cliente - —
Etapa Il Levantamiento fisico

Levantamiento fisico general

general
Prepar_acmn el A_nallsils_y Analisis de hallazgos.
expediente. diagndstico

Ingreso del tramite | Elaboracion del

. .. Evaluacién de resultados.
ante la autoridad. documento técnico.
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Seguimiento del

tramite e Presentacion de Elaboracién de
informacion al resultados documentacion técnica.
cliente.

Entrega de licencia o permiso tramitado, documento técnico.
Etapa Il

Cancelacion del servicio.

Fuente: Elaboracién propia

7.3.5. Diagrama de flujo de procesos del servicio

En el diagrama se muestran las etapas y las principales actividades a desarrollar por tipo de

servicio:

Tramites de licencias y Permisos.

Proceso del servicio de tramites de Licencias y Permisos

L
[
E Entrega de
_— . Firma de contrato y documentacién legal Cancelar el 50% del
d Solicitud adelanto del 50% »| ygeneral de la pago pendiente y -~
INICIO de Servicio del pago (1d) empresa recibir la licencia
(1d) y (1d) (1d)
A
Y
A\ 4 Preparacion del . o " N
. " " . Tiempo de respuesta Recibir la licencia y
Reunion con Revision con el m:ﬂg?ﬂ;&ﬂim expz(ilaezﬁoerigagdreso »| delaautoridad f—| notificaral cliente
5) el cliente c'inr!‘fi ;z;os método de pago (2d) (30d) (1d)
S (1d) (1d) (30d)
L
(7]
<

llustracién 2 Flujo de proceso para gestion de Licencias y Permisos. Elaboracién propia
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Asesorias técnicas

Proceso del servicio de Asesorias técnicas
L
'_
5 Entrega de
: . Firma de contrato y documentacion legal Cancelar el 50% del
) Solicitud adelanto del 50% »| y general de la pago pendiente y EIN
INICIO de Servicio del pago (1d) empresa recibir la licencia
(1d) y (1d) (1d)
A
¥ Anélisis,
” o Elaboracion del Levantamienio lagnéstic o ion de
Reunién con Revision con el bl fisico o general > ionde | —»| resultados al cliente
< ¢ cliente de los contrato y establecer o p o téci
5 el cliente servicios método de pago (2d) focumento teenico.
> (1d) (1d) (30d)
1N}
(7]
2 T 7
llustracion 3 Flujo de proceso para Asesorias técnicas. Elaboracion propia
Documentos tecnicos
Proceso del servicio de documentos técnicos
L
=
Z
w Entrega de
j . N Firma de contrato y documentacion legal Cancelar el 50% del
Solicitud leccitn de adelanto del 50% »|  ygeneral de la ago pendiente
(O] servicio pago b Y FIN
INICIO de Servicio d) del pago (1d) empresa recibir la licencia
(1d) y (1d) (1d)
A
NO
l v /:nﬁlisis de
allazgos,
Y N = N
i Levantamiento evaluacion de Presentacién de
< Reunién con Revision con el Elaboracin del fisico o general . | resultados al cliente
%) cliente de los contrato y establecer ”
s el cliente rvici método de pago (@d) Elaboracion de (1d)
1d) servicios (30d) documento técnico,
|£|,)J ( (1d) (10d)
A |

llustracién 4 Flujo de proceso documentos técnicos. Fuente: Elaboracién propia
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7.3.6. Descripcion recursos necesarios

El proceso de cada uno de los servicios consta de 3 etapas, en la siguiente tabla se detalla los
recursos necesarios y el equipo a utilizar durante cada etapa del proceso de los 3 servicios que
brinda ASEMSA

Tabla 22: Recursos y Equipos necesarios

ETAPA Recursos Requerimiento de Equipo

Gerente General y jefe

Etapa | de Operaciones Computadora e impresora.
Jefe de operaciones y Computadora, impresora y
Etapa Il L
Asesor téecnico proyector.
Etapa Ill Gerente General y jefe Computadora e impresora.

de Operaciones

Fuente: Elaboracién propia

7.3.7. Tiempo de realizacion de los servicios
El horario de atencidn es de lunes a viernes de 8:00 am a 5:00 pm.
Conforme al tipo de servicio que ofrece ASEMSA, depende el tiempo de realizacion:

Tramites de licencias y permisos: este servicio tiene una duracion de 70 dias habiles, en este

tiempo se suman el tiempo de firma del contrato que dura 30 dias, ademas del tiempo de respuesta
de las autoridades que generalmente es 30 dias.

Asesorias técnicas: este servicio tiene una duracion de 46 dias habiles, en este tiempo se suma

el tiempo de firma del contrato que dura 30 dias.

Documentos técnicos: este servicio tiene una duracion de 50 dias habiles, en este tiempo se

suma el tiempo de firma del contrato que dura 30 dias.

De reducir los tiempos de respuesta de la autoridad o la firma del contrato, los tiempos del

servicio podria de igual manera completarse antes de la fecha prevista.
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7.3.8. Ubicacion de las instalaciones

Por el tipo de negocio que es de servicio, hay poca atencion al cliente directamente en oficina
por lo que de momento no se requiere una oficina en un punto céntrico mas comercial. La oficina
esta ubicada en el barrio sierra maestra de la parrilla 2 cuadras al sur y 2 cuadras al este en el

municipio de Managua, departamento de Managua.
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llustracién 5 : Macro localizacion

Fuente: Elaboracién propia

Las oficinas del negocio serd en un area 60 m2 en la que se acondicionan las oficinas para 7
personas: 3 Administrativo y 4 Operativos (eventuales), adicional se cuenta con 1 salas de
reuniones y areas comunes (concina, bafio). El costo de renta para la empresa es de $200.00 por el
uso de la oficina. La oficina cuenta servicios basicos de agua, luz, teléfono e internet de 20MB que

se pagan independiente del alquiler.

— I
apnAan

llustracion 6: Plano conjunto

Fuente: Elaboracién propia
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7.3.9. Determinacion del tamafio 6ptimo de la empresa

Para estimar el tamafio 6ptimo de ASEMSA, es necesario mencionar que son tres asesores que
se van a encargar de gestionar los servicios, ademas cada servicio cuenta con tiempos de

realizacion distintos de trabajo del asesor.

Restando del afio los 104 dias de fines de semana y 8 dias feriados anuales, los dias de trabajo

seran 253. De acuerdo con la revision de tiempos.

Tabla 23: Tamafio dptimo

D 6 del Cantidad de Servicios
Servicio Hllaleln ) € anuales

servicio (dias)

1 asesor 3 asesores

Gestl_on de Licencias o 4 63 189
Permisos
Asesorias 10 25 75
Elaboracion de documentos 12 21 63

Fuente: Elaboracién propia

Los asesores seran contratados por servicios profesionales, el monto a pagar por cada servicio

sera del 35%, esto quedara establecido en el contrato temporal de trabajo en el anexo 3.

7.3.10. Costos de operativos y administrativos

Los costos fijos son los que incurre la empresa con o sin produccién, es decir que siempre se
tienen que pagar, como son arrendamientos, sueldos, servicios publicos, impuestos, mano de obra

y materiales indirectos, se han calculado los costos fijos mensuales de la siguiente manera.

