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RESUMEN

La presente investigacion consiste en la elaboracién de un “Plan de negocios para la
expansion de la empresa MR Soluciones, en la cuidad de Esteli en el periodo 2019-
2021”. El estudio se justifica por cuanto posee valor teédrico, utilidad practica,
relevancia social, por su conveniencia. El tipo de investigacion segun su propdésito es
aplicada, es de caracter descriptivo y mixto, debido a que aborda la perspectiva
desde un enfoque cuantitativo, analiza y vincula datos cualitativos con su aportacion
tedrica, se basa en un paradigma pragmatico, de corte transversal y muestreo
probabilistico; el universo constd de 68 personas encuestadas y entrevista al
propietario de la empresa. La informacion se recolectd mediante encuestas a
personas mayores de 18 afios de la poblacion de Esteli y Gerente - propietario,
datos que se procesaron haciendo uso del programa SPSS version 20.0. En los
resultados del Plan de negocio esta estructurado de acuerdo a los siguiente items:
estudio de mercado, técnico, organizacional — legal y financiero. La naturaleza de MR
Soluciones “Tecnologia a tu alcance” consiste en ser una empresa especializada en
la comercializaciéon, reparacion y mantenimiento de equipos de alta tecnologia;
garantizando la calidad y ofreciendo soluciones innovadoras a todos los clientes,
creando oportunidades para el desarrollo de los colaboradores y generando
utilidades para el crecimiento de la empresa. Actualmente posee 3 tiendas ubicadas
en el centro de la ciudad con una distancia aproximada de 300 metros entre si. El
estudio de mercado demuestra que MR Soluciones es reconocida por el 88% de la
poblacién encuestada y que tiene grandes perspectivas para posicionarse en el
mercado de Esteli por su calidad en el producto tecnolégico, marca y precio, que lo
diferencia de la competencia. En cuanto al estudio técnico se proyecta un flujograma
gue le permitird optimizar el proceso de compra al cliente. El estudio organizacional
presenta un organigrama tipo vertical conveniente de acuerdo al giro y tamafio de la
empresa. Los diferentes estudios demuestran que el plan de negocio es factible
llevarlo a cabo, en la parte financiera requiere de una inversion inicial de U$
143,309.59 de los cuales la empresa posee el 65% (U$ 92,709.59) y requiere un 35%
de capital de trabajo para la compra de mercaderia equivalente a U$ 96400, su TIR
es de 64%, con un VAN de U$60,933.82, la RBC es de U$1.13 lo que representa que
de cada dolar que invierta le queda a favor 0.13 centavos de dolar y su PRI es de un
afo, 3 meses y 19 dias, tomando como tasa para los flujos descontados del 25%.
Las razones financieras demuestran que la empresa tiene capacidad de pago a corto
plazo, es decir, cuenta con solvencia financiera. Asimismo, la rentabilidad bruta,
operativa y neta presenta tasas sumamente atractivas, 10 que garantiza la buena
andanza financiera de MR Soluciones.

Palabras Claves: Plan de negocio y estructura de plan de negocio.
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1. INTRODUCCION

La investigacion que a continuacion se presenta constituye una serie de pasos
efectuados con el objetivo fundamental de la realizaciéon del “Plan de negocios para
la expansion de la empresa MR Soluciones, en la cuidad de Esteli en el periodo
2019- 2021”.

El presente estudio fue aplicado en la empresa MR Soluciones “Tecnologia a
tu alcance”, es una empresa de mucha importancia para la comercializacion de
tecnologia y de servicios en mantenimiento y reparaciones de equipos tecnoldgicos a

la poblacion de Esteli.

El propésito del presente estudio, ha permitido aplicar herramientas de orden
de estudio de mercado, técnico, organizativo-legal y financiero para determinar la
posicion de MR Soluciones, de manera que se han identificados aspectos esenciales
para garantizar operaciones productivas eficientes, rentables y prosperas. En
especial para adaptarse a tiempos actuales cambiantes y complejos, que ameritan
decisiones acertadas.

En el primer capitulo se presentan los fundamentos que dieron origen a este
estudio; entre ellos los estudios similares aplicados con anterioridad por diferentes
autores y con diferentes propésitos, asi como el planteamiento del problema a
desarrollar y la necesidad de este estudio dentro de esta empresa. Este tema de
investigacion ha sido desarrollado por muchos autores, en diferentes empresas y
épocas, teniendo cada estudio, sus caracteristicas particulares como es el plan de

negocio.

En el segundo capitulo se plantean los objetivos que se proponen en la
investigacion como elementos a cumplir y comprobar, tales objetivos fueron

desarrollados con la intencion de recopilar los mejores resultados que permitieron
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obtener conclusiones claras y base para sus recomendaciones, sobre todo para

profundizar en la complejidad del plan de negocio.

En el tercer capitulo se encuentran los fundamentos teéricos con los ejes que
apoyan la concepcion del termino Plan de negocio y sus estructura, sus diferentes
tipos y enfoques; la importancia del estudio de mercado, técnico, organizativo y
financiero bajo la estructuracion recomendada y retomada del autor Alcaraz Rafael
(2011) en su libro el “Emprendedor de Exito” cuarta edicion; ademas, fue util
consultar la informacion referente a los tipos de analisis financiero que se aplicaron
en el estudio, la importancia de tales métodos de analisis, los diferentes indicadores

a utilizarse para realizar los analisis pertinentes, entre otros conceptos financieros.

En el cuarto capitulo se evidencia la manera en que se derivan los objetivos y
los diferentes elementos que ayudan a darles cumplimiento, asi como la herramienta

fuente de esa informacion.

En el quinto capitulo se explica detalladamente el tipo de investigacion, el
universo seleccionado y el tipo de muestreo utilizado para encontrar el tamafio de la
muestra. Posteriormente, se detalla el procedimiento de recoleccion de la

informacion y los instrumentos utilizados.

El capitulo seis es de mucha relevancia, puesto que muestra la informacion
obtenida, analizada e interpretada segun lo referido en el capitulo tres, y con base a

los instrumentos aplicados durante el transcurso del estudio.

En los capitulos siete y ocho se puede verificar las conclusiones obtenidas del
proceso de investigacion, estas dan solucién a los objetivos planteados en el capitulo
y se plantean recomendaciones como parte del proceso del plan de negocio.
Mientras que los capitulos finales contienen las fuentes de informacion bibliografica

consultadas e informacion complementaria contenida en el apartado de anexos.
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1.1. Antecedentes

Como antecedentes en lo relativo a los estudios de planes de negocio

consultados en diversas paginas web se encontraron los siguientes:

A nivel mundial se encontré las siguientes investigaciones:

En Madrid, Espafia, Galiano Mufioz (2016) en su tesis de maestria "Plan de
Negocio Suplementa T" el objeto de estudio es analizar la viabilidad de una
oportunidad de negocio real mediante la aplicacion practica de un plan de negocios.
Finalmente concluye que el estudio cubre todos los aspectos relativos al plan de
negocios, desarrollando el plan de empresa, plan de marketing y ventas, recursos
humanos necesarios, el plan de operaciones, el plan econémico y financiero, y un

cuadro de mando para control interno del seguimiento del proyecto.

En Valencia, Espafa, Latorre Estivalis (2014) en su tesis de grado “Plan de
empresa para expansion de negocio de una empresa de distribucion de bebidas”
plantea como objetivo principal de Plan de Empresa comprobar que efectivamente, la
introduccién de una nueva linea de cerveza seria una oportunidad para DJL;
argumenta que la empresa es consciente de que tiene que pactar con los grandes
grupos productores de bebidas a fin de conseguir atractivos acuerdos de distribucion
como lo ha hecho con la cerveza AMBAR y que estamos seguros supondrd un

empuije vital para la empresa.

A nivel de Latinoamérica se encuentran publicados los siguientes estudios.

En Buenos Aires, Argentina, Mera Méndez (2017) en su tesis de Maestria
“Plan de negocio para evaluar viabilidad de evolucién de una tienda de abarrotes a
un mini market en pascuales” traza como objetivo general rentabilizar el negocio
Comercial Pedro Pablo generando ganancias mediante la profesionalizacion de sus

procesos Yy servicios. La investigacion termina con que se comprueba la hipotesis
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planteada que afirma una oportunidad de crecimiento a partir del cambio de

infraestructura y procesos en el Comercial Pedro Pablo.

En Lima, Perq, Diaz Rozas, Merino Castro, Salas Hidalgo (2015) en su tesis
“‘Plan de negocio para la implementacion de un restaurante pizzeria fusién italo-
andina” En este contexto, se desarrollo el presente plan de negocios con el objetivo
de evaluar la implementacion de un restaurante pizzeria fusion italo-andina, que
ofrezca una experiencia distinta de la que brinda actualmente el mercado,
fundamentado en la oferta valor del producto final. La conclusién de este estudio
demuestra que el macro entorno es favorable para el desarrollo del presente plan de
negocios, siempre y cuando se potencialicen las oportunidades y se neutralicen las

amenazas.

En Quito, Ecuador, Merino Castillo, Panchi Herrera (2014) en su tesis “Disefio
y desarrollo de un plan de negocio para la creacién de una empresa facilitadora del
servicio de comercializacion on-line de productos entre empresas situadas en el
Canton “Quito” su objetivo principal es crear una empresa facilitadora del servicio de
comercializacidon On-line de productos entre empresas siguiendo el disefio y
desarrollo de un plan de negocio. En conclusion para alcanzar los objetivos
planteados, es adoptar la estrategia de posicionamiento, enfocado a facilitar las

operaciones entre empresas.