Tabla 24: Costos operativos y administrativos

Descripcion Mensual Anual
Renta del Local $ 200 $ 2,400.00
Servicios basicos $120 $1,440.00
Materiales de limpieza $50 $600.00
Internet $380 $960.00
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Descripcion Mensual Anual
Publicidad impresa o digital $ 200 $ 2,400.00
Sistema de seguridad $ 150 $ 1,800.00
Papeleria y (tiles de oficina $ 300 $ 3,600.00
Administracion de redes $ 150 $ 1,800.00
Total $ 1250 $ 15,000.00
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 25: Salarios del personal administrativo
Deducciones Prestaciones Sociales
N® Nonsl/t_)res Cargo Sg'j‘sre“ Ir INSS SE'Z‘QC’ p;ﬁﬁﬁa. . Treceavo o
Apellidos Laboral | Laboral Vacaciones Mes Indemnizacion
Brenda Gerente
Flores General 570.00 44.79 39.90| 485.31| 12255 47.50 47.50 47.50
Selin Jefe de
Acevedo | Operaciones 450.00 28.05 31.50| 390.45 96.75 37.50 37.50 37.50
Freen
Shakimha | Recepcion 255.00 0.85 17.85| 236.30 54.83 21.25 21.25 21.25
Sub Total $ $ $ $ $ $
Administracion 3 1,275.00 73.70 89.25|1,112.05| 274.13| $ 106.25 106.25| $ 106.25

Fuente: Elaboracién propia

En la planilla presentada en la tabla 24, esta integrado el personal administrativo que laborara

de tiempo completo en la empresa, y dicho gasto seré registrado como un gasto de

administracion, los salarios presentados tendran un aumento del 5% anual.
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7.4. Viabilidad Financiera de la Empresa ASEMSA

En el siguiente acépite, se abordara la viabilidad financiera de la empresa ASEMSA, mediante
la proyeccién de estados financieros tanto de apertura en 2023 como al cierre de diciembre de
2023, analizando la inversion, asi como la realizacion de Estado de Flujo de Costos, Estado de

Flujo de Caja, entre otros anexos.

7.4.1. Plan de Inversién-Resumen de la inversion total:

En la siguiente tabla No. 25 se presenta la inversion inicial, partiendo del aporte de los socios
por la cantidad de $ 3,000.00 (Tres mil délares estadounidenses) y un financiamiento bancario por
el monto de $ 13,817.38 (Trece mil ochocientos diecisiete ddlares estadounidenses con 38
centavos), este Ultimo con una tasa de interés de 18% anual a un plazo de 5 afios (Ver Anexo N°.
04). Asimismo, los gastos de organizacion detallados (Ver Anexo N°. 06) se amortizaran a 5 afios.
Para la apertura de la empresa, se requiere un capital minimo $ 16,817.38 (Dieciséis mil
ochocientos diecisiete ddlares estadounidenses con 38 centavos), cuyo efectivo seré destinado a

como se detalla a continuacion:

Tabla 26: Detalle de la Inversién

Asesorias y Servicios Empresariales S.A.
Plan de Inversion
Expresado en délares

Descripcion Total

Inversion Fija

Mobiliario y Equipo de Oficina 5,920.00
Sub total Inversion Fija 5,920.00
Inversion Diferida

Gastos Organizacion 2,500.00
Subtotal Inversion Diferida 2,500.00
Capital de Trabajo

Sueldos y Salarios (3 meses) 3,825.00
Seguro Social (Aporte Patronal, 3 meses) 822.38
Gastos Administrativo 3,750.00
Subtotal Capital de Trabajo 8,397.38
Inversion Total 16,817.38
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Asesorias y Servicios Empresariales S.A.
Balance General de Apertura
Al 01 de Enero del 2023
Expresado en dolares
Activos
Corriente
Efectivo en Cajay
Banco 8,397.38
Sub total Activo
Corriente 8,397.38
No Corriente
Mobiliario y Equipo de
Oficina 5,920.00
Sub total No
Corriente 5,920.00
Otros Activos

Gastos Organizacion 2,500.00

Sub total Otros

Activos 2,500.00

Total Activos $16,817.38

Pasivo
Corriente

Préstamo Bancario 13,817.38
Total Pasivos 13,817.38
Patrimonio

Capital Contable 3,000.00

Total Patrimonio 3,000.00
Total Pasivo mas

capital

$16,817.38

Autorizador
Elaborado por Revisador Por Por

Total Inversion $16,817.38
Fondo Propio $ 3,000.00

Estructura del Financiamiento $13,817.38
Fuente: Elaboracion propia

68




Es importante mencionar que el capital de trabajo esta proyectado para cubrir los primeros tres

meses de operacion, por otra parte el mobiliario y equipo de oficina Adquirido (Ver Anexo N°:

05) se depreciara conforme lo establecido la Ley 822 Ley de Concertacion Tributaria y sus

reformas en el articulo 45 de la Ley 822 y articulo 34 de su reglamento (Ver Anexo N° 07). Una

vez obtenida toda la inversion se realiza el Estado de Situacién Financiera Inicial al 01 de enero

del afio 2023.

Se realizaron proyecciones de ventas esperando un aumento del 2% mensualmente el primer

afio, y un aumento del 10% anual en las ventas en los afios subsiguientes, se espera solo ventas de

contado en el primer afio y optar a créditos en el segundo afio.

7.4.2 Proyeccion de Ingresos

Tabla 27: Cédula N° 1 Proyecciones de Ventas en Unidades Fisica

PIEV
Cédula N° 1 Proyecciones de Ventas en Unidades Fisicas
Afio 2023
% de
Descripcion Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul| Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Total | unidades
Ser. Tramite. Licencia 9 10 10 10| 10 10 11 11 11| 11] 121 38%
Ser. Asesoria 9 10| 10| 10| 107 33%
Ser. Elaboracion Doc Tec. 7 7 8 8| 8 8 8 8 9 9 94 29%
Total 24| 24 25 25 26 26| 27 28 28 29| 29| 30| 322 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 28: Cédula N° 2 Proyecciones de Ventas en Unidades Monetarias

PIEV
Cédula N° 2 Proyecciones de Ventas en Unidades Monetarias
P. de

Descripcion Vta. Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ser. Tramite. 24,141

Licencia 200.00 1,800.00 | 1,836.00 1,872.72 1,910.17 |1,948.38 1,987.35 2,027.09 2,067.63 2,108.99 2,151.17 2,194.19 2,238.07 76
32,189.

Ser. Asesoria | 300.00 2,400.00 | 2,448.00 2,496.96 2,546.90 |2,597.84 2,649.79 2,702.79 2,756.85 2,811.98 2,868.22 2,925.59 2,984.10 02

Ser.

Elaboracién 37,553.

Doc Tec 400.00 2,800.00 |2,856.00 2,913.12 | 2,971.38 | 3,030.81 3,091.43 3,153.25 3,216.32 3,280.65 3,346.26 3,413.18 3,481.45 85

$
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ 93,884.

Total 7,000.00 |7,140.00 7,282.80 7,428.46 | 7,577.03 7,728.57 7,883.14 8,040.80 8,201.62 8,365.65 8,532.96 8,703.62 63

7.4.3 Proyeccion de Costos de Produccién

Fuente: Elaboracién propia

El costo directo del servicio sera el 35% de las ventas mensuales, dado que la empresa subcontratara mediante servicios profesionales

a los agentes encargados de brindar el servicio de tramites, acordandose un porcentaje por cada venta realizada del 35% a esto se le

denominara mano de obra directa.

Tabla 29: Cédula N° 3 Proyecciones de Costos de Produccién Mensual

PIEV
Cédula N° 3 Proyecciones de Costos de Produccién Mensual
Descripcién Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
MDO 2,450.00 | 2,499.00 | 2,548.98 | 2,599.96 | 2,651.96 2,705.00 | 2,759.10 | 2,814.28 | 2,870.57 | 2,927.98 | 2,986.54 | 3,046.27 |32,859.62
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total 2,450.00 |2,499.00 [2,548.98 [2,599.96 |2,651.96 |2,705.00 |2,759.10 [2,814.28 |2,870.57 [2,927.98 |2,986.54 |3,046.27 |32,859.62

Fuente: Elaboracion propia
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7.4.4. Proyeccion de Gastos de Administracion

Los gastos administrativos de la empresa ASEMSA, seran los sueldos y salarios mas prestaciones sociales del personal
administrativo de planta, asi como los servicios basicos y pago de impuestos por ingresos, renta entre otros a como se presenta en la

siguiente tabla

Tabla 30: Cédula N° 4 Proyecciones de Gastos de Administracion

Cédula N° 04 ProyeccionepsI EQ/Gastos de Administracion
Descripcion Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Salarios 1,275.00 |1,275.00 [1,275.00 |1,275.00 |1,275.00 |1,275.00 |1,338.75 |1,338.75 |1,338.75 |1,338.75 |1,338.75 |1,338.75 |15,682.50
Vacaciones 106.25 106.25 106.25 106.25 106.25 106.25 111.56 111.56 111.56 111.56 111.56 111.56 1,306.88
Treceavo mes 106.25 106.25 106.25 106.25 106.25 106.25 111.56 111.56 111.56 111.56 111.56 111.56 1,306.88

Indemnizacion 106.25 106.25 106.25 106.25 106.25 106.25 111.56 111.56 111.56 111.56 111.56 111.56 1,306.88

Inss Patronal 274.13 274.13 274.13 274.13 274.13 274.13 287.83 287.83 287.83 287.83 287.83 287.83 3,371.74
Depreciacion 206.18 206.18 206.18 206.18 206.18 206.18 206.18 206.18 206.18 206.18 206.18 206.18 2,474.16
Amortizacion 41.67 41.67 41.67 41.67 41.67 41.67 41.67 41.67 41.67 41.67 41.67 41.67 500.04
Renta 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 2,400.00
Impuestos

Municipales 70.00 71.40 72.83 74.28 75.77 77.29 78.83 80.41 82.02 83.66 85.33 87.04 938.85

Servicios Basicos | 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 1,440.00

Materiales de

Limpiezas 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 600.00
Internet 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 960.00
Publicidad

Impresa o Digital | 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 2,400.00

Sistema de
seguridad 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 1,800.00
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PIEV

Cédula N° 04 Proyecciones de Gastos de Administracion

Descripcion Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total

papeleria y utiles | 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 3,600.00

Administracion de

Redes 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 1,800.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total 3,435.73 |3,437.13 3,43855 |3,440.01 |3,441.50 |3,443.01 |3,537.95 [3,539.53 |3541.13 |3,542.78 |3,544.45 [3,546.15 |41,887.91

Fuente: Elaboracion propia

7.4.5 Estructura de Costos

La Estructura del costo para los servicios ofertados por la empresa Asesorias y Servicios Empresariales S.A. para el afio 2023
presenta como mano de obra directa el 35% de los ingresos pagados a los agentes por servicios profesionales (Ver Tabla 28: Cédula N°
3 Proyecciones de Costos de Produccion Mensual), mas los costos fijos que son los gastos de administracion (Ver Tabla 29: Cédula N°

4 Proyecciones de Gastos de Administracion) y el costos variables esta la cuota bancaria procedente del financiamiento recibido (Ver

Anexo 04).
Tabla 31: Estructura de Costos Afio 2023

Asesorias y Servicios Empresariales S.A.
Estructura de Costos Afio 2023

Expresado en Dolares

Costo
Total
Descripcion Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Anual
Materia
Prima
Directa
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Asesorias y Servicios Empresariales S.A.

Expresado en Délares

Estructura de Costos Afio 2023

Descripcién

Ene

Feb

Mar

Abr

May

Jun

Jul

Ago

Sep

Oct

Nov

Dic

Costo
Total
Anual

Sub total
Materia
Prima
Directa

Mano de
Obra
Directa

Ser. Tram.
Licencia

630.00

642.60

655.45

668.56

681.93

695.57

709.48

723.67

738.15

752.91

767.97

783.33

8,449.62

Ser.
Asesorias

840.00

856.80

873.94

891.41

909.24

927.43

945.98

964.90

984.19

1,003.88

1,023.96

1,044.43

11,266.16

Ser.
Elaboracion
Doc Tec.

980.00

999.60

1,019.59

1,039.98

1,060.78

1,082.00

1,103.64

1,125.71

1,148.23

1,171.19

1,194.61

1,218.51

13,143.85

Subtotal
MOD
Directa

2,450.00

2,499.00

2,548.98

2,599.96

2,651.96

2,705.00

2,759.10

2,814.28

2,870.57

2,927.98

2,986.54

3,046.27

32,859.62

Costos
Indirectos

Costos Fijos

3,435.73

3,437.13

3,438.55

3,440.01

3,441.50

3,443.01

3,5637.95

3,539.53

3,541.13

3,542.78

3,544.45

3,546.15

41,887.91

Costos
Variables

2,487.13

2,487.13

Subtotal
CIF

$
3,435.73

$
3,437.13

$
3,438.55

$
3,440.01

$

3,441.50

$
3,443.01

$
3,537.95

$
3,539.53

$
3,541.13

$
3,542.78

$
3,544.45

$
6,033.28

$
44,375.04

Costo Total
Mensual

$
5,885.73

$
5,936.13

$
5,987.53

$
6,039.97

$

6,093.45

$
6,148.01

$
6,297.05

$
6,353.81

$
6,411.70

$
6,470.75

$
6,530.98

$
9,079.55

$
77,234.66

Fuente: Elaboracién propia

73



Se realizd la proyeccion de costos por los cinco afios en estudio esperando una variacion de aumento en los costos fijos del 15%

anual y se estima un aumento salarial del 10 anual. A continuacion se presenta la estructura de costos esperada en los cinco afos en

estudio.

Tabla 32: Estructura de Costos Afios 2023-2027

Asesorias y Servicios Empresariales S.A.

Estructura de Costos Anual

Expresado en Dolares

Descripcion Afo 2023 Afo 2024 Afo 2025 Ao 2026 Ao 2027 Costo Total
Materia Prima Directa
Sub total Materia $ $ $
Prima Directa - - |- - $ - -
Mano de Obra Directa
Servicio de tramite de
licencias y permisos 8,449.62 9,294.58 |10,224.04 11,246.44 12,371.08 51,585.75
Servicios de asesorias 11,266.16 12,392.77 |13,632.05 14,995.25 16,494.78 68,781.01
Servicios Elaboracién
documentos técnicos 13,143.85 14,458.23 | 15,904.06 17,494.46 19,243.91 80,244 .51
$
Sub total MOD Directa | 32,859.62 36,145.58 $ 39,760.14 | $ 43,736.15 | $  48,109.77 200,611.27
Costos Indirectos de
Fabricacion -
Costos Fijos 41,887.91 48,171.10 $ 55,396.76 $ 63,706.27 $ 73,262.21 282,424.25
Costos Variables 2,487.13 2,139.48 1,729.26 1,245.20 674.01 8,275.08
$
Sub total CIF 44,375.04 50,310.58 | $ 57,126.02 | $ 64,951.47 | $ 73,936.22 290,699.33
$
Costo Total Anual 77,234.66 86,456.16 $ 96,886.16 | $ 108,687.63 | $ 122,045.99 491,310.59
Fuente: Elaboracion propia
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7.4.6 Estado de Flujo de Fondos

Para el flujo de fondos se espera una recuperacion total de la inversion en el primer afio, generando un Flujo Neto de Efectivo de $
875.43 y en los afios subsiguientes se espera un Flujo Neto de Efectivo de $ 18,375.56; $ 33,236.73; $ 48,604.44 y $ 57,921.32

respectivamente.
Tabla 33: Estado de Flujo de Fondos 2023-2027

Asesorias y Servicios Empresariales S.A.
Flujo de Fondos

Descripcion Afios
0 Afo 2023 Afo 2024 Afio 2025 Afo 2026 Afio 2027

Ingresos por Ventas 93,884.63 103,273.09 113,600.40 124,960.44 137,456.48
Costos de Produccion 32,859.62 36,145.58 39,760.14 43,736.15 48,109.77
Utilidad bruta 61,025.01 67,127.51 73,840.26 81,224.29 89,346.71
Gastos Administrativos 41,887.91 48,171.10 55,396.76 63,706.27 73,262.21
Gastos de Venta 2,487.13 2,139.48 1,729.26 1,245.20 674.01
Utilidad antes de Impuesto 16,649.97 | $ 16,816.93 $ 16,714.24 $ 16,272.81 $ 15,410.49
Depreciacion 2,474.16 2,474.16 324.12 324.12 324.12
Amortizacién 500.04 500.04 500.04 500.04 500.04
Amortizacion préstamo (-) 1,931.36 2,279.01 2,689.23 1,729.26 6,917.77
Fondo Propio (3,000.00)

Estructura del Financiamiento (13,817.38)

Flujo Neto de Efectivo 1%,817.38 17,692.81 | $ 17,512.12 $ 14,849.17 $ 15,367.71 $ 9,316.88
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Asesorias y Servicios Empresariales S.A.