A nivel nacional en Managua, Blandon Fajardo (2016) en su tesis de grado
“Plan de negocio establecimiento de una panaderia en la comunidad Los Copales en
Somoto, Madriz, 2016-2020” expresa que el plan de negocios es viable desde el
punto de vista comercial debido a que existe una demanda insatisfecha con intencion
de compra de pan, la cual seria potencialmente satisfecha en un 80 %, ademas se
cuenta con un merca intermediario conformada por 11 pulperias que distribuiran el

producto a la poblacién de las comunidades Los copales y Santa Rosa.
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En Rivas Molina Mufioz y Rodriguez Montano (2016) en su tesis de grado
‘Plan de negocio queso caprino en la ciudad de Rivas” plantean como principal
objetivo identificar la viabilidad de mercado y financiera del negocio “Queso Caprino”
dirigido al sector turismo en el municipio de san Juan del Sur, del departamento de
Rivas, obteniendo como resultados del plan de negocios que el proyecto no es viable

financieramente.

En Managua Pérez Cubillo (2014) en su tesis de grado “Plan de negocio
Tienda BEBITO” trazan como objetivo dirigirse a clientes potenciales de la cuidad de
Managua, Masaya y Granada, obteniendo como resultados en su plan de negocios

un proyecto viable desde el punto de vista de mercado, legal y financiero.

En Esteli Monzon Blandén, Umafia Betanco y Zeledon Pineda (2017) en su
tesis de grado “Plan de negocio para la creacion de una planta procesadora de café
secado natural en cereza, en San Rafael del Norte, 2017 indican que mediante la
realizacion de un plan de negocio para la empresa obtienen como resultados la

viabilidad de ésta tanto econémica como financieramente.

Se realizo6 revision del repositorio monografico institucional de la Universidad
Nacional Auténoma de Nicaragua, Managua y no existen tesis monograficas a nivel
de grado o posgrado referidas a un plan de negocio para la empresa MR Soluciones.

Se realiz6 revision del repositorio monografico institucional de la Universidad
Nacional Autébnoma de Nicaragua, Managua y no existen tesis a nivel de maestria;
sin embargo, en Facultad Regional Multidisciplinaria — FAREM Esteli se encontraron
cuatro planes de negocios realizados en el postgrado del “Programa formativo y
recursos docentes elaborados por proyecto Red EURECA en el afio 2012. Estos
planes de negocios carecen de la investigacion de mercado, objetivos en cada area
y, en el andlisis financiero solamente retoman las inversiones, el flujo de fondo y el

punto de equilibrio.
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El primer plan de negocio fue realizado por Lagos (2012), sobre la
Constructora Agricola Civil e Hidraulica, S.A. y su objetivo se fundamentd en la

diversificacion de los servicios.

El segundo plan de negocio fue presentado por Montenegro (2012), y su

propésito fue la creacién de una empresa productora de cajas de regalos.

Un tercer plan de negocio consisti6 en garantizar la estabilidad y
funcionamiento de Laboratorios ISNAYA, a través de la produccion vy
comercializacién de productos naturales. En este plan de negocio se definen las

estrategias de marketing y presenta la investigacion de mercado. (Videa Merlo, 2012)

Por ultimo, el cuarto plan de negocio radicé en el disefio de bisuteria y
accesorios dirigido al segmento de mercado del sexo femenino realizado por Alaniz
(2012).

Por lo tanto, la investigacion a realizar se fundamenta en el disefio de un plan
de negocio para la expansion de la empresa MR Soluciones, en la ciudad de Esteli
en el periodo 2019-2021. Esta tesis es diferente a las antes mencionadas porque

estas abordan la creacion de nuevas empresas y no la parte de expansion.
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1.2. Planteamiento del problema

En nuestro pais, la iniciacién de algunas pequefias empresas se da por la
visualizacion de una oportunidad de negocio; sin embargo, los empresarios no toman

en cuenta la importancia de una empresa muy bien estructurada.

Actualmente la mayoria de los empresarios reconocen la necesidad de realizar
inversion de capital para llevar a cabo sus proyectos y asi mejorar su desempefio, sin
embargo, se enfrentan a la falta de disponibilidad de fondos para llevarlos a cabo. Si
una organizacion no dispone de capital suficiente para desarrollar planes de
expansion a través de la compra de mercancia, terrenos, bodegas, oficinas, locales,
redes de comunicaciones, maquinaria, tecnologia, etc. su capacidad competitiva se

ve limitada.

MR Soluciones nacié hace cinco afios y hoy en dia cuenta con tres sucursales
en la ciudad de Esteli. La empresa se dedica a la comercializacién de tecnologia,
ademas de brindar servicios de reparacion y mantenimiento de equipos celulares,

laptops, entre otros.

A pesar de tener presencia en diferentes puntos de la ciudad y ser
aparentemente una empresa rentable, MR Soluciones ha estado presentando

algunas dificultades en cuanto a crecimiento.

Debido a ésta situacion se ha identificado que el principal problema es la
necesidad de inyeccion de capital para poder expandirse en oferta de nuevos
productos. A partir de esta situacion la demanda disminuye, por lo tanto se reducen

los ingresos.

Por consiguiente es importante elaborar un plan de negocios, para estructurar
bien la empresa, porque no solo rescata la mision y vision, también explica cual es su

mercado, su oferta y las acciones de mercadotecnia que implementara, entre otros
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datos. Por lo que sirve de soporte para la toma de decisiones. Y lo mejor: es clave

para conseguir financiamiento, ya sea a través de un banco o un inversionista.
Expuesta toda esta problemética se formula la siguiente pregunta directriz:
¢,De qué forma el disefio de un plan de negocios ayudara en la expansion en

la empresa MR Soluciones del sector Comercial en la ciudad de Esteli durante el
periodo 2019-2021?
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1.3. Justificacién

Muchos de los emprendedores se lanzan al mercado sin un plan definido,
creen que con su entusiasmo, buenos colaboradores, o porque cuentan con un
producto o servicio atractivo, ya es suficiente para sacar adelante su negocio, sin
embargo, sin una vision clara y una estrategia adecuada, hasta el mejor de los

proyectos fracasa.

La relevancia que tiene el plan de negocio es que los propietarios o duefios de
las pequefias y medianas empresas, al momento de constituirlas, sean conscientes
de la vital importancia que tiene realizar o no un plan de negocio. Con este plan de
negocio se beneficiard especificamente la empresa MR Soluciones, valorandolo

COMO un recurso importante para su funcionamiento.

Por otra parte, los planes de negocio son convenientes porque permiten la
creacion de nuevas empresas, la expansion o ampliacion de las empresas

establecidas que buscan financiamiento para su crecimiento.

En cuanto a su valor practico el plan de negocio permitird a cualquier
empresario que invierte una cantidad significativa de tiempo, dinero y recursos en

una oportunidad de creacion y expansion del mismo.

El objetivo de este plan de negocio nace con la necesidad de expandir la
empresa MR Soluciones con una mayor inversion, por ende, alcanzar un incremento
en la oferta de productos y crecer en clientes. Aplicando este plan, se podra conocer

las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades.

Por consiguiente, tiene un valor metodoldgico porque se conocera la demanda
potencial, se planificaran estrategias en donde pasaran a formar parte de su

potencial estratégico, es decir, la base para la creacion de una ventaja competitiva de

Tesis de Maestria en Gerencia Empresarial


http://www.emprendedores.es/crear_una_empresa/informacion/como_elaborar_un_plan_de_negocio

Facultad Regional Multidisciplinaria, Esteli / FAREM — Esteli

la empresa MR Soluciones. Ademas, se reorganizara la estructura organizacional
para conseguir los objetivos de la empresa.

Por todo lo anterior, el presente estudio es muy importante, porque de esta
forma el propietario de la empresa MR Soluciones podra saber qué pautas debe
seguir para obtener mayor inversion, generar mayores ingresos, ofertar mas

productos. Asi mismo, perfeccionar la organizacion y mejorar la calidad de atencion
al cliente.
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2. OBJETIVOS

2.1. Objetivo General

e Diseflar un plan de negocio para la expansion de la empresa MR

Soluciones, en la Ciudad de Esteli en el periodo 2019-2021.

2.2.  Especificos

e Realizar un estudio de mercado para la identificacion de la demanda,

oferta, precios, competencias y establecimiento de estrategias.

e Identificar mediante el estudio técnico, organizacional y legal los

requerimientos para la expansion de MR Soluciones.

e Analizar la factibilidad econémica y financiera mediante el uso de razones e

indicadores financieros frecuentemente utilizados.
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3. MARCO TEORICO

Para profundizar en el tema se tienen los siguientes ejes tedricos que guiaran
el proceso de la investigacion como son: Plan de negocio y estructura de plan de
negocio (naturaleza de la empresa, estudio de mercado, estudio técnico, estructura
organizacional y legal, andlisis econdémico y financiero) que se plantean a

continuacion:

3.1. Plan de Negocios

3.1.1. Definicion de plan de Negocios

El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y
sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacién. Este plan de negocios
sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren
lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos.
(Weinberger Villaran, 2009, pag. 33)

El plan de negocios es muy importante porque sirve para tomar decisiones

ante cualquier problema que se presente en el dia a dia de la empresa.

Su objetivo principal es generar recursos como los son el dinero, servicios,
tecnologias, entre otros, a largo plazo, para que la empresa sea sustentable en el

tiempo.
3.1.2. Estructura del plan de negocio
Los componentes principales de un plan de negocios son: estudio de

mercado, estudio técnico, plan organizacional y estudio financiero. Estos son

aspectos claves que determinan el funcionamiento general en las empresas.
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3.1.3. Naturaleza de la empresa

A continuacién se describen los aspectos relevantes de la naturaleza de la

empresa:

e Empresa

El autor Sanchez Galan (2008) define la empresa como un conjunto de
factores materiales y humanos coordinados en diversas tareas a través de
produccion, comercializacion, financiacién, direccién y planificacion, con una finalidad
concreta predeterminada por el tipo de sistema econdmico en el cual la empresa

realice su actividad principal. (pag. 27)

En palabras simples se puede decir que una empresa son organizaciones que

se dedican a producir bienes y servicios a cambio de un beneficio, es decir: dinero.

3.1.4. Analisis FODA

El andlisis FODA “es una herramienta que el emprendedor puede utilizar para
valorar la viabilidad actual y futura de un proyecto, es decir, es un diagnéstico que

facilita la toma de decisiones” (Rodriguez, 2011, pag. 58).

3.1.5. Misién

Para el autor Monteferrer Tirado (2013) “la misidén es una declaracion formal
del propodsito general de la compafiia, lo que desea conseguir en el tiempo y en el
espacio” (pag. 36). La mision es todo aquello que hace o pretende hacer una

empresa para satisfacer y cumplir sus objetivos.
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3.1.6. Visién

La visién es una exposicion clara que indica hacia donde se dirige la empresa
a largo plazo y en qué se debera convertir, tomando en cuenta el impacto de las
nuevas tecnologias, de las necesidades y expectativas cambiantes de los clientes,
de la aparicion de nuevas condiciones del mercado, etc. (Thompson, 2006)

Sencillamente la vision es el objetivo global de la empresa y define las metas

gue queremos conseguir en el futuro.

3.1.7. Valores

Los valores de una empresa son cualidades, principios o creencias que una
empresa posee y que guian u orientan las decisiones, acciones y conductas de sus

miembros. (CreceNegocios, 2013)

Se puede decir que los valores son principios éticos sobre los cuales se

asienta la cultura de una empresa.

3.1.8. Objetivos

Un objetivo es el planteamiento de algo que se quiere obtener o lograr, es la
definicion de lo que la empresa desea tener. Es saber y tener claro que resultado
espera tener al momento de llegar al final de esa aspiracion.

3.1.9. Ventajas competitivas

Es una caracteristica con la cual deben contar cualquier tipo de empresas que

desee tener un lugar influyente en el mercado, pues la ventaja competitiva refleja o

compara el prestigio de unas empresas con otras.
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3.1.10. Andlisis de la industria o sector

En este inciso se establecen las condiciones actuales del sector en que se
desarrolla la empresa, asi como las condiciones futuras que se pueden prever para
la misma, a través, del reciente desarrollo que haya presentado. Ademas debera
tratar de ubicar los principales riesgos y oportunidades que esta industria ofrece.
(Alcaraz, 2011, pag. 52)

3.1.11. Productos y/o servicios de la empresa

Es un término que puede incluir cualquier cosa ofrecida para su atencion,
adquisicibn o consumo: ideas, bienes, servicios, lugares, organizaciones,

personalidades. (GestioPolis, 2005)

3.1.12. Areas de apoyo

Son todas aquellas areas béasicas en las que toda empresa se ve involucrada

como son el area legal, produccion, mercado y administrativa.

3.2. Mercado

3.2.1. Definicién de mercado

El concepto de Mercado definido por Kotler (2007) nos dice que “es el
conjunto de compradores reales y potenciales de un producto” (pag. 7). Se puede
decir que es el lugar destinado por la sociedad en el que vendedores vy
compradores se reunen para tener una relacion comercial, para esto, se requiere un
bien o servicio que comercializar, un pago hecho en dinero y el interés para realizar

la transaccion.
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3.2.2. Investigacién de mercado

Segun Malhotra (2007) “La investigacion de mercados es la identificacion,
recopilacion, analisis, difusién y uso sistematico y objetivo de la informacién con el
propésito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y

solucion de problemas y oportunidades de marketing” (pag. 7).

Para Kotler y Armstrong (2007) “La investigacion de mercados es el disefio, la
recopilacion, el andlisis y el informe sistematico de datos pertinentes a una situacion

de marketing especifica que enfrenta una organizacién” (pag. 110).

Los autores antes mencionados coinciden con el concepto de estudio de
mercado, es el resultado del proceso de seleccién, andlisis e interpretacion de
informacion relativa al mercado objeto de estudio.

e Tamarfo del mercado

Philip Kotler, autor del libro "Direccion de Mercadotecnia”, (2001) afirma: “que
el tamafio de mercado depende del nimero de compradores que pudieran existir
para una oferta de mercado en particular” (pag. 71).

e Consumo aparente

Es el proceso que se sigue para medir las unidades de consumo que se
efecta de un articulo en un estado, pais o regién, en un cierto lapso de tiempo.
(Universidad de America Latina)

¢ Demanda

“Cantidad de un producto que los consumidores estan dispuestos a comprar al
precio del mercado” (Fischer & Espejo Callado, 2011, pag. 146). Se puede decir que
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los compradores tienen la capacidad de pago para realizar la transaccion a un precio

determinado en un lugar establecido.

e Participacion de competencia en el mercado

Se refiere a la existencia de un gran nimero de empresas 0 personas que
realizan la oferta y venta de un producto (son oferentes) en un mercado determinado,
en el cual también existen personas o empresas, denominadas consumidores o
demandantes, las cuales, segun sus preferencias y necesidades, les compran o

demandan esos productos a los oferentes. (Banrepcultural, 2017)

3.2.3. Estudio de Mercado

Segun el autor Alcaraz (2011) el estudio de mercado es un medio para
recopilar, registrar y analizar datos en relacion con el mercado especifico al que la

empresa ofrece sus servicios el cual debe contener los siguientes elementos:

e Objetivo del estudio de mercado
e Encuesta tipo

e Aplicacion de encuesta

e Resultados obtenidos

e Conclusiones del estudio realizado

3.2.4. Distribucién y puntos de venta

La distribucion del producto hace referencia a la forma en que los
productos son distribuidos hacia la plaza o punto de venta en donde estaran a
disposicion, seran ofrecidos o seran vendidos a los consumidores; asi como la

seleccion de estas plazas o puntos de venta.
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3.2.5. Promocidn del producto o servicio

Es la base de la mezcla del Marketing, y abarca varias actividades que sirven
para recordarle al mercado que existe un producto, su principal propdsito es el de
influir en la mente del consumidor de manera positiva. Existen diferentes formas de
promocionar un servicio y/o producto: Ventas personal, Publicidad, Relaciones

Publicas, entre otras.

e Publicidad

Es el conjunto de estrategias, creatividad, tecnologia con el que se persuade a

un grupo para que adquieran un producto.

e Promocién de ventas

La promocion de ventas es una herramienta de la mezcla de promocion que
consiste en promocionar un producto o servicio a través de incentivos o actividades
tales como ofertas, descuentos, cupones, regalos, sorteos, concursos, premios y

muestras gratis. (CreceNegocios, 2015)

Es una actividad que tiene como fin estimular la venta de un producto de
forma personal o directa que permite mediante premios, demostraciones o

exhibiciones que el consumidor y vendedor obtengan un beneficio inmediato.

3.2.6. Fijacién y politica de precios

La fijacion de precios se da a partir de reconocer los costos y fijar un margen
de utilidad porcentual sobre el producto, ademas de realizar una comparacion de
precios del mercado, asimismo fijar los precios como una herramienta de marketing,
es decir un precio bajo para introducirse en el mercado y un precio alto para

posicionarse como una marca de gran calidad.
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“La politica de precios es un conjunto de normas fijadas por el productor, que
afectan el precio neto de los bienes ofrecidos por este y recibidos por el comprador”
(Mercado, 2004, pag. 277).

3.2.7. Riesgos y oportunidades de mercado

El riesgo de mercado es como se denomina a la probabilidad de variaciones
en el precio y posicion de algun activo de una empresa. Una oportunidad de mercado
es una situacién favorable para una empresa. Se presenta por el movimiento natural

del mercado y de la conducta del consumidor. (Pedrosa, (s.f.))

3.2.8. Plan de introduccién al mercado

Se refiere al conjunto de actividades desarrolladas con el objetivo de facilitar la
venta de una determinada mercancia, producto o servicio, es decir, la
comercializacidon se ocupa de aquello que los clientes desean, para ello es necesario

especificar

e Como se distribuira el producto al inicio de su comercializacion.

e COmo se dara a conocer o cOmo se presentara al consumidor final, si se
har& una campafia publicitaria anterior al lanzamiento del producto o
servicio.

e Si se acompafiardq el lanzamiento con alguna promocién al efectuar la

compra del proyecto.