Flujo de Fondos

Fuente: Elaboracion propia

L Afos
Descripcion
0 Afio 2023 Afio 2024 Afio 2025 Afio 2026 Afio 2027
. AR0S
Descripcion
0 Ao 2023 Afo 2024 Ao 2025 Ao 2026 Ao 2027
$ -
Inversién Inicial 16,817.38 $ 17,692.81 | $ 17,512.12 $ 14,849.17 $ 15,367.71 $ 9,316.88
Flujo Neto de Efectivo $ 87543 | $ 18,387.56 $ 33,236.73 $ 48,604.44 $ 57,921.32
Tasa de descuento al 20%
VAN $18,681.10
TIR 86.45%

Conforme la tasa de descuento establecida del 20% se espera una VAN del $ 18,681.10 y en el flujo de neto de la inversion ha

incrementado positivamente en los 5 afios evaluados, 1o que da una clara sefial de la vialidad del proyecto de servicios., siendo este

nimero, mayor que cero, lo cual indica que el proyecto puede llevarse a cabo, porque obtendremos un resultado positivo en nuestra

inversion, segun indica la teoria al respecto. EI VAN supone en forma implicita que la tasa a la cual se pueden reinvertir los flujos de

efectivo sera igual al costo de capital.

Anudado a lo anterior, la TIR de 86.45%, esto quiere decir que es un buen valor a tomar en cuenta para el analisis. Podemos observar

que el resultado cumple el criterio de aceptacion del proyecto; ya que TIR > k.
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7.4.7 Estado de Flujo de Caja

En el Flujo de Caja, se determind la caja minima requerida para cubrir gastos diarios al dividir el total de los egresos anuales entre 360
dias, por otra parte se sumd los egresos no desembolsables es decir depreciacion y amortizacion que no generaron salidas de efectivo,
quedando una disponibilidad final para el primer afios de $ 25,878.54, se liquidd el impuesto sobre la renta el 30% de acuerdo al articulo
52 de la Ley 822 Ley de concertacion Tributaria de la utilidad de operacion, resultando asi una utilidad Neta de $ 11,654.98.

Tabla 34: Estado de Flujo de Caja afios 2023-2027

Asesorias y Servicios Empresariales S.A.
Flujo de Caja Proyectado

Concepto Ano 2023 Afo 2024 Ano 2025 Afo 2026 Afo 2027
Saldo Inicial 8,397.38 25,878.54 17,273.90 14,574.86 15,063.29
Ingresos por ventas $ 93,884.63 | $ 103,273.09 | $ 113,600.40 | $ 12496044 | $ 137,456.48
Disponibilidad $ 102,282.00 | $ 103,273.09| $ 11360040 | $ 12496044 | $ 137,456.48
Egresos

Mano de Obra Directa 32,859.62 36,145.58 39,760.14 43,736.15 48,109.77
Costos Fijos 41,887.91 48,171.10 55,396.76 63,706.27 73,262.21
Costos Variables 2,487.13 2,139.48 1,729.26 1,245.20 674.01

Total egresos

desembolsables $ 77,234.66 | $ 86,456.16 | $ 96,886.16 | $ 108,687.63 | $ 122,045.99

Depreciacién 2,474.16 2,474.16 324.12 324.12 324.12
Amortizacion 500.04 500.04 500.04 500.04 500.04
Total egresos no

desembolsables 2,974.20 2,974.20 824.16 824.16 824.16
Amortizacion préstamo (-

) 1,931.36 2,279.01 2,689.23 1,729.26 6,917.77
Total Egresos $ 76,19182 $ 85,76097 $ 98,75123 $ 109,59273 $ 128,13960

77



Disponibilidad Efectiva | $ 26,090.18 | $ 1751212 | $ 1484917 | $ 15367.71 | $ 9,316.88
Caja Minima Requerida 211.64 238.22 27431 304.42 355.94
Excedente o Déficit
sobre la caja minima $ 25,878.54 | $ 1727390 | $ 1457486 | $ 15,063.29 | $ 8,960.94
Disponibilidad Neta
Final $ 25,87854 | $ 17,273.90 | $ 14,574.86 | $ 15,063.29 $ 8,960.94

7.4.8 Estados Financieros proyectados

En conclusién de este apartado, se elaboroé el estado de situacion financiera al 31 de diciembre de 2023, y los estados de resultados

proyectados de 2023 a 2027 abarcando los 5 afios en estudio.

Tabla 35: Estado de Resultado de 2023 a 2027

Asesorias y Servicios Empresariales S.A.
Estado de Resultado Proyectado
Expresado en Ddlares

Descripcion ARo 2023 ARo0 2024 Afo 2025 ARo 2026 Ao 2027

Ventas Totales 93,884.63 103,273.09 113,600.40 124,960.44 137,456.48
Descuento sobre venta - - - - -
Rebajas sobre venta - - - - -
Venta Netas 93,884.63 103,273.09 113,600.40 124,960.44 137,456.48
Costos de Produccion 32,859.62 36,145.58 39,760.14 43,736.15 48,109.77
Utilidad Bruta 61,025.01 67,127.51 73,840.26 81,224.29 89,346.71
Gastos de Operacién

Gastos de Venta 2,487.13 2,139.48 1,729.26 1,245.20 674.01
Gastos de Administracion 41,887.91 48,171.10 55,396.76 63,706.27 73,262.21
Total gastos operativos 44,375.04 50,310.58 57,126.02 64,951.47 73,936.22
Utilidad de Operacion 16,649.97 16,816.93 16,714.24 16,272.81 15,410.49

Otros Ingresos
Otros Gastos
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Utilidad antes de impuesto
Impuesto Sobre la Renta 30%
Utilidad NETA

16,649.97 16,816.93 16,714.24 16,272.81 15,410.49
4,994.99 5,045.08 5,014.27 4,881.84 4,623.15
11,654.98 11,771.85 11,699.97 11,390.97 10,787.35

| Elaborado por

Revisador Por

Autorizador Por |
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Tabla 36: Estado de Situacion Financiera 2023

Asesorias y Servicios Empresariales S.A.
Balance General Proyectado
Al 31 de Diciembre del 2023
Expresado en Doélares
Activos
Corriente
Efectivo en Caja y Banco 26,090.18
Cuentas por Cobrar -
Sub total Activo Corriente 26,090.18
No Corriente
Mobiliario y Equipo de Oficina 5,920.00
Depreciacion de activo no corriente 2,474.16
Subtotal No Corriente 3,445.84
Otros Activos
Gastos Organizacion 2,500.00
Amortizacion de otros activos 500.04
Subtotal Otros Activos 1,999.96
Total Activos $ 31,535.98

Pasivo

Corriente

Préstamo Bancario 11,886.01

Impuesto Sobre la Renta 4,994.99

Total Pasivos 16,881.00
Patrimonio

Capital Contable 3,000.00

Utilidad o Perdida del Ejercicio 11,654.98

Total Patrimonio 14,654.98

Total Pasivo mas capital $ 31,535.98

| Elaborado por Revisador Por Autorizador Por |

Fuente: Elaboracién propia
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VIIl. Conclusiones

El plan de negocios realizado para la empresa Asesoriay Servicios Empresariales S.A., permite
conocer la inversion necesaria para la creacion y auto sostenibilidad. Este fue efectuado mediante
la informacion obtenida de revision bibliogréfica, encuestas a los clientes potenciales y entrevista
a los inversionistas. Posterior de haber desarrollar el tema de investigacion se exponen las

siguientes conclusiones:

Se describieron los aspectos organizativos estratégicos para la funcionalidad del negocio y con
ello la creacion de un perfil estratégico que establece el buen funcionamiento de la empresa la cual
se encuentra constituida bajo un régimen juridico. Se constituyeron los aspectos legales, la imagen
corporativa elegida por los inversionistas descripcion de la empresa que permitieron definir el tipo
de negocio y forma que puede operar, lo cual podria variar cuando la empresa decida ampliar sus

servicios 0 aumentar su capital.