La comercializacion es el conjunto de las acciones encaminadas a
comercializar productos, bienes o servicios. Segun Kotler (2001) el proceso de
comercializacién incluye cuatro aspectos fundamentales: ¢cuando?, ¢dénde?, ¢a

quién? y ¢como?
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En el primero, el autor se refiere al momento preciso de llevarlo a efecto; en el
segundo aspecto, a la estrategia geografica; el tercero, a la definicion del publico
objetivo y finalmente, se hace una referencia a la estrategia a seguir para la

introduccién del producto al mercado. (pag. 29)

3.2.9. Sistemay plan de ventas (administracion)

El plan de ventas de una empresa es un documento en el que quedan
prudentemente reflejadas las ventas de una empresa para un periodo determinado
de tiempo. En este texto quedan definidos los principales escenarios en los que

puede desarrollarse la interaccion comercial en un futuro cercano.

3.3. Estudio Técnico (Produccion)

3.3.1. Diagrama del flujo del proceso

Un diagrama de flujo es una representacion grafica que desglosa un proceso
en cualquier tipo de actividad a desarrollarse tanto en empresas industriales o de
servicios y en sus departamentos, secciones u areas de su estructura organizativa.
(Manene, 2011)

Por esa razon es fundamental tener un buen diagrama de flujo del proceso de
venta, que detalle todos los pasos, las tareas y la toma de decisiones con el fin de
lograr la maxima eficiencia y eficacia. El proceso de venta debe ser simple y bien
definido, esa es la clave para manejar con éxito sus vendedores y su canal de

ventas.

3.3.2. Diagrama de flujo de bloque

El diagrama de bloques es la representacion grafica del funcionamiento

interno de un sistema, que se hace mediante bloques y sus relaciones, y que,
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ademas, definen la organizacion de todo el proceso interno, sus entradasy sus
salidas. (Zapata, 2011)

3.3.3. Tecnologia.

La autora Casalet (1998) define tecnologia como “conjunto de conocimientos
especificos y procesos para transformar la realidad y resolver algin problema” (pag.
9). Por lo tanto utilizando los conocimientos y habilidades se puede crear un objeto

tecnoldgico para solucionar algun problema o necesidad.

3.3.4. Materia prima

Se conoce como materia prima a aquellos elementos obtenidos directamente
de la naturaleza y que se utilizaran como material para elaborar un producto. Por lo
tanto, también se puede denominar como materia prima a los diversos materiales

individuales que componen un bien de consumo. (Definicion, s.f.)

3.3.5. Instalaciones fisicas.

Las instalaciones fisicas determinan la viabilidad técnica a través del disefio
de la labor de produccion o servicio, utilizando los recursos materiales y técnicos
correspondientes para garantizar la capacidad de produccion o servicio del proyecto.
(Club ensayos, 2013)

Las instalaciones de una organizacién no solo son el espacio fisico donde se
localiza, sino también el lugar donde se desenvuelve y se lleva a cabo el proceso

productivo de la misma.
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3.3.6. Ubicacién de las instalaciones.

La ubicacién de una instalacién es el proceso de elegir un lugar geogréfico

entre varios para realizar las operaciones de una empresa.

3.3.7. Procedimiento de mejora continua

Es un concepto implementado en las empresas que procura mejorar los
procesos, productos y servicios. Este proceso es la forma mas efectiva para mejorar

la calidad y eficiencia de las organizaciones. (Riquelme, 2018)

Es la busqueda constante de crecimiento personal e innovacion laboral,
entendiendo que se deben utilizar los logros obtenidos como punto de partida para la
siguiente mejora.

3.4. Organizacion

3.4.1. Definicidén de organizacion

La organizacion es el acto de coordinar, disponer y ordenar los recursos
disponibles (humanos, financieros, fisicos y otros) y las actividades necesarias, de tal
manera, que se logren los fines propuestos.

3.4.2. Estructura organizacional

Es un sistema utilizado para definir una jerarquia dentro de una organizacion.

Identifica cada puesto, su funcién y dénde se reporta dentro de la organizacion.
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e Organigrama.

Es una herramienta gréfica que representa la forma en que una empresa esta
organizada y ayuda a las empresas a dividir el trabajo dela organizacion,
especializando cada tarea que se tiene que hacer por especializacion. (Ramos,
2010)

3.4.3. Captacion de personal

La captacion del talento humano puede definirse como el conjunto de
actividades y procesos que se realizan para conseguir un numero suficiente de
candidatos potencialmente calificados, de tal manera que la organizacion pueda
seleccionar a aquellos mas adecuados para cubrir sus necesidades de

trabajo. (Recursos Humanos, 2009)

3.4.4. Desarrollo de personal

Es el aumento en la capacidad de la produccion del trabajo alcanzada con
mejoras en las capacidades de trabajadores. Estas capacidades se adquieren con el
entrenamiento, la educacion y la experiencia. Se refiere al conocimiento practico.

(Recursos Humanos, 2009)

3.4.5. Administracion de sueldos y salarios

El portal Gestiopolis ((s.f.)) describe la administracion de sueldos y salarios
como el conjunto de normas y procedimientos tendientes a establecer o mantener

estructuras de salarios equitativas y justas en la organizacion, en relacién con:

e Los salarios con respecto a los mismos cargos de la propia organizacion

(equilibrio interno de salarios). Se logra mediante la evaluacion y la
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clasificacion de cargos, sobre un programa previo de descripcidon y analisis
de cargos.

e Los salarios con respecto a los mismos cargos de otras empresas que
actuan en el mercado de trabajo (equilibrio externo). Se logra mediante la

investigacion de salarios.

3.4.6. Evaluacion al desempefio

Segun Farides Matos (2013) la evaluacion del desempefio es un instrumento
gue se utiliza para comprobar el grado de cumplimiento de los objetivos propuestos a
nivel individual. Este sistema permite una medicion sistematica, objetiva e integral de
la conducta profesional y el rendimiento o el logro de resultados (lo que las personas

son, hacen y logran).

Es util para determinar la existencia de problemas en cuanto se refiere a la
integracion de un empleado/a en la organizacion. Identifica los tipos de insuficiencias
y problemas del personal evaluado, sus fortalezas, posibilidades, capacidades y los

caracteriza.

3.4.7. Relaciones de trabajo

Las relaciones laborales son los vinculos que se establecen en el ambito
del trabajo. Por lo general, hacen referencia a las relaciones entre el trabajo y el

capital en el marco del proceso productivo.

El cbédigo laboral de Nicaragua establece Relacion laboral o de trabajo,
cualquiera sea la causa que le de origen, es la prestacion de trabajo de una persona
natural subordinada a un empleador mediante el pago de una remuneracion. (Ley
nam. 185, 1996, Cap. I, art. 19)
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3.4.8. Contratacion

La contratacion es el proceso mediante el cual se realiza una transaccion en la
gue una parte se compromete a transferir recursos econémicos a cambio de la

recepcion de un determinado servicio. (Definicion, s.f.)

3.4.9. Tipos de contratos

En Nicaragua existen dos tipos de contrato:

e Contrato Individual de Trabajo:

Segun nuestra legislacién el contrato individual de trabajo es el convenio
verbal o escrito entre un empleador y un trabajador por el cual establece entre ellos
una relacion laboral para ejecutar una obra prestar un servicio personal. (Ley num.
185, Art. 19)

e Contrato Colectivo:

Es el acuerdo concertado por escrito entre un empleador, o grupo de
empleadores y una o varias organizaciones de trabajadores con personalidad
juridica. Los objetivos de la convencidon colectiva son, entre otros, establecer
condiciones generales de trabajo, desarrollar el derecho de la participacion de los
trabajadores en la gestion de la empresa y disponer la mejora y el cumplimiento de

los derechos y obligaciones reciprocas. (Ley nim. 185, Art. 235)

Tesis de Maestria en Gerencia Empresarial 25



Facultad Regional Multidisciplinaria, Esteli / FAREM — Esteli

3.5.

3.5

Se

Finanzas

.1. Definicion de finanzas

entiende por finanzas a todas aquellas actividades relacionadas con el

intercambio y manejo de capital.

3.5

.2. Inversion.

Los autores Garcia Parra y Jorda Lloret (2004) definen el concepto de

inversion

como “el proceso por el cual un sujeto decide vincular unos recursos

financieros liquidos a cambio de la expectativa de obtener unos beneficios, también

liguidos a lo largo de tiempo que denominamos vida util de la inversion” (pag. 169).

La inversion es el gasto en gasto en bienes para producir otros bienes.

Fija: Se refiere a todo tipo de activos tangibles cuya vida util es mayor a un
afio y cuya finalidad es proveer las condiciones necesarias para que la
empresa lleve a cabo sus actividades. Se le llama fijo porque la empresa
no puede desprenderse facilmente de el sin que ello ocasione problemas a
sus actividades productivas, por ejemplo terrenos, maquinaria, equipo,
vehiculo, equipo de oficina, mobiliario, instalaciones eléctricas y sanitaria,

entre otros.

Diferida: Este tipo de inversion se refiere a las inversiones en activos
intangibles los cuales se realizan sobre activos constituidos por los
servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del
proyecto. Por ejemplo patentes de invencion marcas, asistencia técnica,
contratos de servicios (como luz, teléfono, internet, agua, corriente trifasica
y servicios notariales), estudios que tiendan a mejorar en el presente o en

el futuro el funcionamiento de la empresa, etc.

Tesis de Maestria en Gerencia Empresarial

26


https://www.google.com.ni/search?tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Mercedes+Garc%C3%ADa+Parra%22
https://www.google.com.ni/search?tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Josep+M.+Jord%C3%A0+Lloret%22

Facultad Regional Multidisciplinaria, Esteli / FAREM — Esteli

e Capital de trabajo: Para efectos practicos, son los recursos que requiere
una empresa para su operacion una vez efectuadas las inversiones fijas y
diferidas; se requiere siempre al inicio de la operacion del proyecto. De
aqui se origina el término capital de trabajo, es decir el capital con el que

hay que contar para empezar a trabajar.

3.5.3. Ingresos.

Las normas internacionales de informacion financiera (2017) mencionan que
los ingresos son el resultado bruto de las actividades ordinarias de una entidad; por
ejemplo, lo que gana al vender bienes a sus clientes o al prestarles servicios” (NIIF
18).

3.5.4. Costos.

El costo o coste es el gasto econdmico que representa la fabricacion de un

producto o la prestacion de un servicio. (Porto, 2008)

Es lo que se gasta en fabricar un producto o brindar un servicio. Existen dos
tipos de costos: fijos y variables. Los costos fijos son costos que siempre se tendran,
por ejemplo el pago de la electricidad de un local. En cambio los costos variables son
los que estan estrictamente relacionados con el negocio, es decir, si la actividad del
negocio crece también se aumentaran los costos, por ejemplo el pago de horas

extras de un colaborador.
3.5.5. Depreciacion
La depreciacién es una disminucion del valor o del precio de algo, también

puede definirse como la pérdida de valor que sufren los activos fijos de una empresa

lo cual limita su vida util.
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3.5.6. Amortizaciéon del diferido

La amortizacién de activos diferidos no esta sujeta a la vida util de x 60 y
concepto, sino, que por lo general se amortizard seguin se vayan consumiendo o
gastando los activos. Por ejemplo, el arrendamiento se amortizara segun lo que se
pague cada mes. La papeleria segun lo que se consuma cada mes. (Gerencie.com,
2017)

3.5.7. Estados financieros proyectados

La proyeccion de los estados financieros consiste en calcular cuales son
los estados financieros que presentard la empresa en el futuro. La técnica mas
habitual para proyectar los estados financieros es el denominado porcentaje de
ventas y consiste en realizar los estados financieros proyectados en funcion de los

efectos que tendran una variacion de las ventas en estos. (Perez, 2018)

e Flujo de efectivo

El flujo de efectivo, también llamado flujo de caja, o cash flow en inglés, es la
variacion de entrada y salida de efectivo en un periodo determinado. Dicho en otras
palabras, el flujo de caja es la acumulacién de activos liquidos en un tiempo
determinado. Por tanto, sirve como un indicador de la liquidez de la empresa, es

decir de su capacidad de generar efectivo. (debitoor, (s.f.))

e Estado deresultados

El estado de resultados, también conocido como estado de ganancias y
pérdidas es un reporte financiero que en base a un periodo determinado muestra de
manera detallada los ingresos obtenidos, los gastos en el momento en que se
producen y como consecuencia, el beneficio o pérdida que ha generado la empresa

en dicho periodo de tiempo para analizar esta informacion y en base a esto, tomar
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decisiones de negocio. (Castro, ¢Qué es el estado de resultados y cuales son sus
objetivos?, 2015)

e Balance general

El balance general o estado de situacion financiera es un reporte financiero
gue funge como una fotografia al reflejar la situacién financiera de una empresa a
una fecha determinada. (Castro, 2015)

3.5.8. Razones financieras

Gitman (2007) define las razones financieras como:

e Razodn de Circulante:

La Razén Circulante sirve como una prueba de la solidez financiera de una
empresa. Este indicador mide la cantidad de dinero (Doélares, Euros, etc.) en activos

susceptibles de ser convertidos en efectivo dentro de un afio con el fin de pagar las

deudas que vencen durante el mismo afio. Se expresa como sigue:

Activos Circulantes

Razoén del Circulante = — -
Pasivos Circulantes

Ecuacion 1. Razon de Circulante (Gitman, 2007)

e Razén de ladeuda:

La razén de la deuda mide la proporcion de activos totales financiados por los
acreedores de la empresa. Cuanta mas alta es esta razon, mayor es la cantidad de
dinero de otras personas que se estd usando para generar ganancias. La razon se

calcula como sigue:
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, Pasivos Totales
Razoén de deuda =

Activos Totales

Ecuacion 2. Razon de la Deuda (Gitman, 2007)

e Razon de capacidad de pago de interés:

La razén de la capacidad de pago de intereses, a veces conocida como razon
de cobertura de interés, mide la capacidad de la empresa para hacer pagos
contractuales de intereses. Cuanto mayor es su valor, mas capacidad tiene la
empresa para cumplir con sus obligaciones de intereses. La razén de capacidad de

pago de interés se calcula como sigue:

) ) . ) Utilidades antes de interes e impuestos
Razo6n de Capacidad de pago de interés =

Intereses

Ecuacion 3. Razon de capacidad de pago de interés (Gitman, 2007)

e Margen de utilidad bruta:

El margen de utilidad bruta mide el porcentaje de cada dolar de ventas que
gueda después de que la empresa ha pagado todos sus productos. Cuanto mas alto
es el margen de utilidad bruta (es decir, cuanto mas bajo es el costo relativo del

costo de ventas), mejor. El margen de utilidad bruta se calcula como sigue:

Ventas — Costo de Ventas

Margen de utilidad bruta =
Ventas

Ecuacién 4. Margen de utilidad bruta (Gitman, 2007)
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e Margen de utilidad operativa:

El margen de utilidad operativa mide el porcentaje de cada unidad monetaria
de ventas que queda después de deducir todos los costos y gastos que no son
intereses, impuestos. Representa las “utilidades puras” ganadas por cada unidad
monetaria de ventas. La utilidad operativa es “pura” porque mide solamente las

ganancias obtenidas por operaciones sin tomar en cuenta intereses, impuestos.

Utilidad Operativa

M de Utilidad O tiva =
argen de Utilidad Operativa Ventas

Ecuaciéon 5. Margen de Utilidad Operativa (Gitman, 2007)

e Margen de utilidad neta:

El margen de utilidad neta mide el porcentaje de cada unidad monetaria de
ventas que queda después que se han deducido todos los gastos, incluyendo
intereses, impuestos y dividendos de acciones preferentes. Cuanto mas alto sea el
margen de utilidad neta de la empresa, mejor. EI margen de utilidad neta se calcula
como sigue:

Utilidades disponibles para los accionistas comunes

Margen de utilidad neta =
Ventas

Ecuacién 6. Margen de Utilidad Neta (Gitman, 2007)
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4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES POR OBJETIVOS

Variables Referencia operacional
Objetivos o Concepto Dimensién Sub variable Indicadores Técnicas Fuentes
especificos §
S
Describir las La empresa se | Naturaleza de | Datos generales | Giro de la | Entrevista Gerente -
generalidades puede definir como | la empresa. de la empresa. | empresa. Propietario
de la una unidad Vision.
naturaleza de economica de Mision.
la empresa MR produccion, de Valores.
Soluciones. mercado, en la cual, Objetivos.
combinando los FODA.
< | factores capital y Ventajas.
g’_ trabajo, se realizan Competitivas.
L.EJ actividades de Apoyos de la
produccion, empresa.
distribucién 0
realizacion de
servicios,
organizados. (Sablich
Huamani, 2010)
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Variables Referencia operacional
Objetivos o Concepto Dimensidn Sub variable Indicadores Técnicas Fuentes
especificos _'fgs
S
Realizar un Conjunto de todos los | Investigacion | Tamafio de | Segmento de | Encuesta Publico en
estudio de compradores reales y | de mercado mercado mercado. general
mercado para potenciales de un Caracteristicas del mayores de
la identificacion producto o servicio. segmento de 18 afios.
de la demanda, Estos compradores mercado.
oferta, precios, comparten una Consumo
competencias necesidad o deseo aparente.
y -cgs determinados que se Demanda
establecimiento % pueden satisfacer potencial.
de estrategias. % mediante  relaciones Competencia.
é de Plan de
2 | intercambio. (Kotler & comercializacion.
- Armstrong, Estudio de | Producto Distribucion y | Encuesta Publico en
MARKETING, 2007) mercado servicio puntos de venta. Entrevista general
Promocion del mayores de
producto o] 18 afios
servicio.
Politicas de Propietario.
Precios.
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Variables Referencia operacional
Objetivos o Concepto Dimensidn Sub variable Indicadores Técnicas Fuentes
especificos _'fgs
S
Riesgos y
oportunidades del
mercado.
Plan de
comercializacion.
Identificar El estudio técnico es | Producto o | Especificacione | Confiabilidad Entrevista Especialista
mediante el aguel que presenta la | servicio s del producto | Calidad. Gerente
estudio técnico determinacion del 0 servicio.
la  ubicacion, tamafio 6ptimo de la Proceso de | Diagrama de flujo
tecnologia, planta, determinacion Produccibn o | de proceso del
mano de obrae | § de la localizacion prestacion  de | servicio.
infraestructura é Optima de la planta, servicio.
requerida para é ingenieria del proyecto Tecnologia Caracteristicas de | Entrevista Especialista
la expansion de U*UEJ, y analisis organizativo, la tecnologia a
MR Soluciones administrativo y legal. utilizar.
(Baca Urbina, 2010) Materia prima Necesidades de | Entrevista | Gerente

materia prima.
Identificacion  de

proveedores.
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Variables Referencia operacional
Objetivos o Concepto Dimensién Sub variable Indicadores Técnicas Fuentes
especificos _'CE
S
Capacidad Nivel méximo de | Entrevista Gerente
Instalada producir.
Manejo de | Cantidad de | Entrevista Gerente
inventarios materiales de
materia prima, en
proceso y
terminados.
Ubicacion de | Distancia Distancia de | Criterios de
la empresa y disefio de la | clientes. evaluacion
planta Distancia de
proveedores.
Distancia
trabajadores.