Una vez realizado el estudio de mercado permitid conocer que el 77% de la poblacion
encuestada estan dispuestos a adquirir un nuevo servicio para gestionar sus licencias y/o permisos,
asesorias y documentacion técnicas, demostrando asi, que existen un mercado potencial atractivo
que puede alcanzarse con diferentes las estrategias de marketing. Ademas, mediante el anélisis de
las 5 fuerzas de Porter, se evidencia que la empresa por ser nueva y poco conocida en el mercado
debera durante el primer afio de operacion implementar estrategias de marketing que incentive la

aceptacion y confianza de los clientes.

Mediante el estudio técnico sobre el proceso de la elaboracién de los servicios que brindara la
empresa ASEMSA. Se delimitaron los tipos de servicios, el tiempo y flujo del proceso de
realizacion de cada tipo de servicio. Asimismo, se definié la localizacion e instalaciones optimas,

la cantidad necesaria de recursos técnicos que seran contratados a través de servicios profesionales.

La creacion de la empresa ASEMSA requiere una inversion inicial total de $ 13,817.38 délares
y de los resultados de la vialidad financiera bajo los supuestos del flujo de efectivo, se obtuvieron
resultados factibles, indicando que la empresa es autosostenible y rentable. Es decir, el proyecto
puede desarrollarse de acuerdo con los principales indicadores calculados, que son Valor Actual

Neto de $ 18,681.10, el cual es positivo y mayor a uno, esto garantizando la rentabilidad del
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negocio; la Tasa Interna de Retorno es de 86.45% mayor que la Tasa de Retorno Minima aceptable
que establecen los inversionistas del 20% y un periodo de recuperacion de la inversién menor a 1

afio.
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IX. Recomendaciones

De acuerdo con el estudio de investigacion, los datos obtenidos y célculos realizados para

determinar la vialidad del negocio se recomienda a los inversionistas el siguiente:

1. Considerar el Desarrollo del proyecto de inversion bajo los parametros y los analisis

financieros aplicados en la presente investigacion para obtener los mejores resultados.

2. Implementar las estrategias desarrolladas para cubrir la demanda insatisfecha, que de
acuerdo con el estudio, en Nicaragua no existe una empresa que brinde todos los servicios que
ASEMSA ofrece. Y esta es una oportunidad para abrirse paso en el mercado y explotar el sector,
manteniéndose siempre a la vanguardia de los cambios legislativos del pais.

3. Contratar personal con experiencia y capacitado para lograr el buen funcionamiento y

calidad en los servicios, reconociendo mejores incentivos de pago a sus colaboradores.

4. Revisar los precios de los servicios constantemente, respecto a los precios que ofrece el

mercado, para verificar el incremento en los precios de los servicios y el grado de competencia.

83



X. Bibliografia

Alcaraz Rodriguez, R. (2011). Emprender Exito. Monterey, Mexico: Mc Graw Hill.
Balanko, G. (2007). Preparar un Plan de Negocios Exitoso. México: McGraw-Hill
Interamericana.

Bernal, C. (2010). Metodologia de la Investigacion. Colombia: Pearson.

EMPRETEC. (2011). Manual de Guia para la elaboracion de Plan de Negocio. Argentina:
Fondo para el logro de los OMD.

Gonzaélez, C. (2019). Formulacion de plan de negocios para la auto sostenibilidad de Tianyi
Seguridad. Managua.

Guzman, C. (13 de Agosto de 2020). La Voz del Emprendedor.

Naveros, J. (2009). Plan de Negocio. Espafia: Publicaciones Vértice S.L.

Pérez, A. (29 de Marzo de 2021). OBS Business school.

Quintana, S. (2020). PLAN DE NEGOCIO PARA LA EMPRESA DE SERVICIOS H&S
DIGITAL EN MANAGUA, EN EL PERIODO 2020-2021. Managua.

Quiroa, M. (7 de Diciembre de 2019). Economipedia.

Sampieri, R. H. (2018). Metodologia de la Investigacion. México: Mc Graw Hill.

Sapag, S.y. (2014). Preparacion y Evaluacion de Proyectos. Chile: McGraw Hill.

Tomas, D. (22 de Octubre de 2020). Cyberclick. Obtenido de
https://www.cyberclick.es/numerical-blog/estrategia-de-marketing-que-es-tipos-y-
ejemplos

Torres, L. (31 de julio de 2017). EI Nuevo Diario.com.ni.

Urbina, G. B. (2010). Evaluacion de Proyectos. México D.F.: McGraw Hill.

Velasco, F. (2007). Aprende a elaborar un Plan de Negocios. Barcelona, Espafia: Paidds
Ibérica S.A.

Lovelock.P. (2009). Marketing de Servicios, México: Mc Graw Hill.

Weinberger Villaran, K. (2009). Plan de Negocios: Herramientas para evaluar la vialidad
de un negocio. Pert: Nathan Associates Inc.

Riquelme Leiva, Matias (2015, Junio). Las 5 Fuerzas de Porter — Clave para el Exito de la

Empresa. Santiago, Chile.

84



Web grafia:

https://pgs.pe/aprende-mas/estas-son-las-caracteristicas-que-debe-tener-un-buen-plan-de-
negocios/

https://www.obsbusiness.school/blog/organizacion-empresarial-caracteristicas-objetivos-y-tipos-
de-organizacion

https://economipedia.com/definiciones/investigacion-de-mercado.html

https://www.elnuevodiario.com.ni/economia/435436-45-pib-nicaragua-descansa-
mipymes/#:~:text=En%20Nicaragua%20n0%201llegamos%20ni,pa%C3%ADs%20descansa%20
sobre%20las%20mipymes.

https://www.5fuerzasdeporter.com/

85


https://pqs.pe/aprende-mas/estas-son-las-caracteristicas-que-debe-tener-un-buen-plan-de-negocios/
https://pqs.pe/aprende-mas/estas-son-las-caracteristicas-que-debe-tener-un-buen-plan-de-negocios/
https://www.obsbusiness.school/blog/organizacion-empresarial-caracteristicas-objetivos-y-tipos-de-organizacion
https://www.obsbusiness.school/blog/organizacion-empresarial-caracteristicas-objetivos-y-tipos-de-organizacion
https://economipedia.com/definiciones/investigacion-de-mercado.html
https://www.elnuevodiario.com.ni/economia/435436-45-pib-nicaragua-descansa-mipymes/#:~:text=En%20Nicaragua%20no%20llegamos%20ni,pa%C3%ADs%20descansa%20sobre%20las%20mipymes
https://www.elnuevodiario.com.ni/economia/435436-45-pib-nicaragua-descansa-mipymes/#:~:text=En%20Nicaragua%20no%20llegamos%20ni,pa%C3%ADs%20descansa%20sobre%20las%20mipymes
https://www.elnuevodiario.com.ni/economia/435436-45-pib-nicaragua-descansa-mipymes/#:~:text=En%20Nicaragua%20no%20llegamos%20ni,pa%C3%ADs%20descansa%20sobre%20las%20mipymes
https://www.5fuerzasdeporter.com/

XI.

ANEexos

86



Anexo N° 01.

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
CUDECE- PROCOMIN

TESIS PARA OPTAR AL TITULO DE MASTER EN ADMINISTRACION
FUNCIONAL DE EMPRESAS.

ENCUESTA

I. CARACTERIZACION DEL CLIENTE

1. ¢ En cual departamento reside su empresa?

a- Atlantico Norte_
b- Atlantico Sur____
c- Boaco

d- Carazo

e- Chinandega__

f- Chontales

g- Esteli

h- Granada

i- Jinotega

2. ¢Cual es el rubro de su negocio?
a- Comercio

b- Construccién

c- Servicios

j-
k-
|-

m-

n-
o_
p-
q_

Leon
Madriz___
Managua____
Masaya___
Matagalpa_
Nueva Segovia___
Rio San Juan___
Rivas

d- Turismo____
e- Transporte_

d- Minas___



2- ASPECTOS DE LA DEMANDA

3. Actualmente, ¢ Utiliza servicios de asesorias y/o tramites para registros, licencias o
permisos?

Si No

Si su respuesta fue “No” pase al aspecto 1l de la encuesta.

4. ¢ Queé tipo de servicios utiliza actualmente? (Por favor elegir UNA opcion)

a- Asesorias
b- Tramites de Registros, licencias o0 permisos
c- Asesorias y Tramites de Registros, licencias o permisos

d- Elaboracion de documentos técnicos, Asesorias y Tramites de Registros, licencias o permisos

g- Otros

5. ¢ Cada cuanto utiliza estos servicios?

a- Trimestral d- Ocasiones especiales

b- Anual e- Otros, especifique

c- En la fecha de vencimiento

6. ¢ Tiene un contrato con la empresa que le tramita las licencias y/o permisos?

Si___ No



1. ASPECTOS DE LA COMPETENCIA

7. Marque con una “X” los criterios mas importantes a la hora de adquirir los servicios de
una empresa de asesorias y gestion

Criterio Totalmente | Importante | Indiferente Sin Totalmente
Importante Importancia Sin Importancia
5 4 3 2 1
Calidad
Precio
Experiencia

Atencion al Cliente

Prestigio

Diversidad de
servicios

8. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por los siguientes tramites?

-Gestion de Licencias de funcionamiento o Permiso de Construccion:
-De 150 a 200 dolares
-De 200 a 250 dolares
-De 250 a 300 dolares

- Asesoria y Gestion de Licencias de funcionamiento o Permiso de Construccién:

-De 200 a 250 doblares
-De 250 a 300 dolares
-De 300 a 350 dolares




9. ¢Cémo conocio la empresa que utiliza para sus tramites de licencias y permisos?
a- Redes Sociales:

b- Presentacion de la empresa:

c- Por medio de otros clientes:

IV. ASPECTOS DEL NUEVO NEGOCIO

10. ¢Consideraria adecuada la apertura de una nueva empresa que brinde estos servicios?
a- De acuerdo

b- Indiferente

c- En desacuerdo

11. ¢ Qué tipo de servicios le gustaria obtener? (Por favor elegir UNA opcién)

a- Tramites de licencias o permisos

b- Asesorias y Tramites de Registros, licencias o permisos __,

c- Elaboracion de documentos técnicos, Asesorias y Tramites de Registros, licencias 0 permisos

g- Otros

12. ¢ Qué le gustaria que le ofrecieran adicionalmente?

Especifique




Anexo N° 02

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
CUDECE- PROCOMIN

TESIS PARA OPTAR AL TITULO DE MASTER EN ADMINISTRACION
FUNCIONAL DE EMPRESAS.

ENTREVISTA.

TESIS PARA OPTAR AL TITULO DE MASTER EN ADMINISTRACION
FUNCIONAL DE EMPRESAS.

Objetivos:
v Conocer las expectativas de los inversionistas para iniciar el negocio.

v' Comprobar la experiencia de los inversionistas sobre la puesta en marcha del negocio.
Preguntas Abiertas:

1. ¢Cbémo surge la idea del negocio?

2. ¢Cudl es su experiencia en este tipo negocio?

3. ¢Cudles son sus estrategias de publicidad para atraer clientes?
4. ;Cuales son los servicios que ofrecera ASEMSA?

5. ¢Cual es el personal necesario para apertura?

6. ¢Cual serd tu politica de precios?

7. ¢Conoce quiénes son sus competidores?

8. ¢El entorno socio econdmico afecta su nuevo negocio?
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Anexo N° 03

Directorio de Socios-Camara de Comercio Americana de Nicaragua AMCHAM

CAMARA DE COMERCIO AMERICANA DE NICARAGUA
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Anexo N° 04: Contrato de asesorias

CONTRATO DE SERVICIOS PROFESIONALES

Nosotros: ASESORIAS Y SERVICIOS EMPRESARIALES S.A., , quien se identifica con la
Cédula de RUC Numero, actuando como duefio de la empresa: “ASESORIAS Y SERVICIOS
EMPRESARIALES S.A.,.” Denominado EL CONTRATANTE y, mayor de edad, casada,
Ingeniera Industrial, de este domicilio, quien se identifica con Cédula de Identidad Numero 000-
000000-0000 y de aqui en adelante denominado LA PROVEEDOR. - En conjunto,
denominandonos “LAS PARTES”, convenimos celebrar como efecto celebramos el presente
contrato de CONTRATO POR SERVICIOS PROFESIONALES, regido por las siguientes
clausulas:

PRIMERA: OBJETO DEL CONTRATO. El objeto del presente contrato es el de establecer las
obligaciones de “LA PROVEEDOR” al momento de prestar sus servicios, que estaran destinados
y dirigidos a la ASESORIAS, TRAMITES & SEGUIMIENTO DE LICENCIAS Y PERMISOS
DE LA CARTERA DE CLIENTES DEL CONTRATANTE. - El Alcance de los Servicios a
prestar sobre, incluyen: A). Tramites y presentacion de Licencias y Permisos ante las entidades
Gubernamentales reguladoras como Ministerio del Trabajo (MITRAB), Ministerio de Salud
(MINSA), Instituto de proteccién y Sanidad agropecuaria (IPSA), Direccion General de
Bomberos, Ministerio de Ambiente y los Recursos Naturales (MARENA), Instituto Nacional
Forestal (INAFOR), Alcaldias Municipales; B. Asesorias en diferentes ambitos; C. Elaboracion
de documentos técnicos relacionados al tipo o categoria de licencias o permisos.

SEGUNDA: MODALIDAD DE LA PRESTACION: Las obligaciones sefialadas en la clausula
precedente, serd ejecutada por “LA PROVEEDOR? a fin de realizar analisis mensual (1 mes) de
los documentos antes referidos.

Siendo un contrato de naturaleza civil, LA PROVEEDOR no esta sujeta a ningun horario por parte
del CONTRATANTE.

TERCERA: COORDINACION: “LA PROVEEDOR” debera mantener una fluida y constante
comunicacion con “EL CONTRATANTE” de forma unilateral, pudiendo ser las anteriores vias
digital (correos electronicos), telefonica o escrita.

CUARTA: CONFIDENCIAL: “LA PROVEEDOR” reconoce y acepta que el tratamiento
confidencial de la informacién que reciba, asi como de la informacion que recabe, incluyendo,
pero no sin limitarse, a lo siguiente: A. A utilizar la informacion Unica y exclusivamente en el
desarrollo de los servicios, objeto de este contrato, ya sea dentro o fuera de las instalaciones de
“EL CONTRATANTE” y limitado en sus relaciones con Sus socios, asociados, empleados,
dependientes, colaboradores y clientes; B. A no revelar, duplicar o copiar por cualquier medio,
ninguna parte de la informacion, a los receptores distintos a los especificados en esta clausula. C.
A no sustraer para luego divulgar dicha informacion a terceras personas por ningn medio, salvo
acuerdo previo o escrito de la administracion de “EL CONTRATANTE”; D. Tratar toda la
informacién que obtenga Unica y exclusivamente para el uso y beneficio de la operacion y
organizacion de “EL CONTRATANTE” y en el desempefio de las funciones que tendra “LA
PROVEEDOR?”, y E. A respetar la confidencialidad de todos los clientes y negocios manejados
por “EL CONTRATANTE”, y abstenerme de hacer consultas sobre los mismos a profesionales




fuera de la empresa, salvo autorizacion expresa de la administracion de “EL CONTRATANTE”.
“LA PROVEEDOR” reconoce, que en caso de infringir sus anteriores compromisos; y que la
misma sea en efecto resultado de infraccion por parte de “LA PROVEEDOR” y que asi 10 haya
probado taxativamente EL CONTRATANTE y que este directamente relacionada con informacion
recibida por parte de “LA PROVEEDOR” sera responsable de los dafios y perjuicios que ello
causare a “EL CONTRATANTE”. “LA PROVEEDOR” conviene en indemnizar a “EL
CONTRATANTE” por cualquier dafio, pérdida, costo o responsabilidad, resultante del
incumplimiento de esta clausula por parte de “LA PROVEEDOR” (debidamente comprobado);
quien reconoce o conviene en que la indemnizacion no seré suficiente compensacion por cualquier
incumplimiento de los términos de esta clausula, y que cualquier incumplimiento por parte de “LA
PROVEEDOR” de informacién que sea ““ Confidencial” y que se pruebe taxativamente que es
resultado del incumplimiento por parte de LA PROVEEDOR; causara a “EL CONTRATANTE”
un dafio irreparable; consecuentemente, también conviene en que “EL CONTRATANTE” tendra
derecho a solicitar medidas tales como el cumplimiento especifico, la suspension del acto de
incumplimiento o cualquier otro recurso legalmente procedente para evitar o limitar los efectos
adversos del incumplimiento, en caso de que incurra en cualquier incumplimiento de los términos
de esta clausula o en caso de que “EL CONTRATANTE” considere razonablemente una amenaza
0 peligro de incumplimiento de los términos de esta clausula. En caso de incumplimiento “LA
PROVEEDOR?” se sometera a los tribunales correspondientes por divulgacion de informacion. Por
su lado “EL CONTRATANTE”, reconoce que no toda la informacion que proveera a “LA
PROVEEDOR?” es de caracter confidencial, debiendo especificamente sefialar cuando este sea el
caso, mediante la palabra “CONFIDENCIAL” en el texto o copia de esta.