Disefio y ubicacién

de la planta.
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Variables Referencia operacional
Objetivos o Concepto Dimensidn Sub variable Indicadores Técnicas Fuentes
especificos @
S
Detallar la Es el acto de | Estructura Objetivos de la | Organigrama. Entrevista Andlisis de
estructura coordinar, disponer y | organizacional | empresa Descripcion de la
organizacional ordenar los recursos puestos. Informacion
y legal de la :§ disponibles. Captaciéon del documental
empresa. .g personal.
% Desarrollo del
o
personal.
Sueldos y salarios.
Es determinar las | Gestion legal | Tipo de | Sociedad a la que | Entrevista Informacion
implicaciones técnicas empresa pertenece. Documental
y econOmicas que se Aspectos
= deriven de la tributarios y de
& | normativa legal que Ley.
§ regula la instalacion y Obligaciones
g operacion de la laborales.
empresa. (Morales,
2010)
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Variables Referencia operacional
Objetivos o Concepto Dimensidn Sub variable Indicadores Técnicas Fuentes
- o
especificos I
@
>
Analizar la El estudio econdémico | Indicadores Inversion inicial | Financiacién. Cédula de | Gerente
factibilidad incorpora sus | econémicos Capital social. trabajo
econOmica y objetivos  generales, Depreciacion.
financiera determinaciéon de los Amortizacién.
mediante el uso costos de produccioén, Costos y gastos
razones e de administracion, Proyeccion de
indicadores costos de ventas, entradas y salidas
financieros costos financieros,
3 gg inversién total inicial,
O = =
= E 2| cronograma,
= C g
< 8 E| depreciaciones,
W O >

financiamiento de la
deuda, punto de
equilibrio, tasa minima
aceptable de
rendimiento, balance
general

(Chain S. & y Chain,
2008)
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Variables Referencia operacional
Objetivos o Concepto Dimensién Sub variable Indicadores Técnicas Fuentes
especificos _'CE
S
El estudio financiero | Finanzas Proyeccion del | VAN. Cédula de Gerente
es el anadlisis de la flup neto de | TIR. trabajo
capacidad de una efectivo. RBC.
empresa para ser Punto de
sustentable, viable y equilibrio.
rentable en el tiempo. PRI.
(Chain S. & y Chain,
2008) Estructura de | Balance Aplicaciones  de
Balance y | General y | razones
Estado de | estado de | financieras.
resultado. resultado.
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5. DISENO METODOLOGICO

En este capitulo se describe el proceso metodologico que permitio la

realizacion de la investigacion.

5.1. Tipologia de investigacion

Segun Tamayo y Tamayo (2009), la investigacion segun su propésito puede

ser pura o aplicada.

Son investigaciones puras aquellas en que los conocimientos no se obtienen
con el objeto de utilizarlos de un modo inmediato, aunque ello no quiere decir, de
ninguna manera, que estén totalmente desligadas de la practica o que sus
resultados, eventualmente, no vayan a ser empleados para fines concretos en un

futuro mas o menos préximo.

“La investigacion aplicada persigue, en cambio, fines mas directos e
inmediatos. Tal es el caso de cualquier estudio que se proponga evaluar los recursos
humanos o0 naturales con que cuenta una region para lograr su mejor

aprovechamiento” (Sabino, 1992).

En este caso, la investigacion es de tipo aplicada, puesto que persigue en si
misma, cambios y fines directos e inmediatos y en los que propone evaluar la
viabilidad y factibilidad de la combinacibn de medios de produccién con que

contamos para lograr el mejor aprovechamiento posible.

Por su alcance la investigacion es descriptiva. La investigacion descriptiva por
su parte busca especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de
personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendbmeno que se

someta a un analisis, es Util para mostrar con precision los angulos o dimensiones de
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un fendmeno, suceso, comunidad, contexto o situacion. (Hernandez Sampieri,
Collado, & Lucio Baptista, 2010)

En este estudio se realizé una investigacion de tipo descriptiva porque la
preocupacion primordial radica en describir algunas caracteristicas fundamentales de
conjuntos homogéneos de fendmenos. Las investigaciones descriptivas utilizan
criterios sistematicos que permiten poner de manifiesto la estructura o el
comportamiento de los fenémenos en estudio, proporcionando de ese modo

informacion sisteméatica y comparable con la de otras fuentes.

Por paradigma, la investigacion puede ser cuantitativa, cualitativa o mixta. En
el proyecto la investigacion se requiere un enfoque mixto debido a que le permite al
investigador tener resultados numéricos que puedan se cuantificados y calificado con
fendmenos observables medibles y de andlisis estadistico, asi como también
resultados cualitativos que le permiten al investigador repuestas categoricas de

atributos o modalidades.

La investigacion mixta representa el mas alto grado de integracion o
combinacion entre los enfoques cualitativos y cuantitativos. El enfoque mixto —entre
otros aspectos— logra una perspectiva mas amplia y profunda del fenébmeno, ayuda
a formular el planteamiento del problema con mayor claridad, produce datos mas
‘ricos” y variados, potencia la creatividad tedrica, apoya con mayor solidez las
inferencias cientificas y permite una mejor “exploracion y explotacion” de los datos.

(Hernandez Sampieri, Collado, & Lucio Baptista, 2010)

Por otra parte, el enfoque cualitativo presenta las caracteristicas apropiadas
de temas de interés social, ademas le permite al investigador involucrarse con las
personas objeto de estudio y conocer desde sus ambientes la realidad en la que se
desarrolla la problematica. (Hernandez Sampieri, Collado, & Lucio Baptista, 2010)

A su vez, el enfoque cuantitativo segun Hernandez Sampieri, Ferndndez

Collado, y Baptista Lucio (2010), la investigacion se guia por areas o temas y se

Tesis de Maestria en Gerencia Empresarial



R
SR | senncin

Facultad Regional Multidisciplinaria, Esteli / FAREM — Esteli

basan en las preguntas de investigacion utilizando métodos estadisticos para el

procesamiento de los datos.

Ademas, el enfoque cuantitativo establece la recoleccion de datos
fundamentada en la medicion, posteriormente se lleva a cabo el analisis de los datos,
se contestan las preguntas de investigacion y con el uso de la estadistica se

establecen con exactitud patrones de una poblacion.

En este estudio la investigacion es de corte transversal, debido a que se
realizO solamente proyecciones mediante la recoleccion de datos en diferentes
momentos o periodos para hacer inferencias respecto al cambio, sus determinantes y

consecuencias.

Las fuentes de recoleccion de datos en la investigacion pueden ser primarias,

secundarias o mixtas.

Las referencias o fuentes primarias proporcionan datos de primera mano, pues

se trata de documentos que incluyen los resultados de los estudios correspondientes.

Ejemplos de fuentes primarias son: libros, antologias, articulos de
publicaciones periddicas, monografias, tesis y disertaciones, documentos oficiales,
reportes de asociaciones, trabajos presentados en conferencias 0 seminarios,
articulos periodisticos, testimonios de expertos, documentales, videocintas en

diferentes formatos, foros y paginas en internet, etcétera.

Las referencias o fuentes secundarias, es decir, datos obtenidos y registrados
por otros investigadores en fuentes documentales: impresas, audiovisuales o
electrénicas. (Fidias Arias, 2012)

Las referencias o fuentes mixtas son un enfoque relativamente nuevo que

implica combinar las fuentes primarias y secundarias en un mismo estudio.
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Para fines de la formulacion del plan de negocios se utilizaron fuentes mixtas
porque que se hizo uso de informacion obtenida a partir del procesamiento de datos
mediante de fuentes primarias, asi como de informacion ya existente pertinente al

proyecto.

5.2. Poblacion y Muestreo

5.2.1. Selecci6n del Disefio de Muestreo

Los autores proponen diferentes criterios de clasificacion para los tipos de
muestreo, aunque en general pueden dividirse en dos grandes grupos: métodos de
muestreo probabilisticos y métodos de muestreo no probabilisticos. EI muestreo

utilizado y de interés para el estudio de mercado es el Muestreo Probabilistico.

5.2.2. Muestreo Probabilistico

Los métodos de muestreo probabilistico son aquellos que se basan en el
principio de equi-probabilidad. Es decir, aquellos en los que todos los individuos
tienen la misma probabilidad de ser elegidos para formar parte de una muestra vy,
todas las posibles muestras de tamafio n tienen la misma probabilidad de ser
elegidas. SOlo estos métodos de muestreo probabilistico aseguran la
representatividad de la muestra extraida y son, por tanto, los mas recomendables.
(Ochoa, 2015)

Dentro de los métodos de muestreo probabilistico es de interés para este
proyecto el Muestreo Sistematico, puesto que muestra parte de una idea basica muy
similar a la del Muestreo Aleatorio Simple, facil de aplicar y no siempre es necesario

un marco muestral.
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5.2.3. Definicién de la Poblacion (N) para la investigacion

El universo elegido para el trabajo es la poblacion total del municipio de Esteli,
dato disponible en el Anuario Estadistico 2015 del Instituto Nacional de Informacion
de Desarrollo (INIDE). Dicho dato equivale a una poblacién aproximada de 223,066
habitantes en Esteli; de este universo, tomaremos como poblacion los habitantes
ubicados en el casco urbano, que son en total 137,392 habitantes correspondientes
al segmento meta (INIDE, 2015).