QUINTA: EI PRECIO del presente contrato sera de: dolares moneda de los Estados Unidos de
América Netos (US $), pagadero en cérdobas, moneda del curso legal, al tipo de cambio oficial
por el Banco Central de Nicaragua a la fecha de pago; el precio es por COSTO GLOBAL, tal
precio NO incluye el (15%) del Impuesto al Valor Agregado (IVVA), mismo que de ser el caso, sera
pagado proporcionalmente segiin los pagos sefialados en la Clausula “Forma de Pago”.- “EL
CONTRATANTE” podréd hacer a tal precio las deducciones legales correspondientes por los
servicios prestados por “LA PROVEEDOR”.

SEXTA: FORMA DE PAGO “EL CONTRATANTE” pagara a “LA PROVEEDOR” el monto
antes referido y debera facturar mensualmente una vez entregado el trabajo asignado (1 mes) de la
referidas en la Clausula PRIMERA, a satisfaccion de “EL CONTRATANTE”.

Condiciones de pago: El término de pago establecido por “EL CONTRATANTE” mensual (1
mes), a partir de la fecha de emision de la factura de parte de “LA PROVEEDOR” y debe ser
aceptada de parte de CRN a su entera satisfaccion, de acuerdo con lo pactado en el presente
contrato.

Reclamos de facturacion: Todo reclamo con relacion a la facturacion del servicio prestado, debera
de hacerse por escrito, a mas tardar dentro de 15 dias calendario después de recibida la factura
correspondiente. Si “EL CONTRATANTE” efectuare algin reclamo, “LA PROVEEDOR” tendra
15 dias calendario para aceptar o rechazar el reclamo. “LA PROVEEDOR?” efectuara las acciones
necesarias a traves de Notas de crédito o Débito a méas tardar dentro de los 15 dias calendario
después de recibir el reclamo.

SEPTIMA: PLAZO La duracion del presente contrato sera de () contados a partir del dia (),
terminando el dia (). - Llegada tal fecha, el PLAZO NO SE ENTENDERA prorrogado de forma




automatica, por lo que “LAS PARTES” en todo caso deberan suscribir un nuevo contrato o adenda
al presente. -

OCTAVA: CALIDAD DEL SERVICIO: Durante el plazo de este Contrato, “LA
PROVEEDOR” debera garantizar la calidad de los servicios, y lo estipulado en la clausula
NOVENA: Obligaciones Generales, Todo reclamo con relacion a la calidad de los servicios,
deberd de hacerse por escrito. Si “EL CONTRATANTE” efectuare algiin reclamo, “LA
PROVEEDOR? realizara las acciones necesarias para garantizar las correcciones correspondientes
a mas tardar dentro de diez (10) dias calendario posteriores a la recepcion del reclamo.

NOVENA: PENAL: “LA PROVEEDOR?” sera penalizada con el UNO punto CINCO por ciento
(1.5 %) del valor del contrato por cada dia de retraso en los informes sefialados en la clausula
“Modalidad de Prestacion”, mismos que deberan ser remitidos a “”” dentro de los primero QUINCE
(15) DIAS HABILES de cada mes. Se exceptiian los retrasos que se originen en casos fortuitos o
de fuerza mayor; misma que deberda documentar “LA PROVEEDOR” y que “EL
CONTRATANTE” analizard y declarara la existencia de tales eximentes. Para efectos de la
presente Penalidad no se entendera como “Retraso”, la demora que se origine por accién u omision
de “EL CONTRATANTE”. - La penalidad sera hasta un méximo de VEINTICINCO por ciento
(25%) del precio mensual; y podré aplicarse de forma auténoma a los retrasos en tantos informes
mensuales se retrasare; sin perjuicio de la facultad de “EL CONTRATANTE” de dar por vencido
el presente Contrato. El pago de dicha penalidad no exime a “LA PROVEEDOR” de ejecutar los
servicios pactados. - Tales montos podran ser deducidos por “EL CONTRATANTE” de las sumas
que adeudare a “LLA PROVEEDOR?”, ya sea se originen (dichas sumas) del precio sefialado en el
presente Contrato; como cualquier otro saldo que “EL CONTRATANTE” tenga a su favor en la
contabilidad. -

DECIMA: OBLIGACIONES GENERALES: Son obligaciones de “LA PROVEEDOR”: A).
Responder por la administracion técnica de los trabajos. Para tal fin hard uso de las mejores
técnicas utilizadas a nivel nacional y/o internacional, prevaleciendo para tales efectos los
estandares mas altos; B). Suministrar por su propia cuenta herramientas y personal para la buena
ejecucion de los Servicios. C). Supervisar de manera permanente y personal los servicios que
ejecuten sus dependientes y/o empleados en la ejecucion de los servicios pactados en el presente
contrato. D. Mantener un canal de comunicacion abierto y permanente con “EL
CONTRATANTE” a fin de aclarar posibles dudas, y resolver cualquier problema que se presentare
con LA ASESORIA resultado de su seguimiento. E. Cumplir las clausulas de este contrato y la
oferta técnico-econémica aprobada por el “EL CONTRATANTE”, con sus variantes y todo cuanto
sea anexo y conexo para la ejecucion y cumplimiento de la presente obligacion.

Son obligaciones de “EL. CONTRATANTE”: 1. Facilitar el acceso a las instalaciones de las
empresas y en especial al 4rea a intervenir por LA PROVEEDOR o al personal de la “LA
PROVEEDOR?”. 2. Proveer la documentacion técnica o de seguimiento que se requiera a fin de
poder de poder llevar la ASESORIA Y EL SEGUIMIENTO, facilitando la comunicacion con las
personas que “LA PROVEEDOR?” considere conveniente; 3. Brindar las revisiones y comentarios
a las herramientas de control que hace EL “CONTRATANTE” y aprobarlo, manteniendo un canal
de comunicacion abierta y permanente con “LA PROVEEDOR” a fin de aclarar posibles dudas.

DECIMA PRIMERA: NATURALEZA CONTRACTUAL: La relacion juridica que por el
presente contrato se crea entre el “EL CONTRATANTE” y “LA PROVEEDOR?” es de servicios
profesionales, por lo que el “EL CONTRATANTE” se exime de cualquier responsabilidad en




materia laboral y/o de seguridad social que pueda surgir entre el “EL CONTRATANTE”,
subcontratista (de existir) y sus respectivos dependientes y/o empleados. Por lo que de ninguna
manera se entendera que el “EL CONTRATANTE” posee una relacion laboral con el “LA
PROVEEDOR?”, subcontratista (de existir) y sus respectivos dependientes y/o empleados.

DECIMA SEGUNDA: RETENCIONES DE PAGO: “EL CONTRATANTE” podra, previa
notificacion a “LA PROVEEDOR? retener la totalidad del costo o la cantidad necesaria del mismo
para protegerse en los siguientes casos. A. Reclamos pendientes al “EL CONTRATANTE”, por
el incumplimiento de los compromisos contractuales. Especialmente cuando los “Informes
Mensuales” no se entreguen en tiempo y forma a “EL CONTRATANTE”; B. Cuando “LA
PROVEEDOR” por causas injustificadas suspendiera actividades parciales o totales del servicio.
Desaparecidas las causas 0 motivos que hubieren dado lugar a cualquier retencion, ésta serd pagada
debidamente.