El célculo de esta muestra fue utilizado en el estudio de Mercado que se
elabord en el plan de negocios y se estim6 que un 74.2% (101,945) de la Poblacion
es econOmicamente activa, establecido en el segundo informe de coyuntura
econdémica de Nicaragua. (FUNIDES, 2017)

5.2.4. Célculo de la muestra real (n):
Como la poblacién es finita, es decir, se conoce el total de la poblacién y

desedbamos saber cuantos del total tendriamos que estudiar, la férmula que se

utilizo fue:

Donde:

n: tamafio de la muestra

N: tamafio de la poblacion= 101,945
p: proporcion de éxito= 0.5

g: proporcién de error= 0.5

d: error permitido= 0.1

Z: valor estandar de nivel de confianza= 1.65 equivalente a un 90% de seguridad.
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B 101,945 * (1.652) * (0.5) * (0.5) B
©0.12 % (101,945 — 1) + (1.652) * (0.5) * (0.5)

n 68

La encuesta se aplicé a personas mayores de 18 afios de la Ciudad de Esteli

y que estuvieran laborando y dispuestos a brindar informacion.

5.3. Métodos e Instrumentos de recoleccidn de datos

Los métodos mas conocidos para medir por escalas las variables que
constituyen actitudes son: el método de escalamiento de Likert, el diferencial
semantico y la escala de Guttman. (Hernandez Sampieri, Collado, & Lucio Baptista,
2010)

El instrumento utilizado fue la encuesta tipo cuestionario, para obtener
informacion de los sujetos en estudio, proporcionados por ellos mismos, sobre

opiniones, conocimientos, actitudes o sugerencias.

Un cuestionario consiste en un conjunto de preguntas respecto de una 0 mas

variables a medir y debe ser congruente con el planteamiento del problema.

El cuestionario obedece a diferentes necesidades y a un problema de
investigacion, lo cual origina que en cada estudio el tipo de preguntas sea distinto.
Algunas veces se incluyen tan sélo preguntas cerradas, otras ocasiones Unicamente

preguntas abiertas, y en ciertos casos ambos tipos de preguntas.

Para la presente investigacion se realizaron preguntas de tipo abiertas y

cerradas.

En cuanto a la entrevista esta es una herramienta que permitié6 recopilar

informacion de interés de cierto sujeto o informante clave, a través de una serie de
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preguntas estructuradas mediante la comunicacién verbal entre entrevistado y

entrevistador (Anexo 1y 2).

La entrevista se aplicé al Propietario de MR Soluciones y al especialista

técnico.

5.4. Etapas de la investigacion

5.4.1. Investigacién documental

Esta fase de investigacion se desarroll6 en el mes de noviembre del 2018, se
hizo mediante la consulta de diversas fuentes de informacion; como libros, paginas
web, revistas digitales, diccionarios y enciclopedias. La informacion fue extraida tanto

de paginas web, como de Bibliotecas municipales de Esteli.

5.4.2. Elaboracién de instrumentos

La elaboracion del instrumento principal que fue la encuesta y entrevista, se
elaboro el 30 de noviembre del 2018, tomando como principal referencia los objetivos
planteados en el estudio, ademés de elementos contenidos en la Operacionalizacién
de los objetivos, la entrevista estructurada se encuentra en el anexo 1, 2,3y 4.

5.4.3. Trabajo de campo

La aplicacion de los instrumentos (entrevistas) se llevé a cabo en el periodo
comprendido entre el 1 al 10 de enero de 2019, realizdndose en los diferentes
puestos de las sucursales de MR Soluciones. La entrevista se aplico al Gerente de la
empresa. Previo a su llenado la encuesta y entrevista fueron validadas por los
Docentes MSc. Yasmina Ramirez, MSc. Ellem Montoya y MSc. Flor Idalia Lanuza,
quienes brindaron su aporte a las mismas, realizdndose los cambios pertinentes a los

instrumentos.
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5.4.4. Informe final

Para la elaboracion del informe final se analizaron los datos obtenidos
mediante la aplicacion de la encuesta y entrevistas a personas claves, en relacion
con el cumplimiento de los objetivos planteados en el estudio. El formato de

presentacion del informe final se realiz6 basado al formato dispuesto por los

facilitadores de la Universidad.
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6. RESULTADOS

Para la realizacién de la elaboracion del plan de negocio, se inicié desde su
planteamiento de problema donde se identifica la necesidad de expandir la empresa,
para tal efecto se tienen los siguientes resultados de acuerdo a los objetivos

planteados en la investigacion.

6.1. Describir las generalidades de la naturaleza de la empresa MR

Soluciones

e Giro delaempresa

En entrevista realizada al propietario el Ing. Morazan (2019), mencioné lo

siguiente:

MR Soluciones “Tecnologia a tu alcance”, es una empresa especializada
en la comercializacién de equipos innovadores de alta tecnologia, ademas de brindar
servicio técnico garantizado que consiste en la reparacion y mantenimiento de los

equipos.

Por lo tanto, la empresa se encuentra ubicada en el sector comercio y de
servicio, debido a que la empresa exclusivamente se dedica a la comercializacion de

productos y ofrece el servicio de reparaciones de equipos tecnoldgicos.

Asimismo, persiguen como objetivo satisfacer las necesidades de sus clientes
a través de un servicio de calidad. Dentro de sus clientes se encuentran los
habitantes de la zona norte de Nicaragua, principalmente el departamento de Esteli y
Matagalpa. (Morazan Balladares, 2019)
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e Ubicacion y tamafio de la empresa

Su propietario es el Ing. Franklin Morazan Balladares quien inicia sus
operaciones el 20 de octubre del afio 2014, aperturando una sucursal en la Ciudad
de Esteli, con un personal de dos colaboradores y un capital de trabajo de U$
20,000.00 délares de estos el 50% de ahorros y el restante 50% obtenido via
financiamiento. Este local se encuentra ubicado de Farmacia Esteli 1/2c oeste,
Esteli.

Sin embargo, en la actualidad consta de 2 sucursales adscritas a la tienda
principal las cuales estan ubicadas en lugares estratégicos de la Ciudad de Esteli,
con el objetivo de estar mas accesible a sus clientes. Una de las tiendas, se dedica
exclusivamente a la venta de accesorios, reparacion y mantenimiento de aparatos

tecnolégicos y dos de ellas a la venta de tecnologia de punta.

Estas dos sucursales se localizan de Gallo mas gallo 1/2c sur, Esteli y del

Supermercado Las Segovias 1/2c sur, Esteli.

A pesar de contar con tres afios en el mercado, la empresa no cuenta con
mision, vision, valores y estructura organizativa. Sin embargo, se realizé la propuesta
y se validé con el propietario quedando definido en este plan de negocios los

siguientes aspectos:

e Misidn

“‘Somos una empresa especializada en la comercializacion, reparacion y
mantenimiento de equipos de alta tecnologia; garantizando la calidad y ofreciendo
soluciones innovadoras a todos nuestros clientes, creando oportunidades para el
desarrollo de los colaboradores y generando utilidades para el crecimiento de la

empresa’.
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e Visién

A cinco afos ser reconocidos como lideres en el mercado de la tecnologia,
mediante la comercializacion de articulos electronicos de uso empresarial, familiar
y/o personal de excelente valor que se materialice en eficiencia y versatilidad,;
representando para nuestros clientes la mejor alternativa a través de la busqueda de
nuevos horizontes comerciales que permita expandirnos a otras ciudades dentro del

Territorio Nacional.

e Valores

Los valores sobre los que se sostiene el crecimiento y diferenciacion en el

servicio y comercializacion de servicio son:

1. Espiritu de equipo: Promoviendo y apoyando un equipo de
colaboradores, capacitdndoles y motivandoles.

2. Calidad de servicio: Cumplimos con nuestros compromisos y nos
hacemos responsables de nuestro rendimiento en todas nuestras
decisiones y acciones, basandonos en una gran voluntad de servicio por y
para nuestros clientes.

3. Innovacién y mejora continua: Nos damos cuenta de la importancia de
mirar hacia el futuro, por tanto ofrecemos lo uUltimo del mercado para dar un
apoyo Y servicio 6ptimo a nuestros clientes.

4. Transparencia: La implicacién y compromiso del personal no seria posible
sin una absoluta transparencia en los procesos, disponiendo el personal de
la maxima informacién de la empresa.

5. Integridad y Etica: Promovemos un compromiso social y cumplimos
nuestra normativa interna.

6. Responsabilidad Social Corporativa: Contribuimos activamente al
mejoramiento social, econémico y ambiental, para mejorar nuestra

situacion competitiva y valorativa.
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7. Compromiso: Garantizando la calidad y entrega de los productos y

servicios a los clientes.

e Ventajas competitivas

A continuacion el Ing. Morazan (2019) en entrevista realizada expresa que sus

principales ventajas competitivas se relacionan a:

1. Es una empresa que comercializa y brinda servicios de mantenimiento y
reparacion de los equipos o productos tecnolégicos.
Precios competitivos en el mercado de acuerdo a marca del producto.
Conocimiento de la tecnologia y sus tendencias.
Experiencia probada de mas de 3 afios en desarrollo en diferentes
lenguajes de programacion y soporte de infraestructura tecnoldgica.