DECIMA TERCERA: PROPIEDAD INTELECTUAL: Todos los Derechos Patrimoniales
derivados del Derecho de Autor, asi como la Propiedad Intelectual, por la presente son transmitidos
por “LA PROVEEDOR” a “EL CONTRATANTE” de forma EXCLUSIVA y que se encuentra
establecida en la clausula Cuarta: Confidencial, en el presente contrato.

DECIMA _CUARTA: TERMINACION _ANTICIPADA DEL __PLAZO: “EL
CONTRATANTE” de forma UNILATERAL podré dar por terminado de forma anticipada el
Plazo estipulado en el presente contrato, cuando suceda una de las siguientes circunstancias: A. Si
“LA PROVEEDOR?” se retrasare en la entrega de Informes Mensuales en DOS (02) meses, sea
que tales fueran consecutivos o separados; B. Si “LA PROVEEDOR” incumpliese en la obligacion
de remitir en tiempo y forma a “EL CONTRATANTE” la factura o soporte relacionada en la
clausula primera. - A efectos de aplicar la presente clausula, bastard con la SIMPLE
NOTIFICACION escrita o verbal que “EL CONTRATANTE” haga a “LA CONTRATANTE”.
En tales casos “EL CONTRATANTE” solo estara a obligado a cancelar y pagar los servicios
efectivamente ejecutados por “LA CONTRATISTA”, entendiendo como tales, aquéllos que estén
soportados por los “Informes Trimestrales” que a la fecha de NOTIFICACION de la terminacion
“EL CONTRATANTE” haya recibido a satisfaccion. -

Asi nos expresamos los contratantes conscientes acerca del objeto, valor y trascendencia legal de
este acto, de las clausulas generales que aseguran su validez, de las especiales que contiene y de
las que envuelven renuncias y estipulaciones implicitas y explicitas y de las que en concreto hemos
hecho.- Y leida que fue integramente el presente contrato, en la forma aqui estipulada, lo
encontramos conforme, aprobamos, ratificamos y firmamos en la forma estipulada, dando fe de
todo lo relacionado.- ESTANDO CONFORMES firmamos en la ciudad de Managua, alas __ de
la mafiana del dia de de dos mil veintidos.




Anexo N° 05

PROGRAMACION DE LA AMORTIZACION DEL PRESTAMO

ESCRIBA LOS VALORES RESUMEN DEL PRESTAMO
Importe del préstamo S 13,817.38 Pago programado S 4,418.49
Tasa de interés anual 18.00% Niumero de pagos programados 5
Periodo del préstamo en afios 5 Numero real de pagos 1
Numero de pagos por afio 1 Importe total de pagos anticipad S
Fecha de inicio del préstamo 1/1/2023 Importe total de intereses S 8275.08
Pagos extra opcionales NOMBRE DE LA E Banco Woodgrove
N2.DE FECHA DE PAGO IMPORTE TOTAL z INTERES
SALDO INICIAL PAGO EXTRA PRINCIPAL INTERES SALDO FINAL
PAGO PAGO PROGRAMADO DEL PAGO ACUMULADO
1 31/12/2023 | S 13,817.38| $ 4,418.49| $ S 4,418.49| S 1,931.36 S 2,487.13| S 11,886.01( S 2,487.13
2 31/12/2024 | S 11,886.01( $ 4,418.49| $ S 4,41849|S 227901 $ 213948 S 9,607.00| $ 4,626.61
3 31/12/2025 S 9607.00| S 4,418491| S S 441849 S 2689.23( S 1,72926| S 6917.77| S 6,355.87
4 31/12/2026 | S 6,917.77| $ 4,418.49| S S 4,41849|S 317329 $ 1,245.20( S  3,744.48| S 7,601.07
5 31/12/2027 | S 3,744.48| S 4,418.49| $ S 3,744.48| S 3,070.48| $ 674.01| $ - S 8,275.08
Anexo N° 06
Mobiliario y Equipo de Oficina
Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Total
Aire acondicionado 2 350.00 700.00
Computadora MacBook Pro 3 1,200.00 3,600.00
Impresora 1 300.00 300.00
Proyector 1 400.00 400.00
Escritorio 3 70.00 210.00
Sillas ejecutivas 3 50.00 150.00
Mobiliario sala de juntas 1 250.00 250.00
Mobiliario sala de espera 1 150.00 150.00
Archivador 2 80.00 160.00
TOTAL $5,920.00




Anexo N° 06

Gastos Organizacion
Descripcion Detalle Precio Total
Gastos de Constitucion
Escritura de constitucién de Sociedad
L 1,000.00
Anonima
Impuestos de Apertura 500.00
Renta del Local 200.00
Creacion Pagina Web 400.00
Publicidad Inicial 400.00
Gastos Instalacion 2,500.00
Total Inversién diferida $ 2,500.00
Anexo N° 08
CALCULO DE
Valor Valor Vida DEPRECIACION
Descripcion del Cant No. Fecha Periodo Del Del Util ACUMULADA VALOR EN
Activo Factura | Adquisicion | Depreciacion | Activo Activo Meses LIBROS
(Unitario) | (Total) Depre | Factora | Depr
Mensual | Depreciar | Acum
Aire acondicionado | 2 | 6915 01/01/2023 | 31/12/2023 | o000 | 70000 | 80-00 11.67 12.00| 140.04 559.96
Computadora
MacBaok Pro 3 1390105409 | 01/01/2023| 31/12/2023 120000 | 360000 24.00 | 150.00 12.00 | 1,800.00 1,800.00
Impresora 1 |390105409 | 01/01/2023| 31/12/2023 | 50000 | 30000 | 2400 1250 12.00| 150.00 150.00
Proyector 1 | 390105497 | 01/01/2023| 31/12/2023 |, 00 | 40000 | 2400 16.67 12.00| 200.04 199.96
Escritorio 3 |195 01/01/2023 | 31/12/2023 2000 | 21000 | 8000 3.50 12.00| 42.00 168.00
Sillas ejecutivas 3 390105870 | 01/01/2023 | 31/12/2023 5000 |150.00 | 6000 2.50 12.00| 30.00 120.00
Mobiliario sala de A-0-000-
juntas 1 | 007-767 01/01/2023 | 31/12/2023 | e o0 | 5500 | 8000 4.17 12.00| 50.04 199.96
Mobiliario sala de A-0-000-
espera 1 | 4o7.858 01/01/2023 | 31/12/2023 | 000 | 15000 | 8000 2.50 12.00| 30.00 120.00




CALCULO DE
Valor | valor | .. DEPRECIACION
Descripcion del Cant No. Fecha Periodo Del Del Util ACUMULADA VALOR EN
Activo Factura | Adquisicion | Depreciacion | Activo Activo Meses LIBROS
(Unitario) | (Total) Depre | Factora | Depr
Mensual | Depreciar | Acum
Archivador 2 |A0000- 0 010023 | 3171272023 60.00 2.67 12.00| 32.04 127.96
008-636 80.00 |160.00 : : : : '
TOTAL 2,850.00 |5,920.00 206.18 2,474.16 344584
Gastos 1 |3823 01/01/2022 | 31/12/2022 60.00 | 4167 12.00| 500.04 1,999.96
Organizacién 2,500.00 |2,500.00 ' ' ’ ’ RS
TOTAL 2,500.00 | 2,500.00 41.67 500.04 1,999.96
Anexo N° 09
Gastos de Administracion 1 Mes 3 Meses
Renta 200.00 600.00
Servicios Basicos 120.00 360.00
Materiales de Limpiezas 50.00 150.00
Internet 80.00 240.00
Publicidad Impresa o Digital 200.00 600.00
Sistema de seguridad 150.00 450.00
papeleria y Utiles 300.00 900.00
Administracion de Redes 150.00 450.00
Gastos de Administracion $ 1,250.00 | $ 3,750.00