5. Conocimiento de las principales necesidades del mercado.
Orientacion y acompafiamiento al cliente en la implementacion de los
productos.
Puntualidad en la entrega.

Alianzas estratégicas con proveedores.

e Distingos competitivos:

1. Diversificacion de productos en cuanto a precios y marcas, en dependencia
del gusto y preferencia de los clientes.

2. Se utiliza redes sociales como herramienta de mercadotecnia para divulgar
el quehacer de la empresa.
Buena ubicacion de la empresa.
Se garantiza la satisfaccion del cliente probando y cumpliendo con la

entrega de los servicios y productos tecnologicos.
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e Apoyos de laempresa

Los apoyos basicos con que contara la empresa son:

Un contador, el cual debe de tener experiencia en el manejo de las finanzas,
mismo que se contratara el servicio una vez al mes para el analisis de resultados

obtenidos en el periodo.

Vendedores, se contara con tres vendedores quienes atenderan al publico en
general, brindando informacién sobre la tecnologia, para ello deben tener

conocimiento sobre ventas y atencion al cliente.

Operadores técnicos, la empresa para diferenciarse de la competencia
contard con un personal calificado y con experiencia en la reparacion y

mantenimiento de equipos tecnoldgicos.

Responsable de bodega, se contratard a una persona que lleve el control

de los inventarios.
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e FODA
Fortalezas

Experiencia en la actividad comercial y
servicio.

Colaboradores calificados.

Alianzas con proveedores

Cuenta con un sistema automatizado que le
genera los estados financieros.

Existe consistencia entre el accionar de la
empresa y los objetivos.

Muestra conviccion y claridad por las metas
futuras.

Cuenta con un canal eficiente de distribucion,
ubicado en lugares estratégicos definidos por
la empresa.

Tiene definida la estructura de costos de
todos los productos para la fijacion de
precios.

Existe una comparacion permanente del
precio de los productos con los
competidores.

Han establecido politicas o criterios de
fijacion de precios en relacion a ellos.

Realiza un estricto control de calidad de las
mercaderias recibidas.

Se lleva un registro actualizado de las
entradas de las mercaderias.

Realiza evaluacién de su proyecto empresa,
analizando los costos de oportunidad.
Debilidades

La empresa no cuenta con un control de

Oportunidades

Participar en alianzas estratégicas
con empresas a fines.

Ampliar la cobertura de atencién.
Actualizacién en las nuevas

tendencias de tecnologia.

Amenazas

Conflictos sociales (demandas
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costos que le permita realizar el andlisis de ' laborales)

costo/beneficio 'y programar actividades Aumento en los costos de los equipos
orientadas a la reduccion de los costos. tecnolégicos.

La empresa no cuenta con un control en el Presencia de nuevas empresas y con
inventario. mayor capital.

Poco capital de trabajo. Politicas de gobierno.

Local no propio y espacio reducido.

Poco personal para operar.

Pocas campafias publicitarias y de

promocién.

Fuente: Elaboracion propia

6.2. Estudio de mercado

6.2.1. Investigacion de mercado

El termino mercado, es el lugar donde se compran, venden bienes para
dirigirse a la demanda de consumo potencial también lo podemos determinar como
un conjunto de acuerdos de negocios entre compradores y vendedores, el mercado
implica el comercio regulado donde existe la competencia de otros negocios que

estan dirigidos a la misma linea de productos (Alcaraz, 2011).

e Tamafno de mercado

Los clientes a los que se pretende llegar son personas de nivel
socioecondmico medio, debido a que la mercancia (productos tecnolégicos) tienen
un costo mayor a las existentes en el mercado y las personas con ingresos bajos no

estaria dispuesta a pagar.

El mercado que se pretende abarcar es el municipio de Esteli, en su mayoria

por personas con ingresos medios.
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De acuerdo con datos del dato disponible en el Anuario Estadistico 2015 del
Instituto Nacional de Informacion de Desarrollo (INIDE), se tiene una poblacion
aproximada de 223,066 habitantes en Esteli; de este universo, tomaremos como
poblacién los habitantes ubicados en el casco urbano, que son en total 137,392
habitantes correspondientes al segmento meta, y de este el 74.2% pertenece a la
PEA el (INIDE, 2015).

Es decir, que solamente consideramos 101,945 personas mayores de 18 afios
y con poder adquisitivo fijo, los cuales pueden decidir débnde comprar y reparar sus

equipos tecnoldgicos.

El segmento de mercado al cual se enfoca MR Soluciones en el municipio de
Esteli son personas asalariadas, profesional independiente, comerciantes vy
estudiantes universitarios, comprendidos entre las edades de 15 afios a mas de 40
afios, donde el 46% son mujeres y el 54% son hombres, datos obtenidos del

estudio de mercado, 2019.

Las caracteristicas del segmento de mercado son:

e Personas asalariadas, profesionales independientes, comerciantes vy
estudiantes que gustan consumir tecnologia para su uso personal, en
cuanto a la compra de computadoras al menos una vez por afio, y en el
caso de celulares y articulos complementarios cada seis meses.

e Muestran preferencias por marca y precio segun tecnologia.

En el municipio de Esteli tenemos como clientes potenciales a:
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Tabla 1. Clientes potenciales

Descripcion Personas  Porcentaje
Asalariado 21 31%
Profesional independiente 16 24%
Comerciante 9 13%
Estudiante 18 26%
Ama de casa 4 6%
Total 68 100%

Fuente: Elaboracion propia, datos obtenidos del estudio de mercado (2019).

En el tamafio de la muestra se tiene que el 31% son personas asalariadas, el
26% son estudiantes, el 24% profesionales independientes, 13% comerciantes y un
6% corresponde a amas de casa. Es decir, que el poder adquisitivo de compra

prevalece en las personas asalariadas, profesionales y estudiantes, que al sumar

corresponde al 100% de la poblacion encuestada.

A partir de este dato se estimé que de la poblacion de 101,945 personas

mayores de edad y con poder adquisitivo los clientes potenciales estarian

representados de la siguiente manera:

Tabla 2. Proyeccién de clientes potenciales

Descripcion %
Asalariado 31%
Profesional independiente 24%
Comerciante 13%
Estudiante 26%
Ama de casa 6%
Total 100%

Fuente: Elaboracion propia, datos obtenidos del estudio de mercado (2019)

Cantidad de

personas

31,603
24,467
13,253
26,506
6,117
101,945.00
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Actualmente se considera un 5% del mercado como cliente potencial, pero
este porcentaje se incrementard en los proximos afos de acuerdo a sus

proyecciones de ventas.

Por consiguiente, el consumo aparente se estimd a partir de la identificacion
del niumero de clientes potenciales, asi como su consumo probable del producto o
servicio que MR Soluciones ofrecera, en base a sus hébitos de consumo probable.
También, se entiende como una cifra estadistica del consumo durante un periodo de

tiempo dado.

El consumo unitario aparente (por cliente) a partir de los datos obtenidos en el

estudio de mercado es de:

Tabla 3. Consumo aparente

Descripcion % de Consumo
compra aparente

Compra de tecnologia (computadoras) una vez al afio

0.80 81,556
Compra de celulares y accesorios complementarios cada
. 0.16
seis meses 16,311
Compra de celulares y accesorios complementarios cada
tres meses 0.04
4,078

Fuente: Elaboracion propia, datos obtenidos del estudio de mercado (2019)

e Participacion de la competencia en el mercado

La participacion de la competencia en el mercado donde se incursiona MR
Soluciones tiene una gran influencia en las decisiones que tomara la empresa para
determinar sus actividades de mercadotecnia, puesto que es posible elegir varias

rutas de accion, las que se enfocara en las siguientes:

1. Ofrecer tecnologias de punta en relaciéon a precio y marca.
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2. Ampliar la cobertura del servicio de reparaciones y mantenimiento
contando con técnicos especializados.
Mejorar la atencién al cliente.

Brindar promociones e intensificar la publicidad.

Para ello fue necesario en este estudio identificar los principales
competidores, el area geografica que cubren y su principal ventaja competitiva, esto

permite determinar con mayor precision las estrategias para su posicionamiento.

El 32% de personas encuestadas y en la entrevista al propietario se

identificaron a los principales competidores:

e Las personas encuestadas mencionan a RadioSack, Gallo mas Gallo, El

Verdugo, Curacao y Contech.

e Segun el propietario, tiene bien definido a sus tres competidores siendo

los siguientes: COPASA, RadioShack y tiendas de ventas de celulares.

Por lo tanto, se establecieron algunos criterios de compra por segmento de
mercado, siendo estos: calidad, precio, garantia, atencién al cliente, confianza,
producto probado y opciones de pago, los que permitieron conocer el

posicionamiento de la empresa.

llustracién 1. Mapa de posicionamiento

10
MR Soluciones
—/ —— RadioShack
N——"
0
Calidad Precio  Garantia Atencidn al Confianza Producto Opciones
cliente probado de Pago

Fuente: Elaboracion propia a partir de la entrevista Morazan (2019)
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Como se puede observar en la ilustracibon mapa de posicionamiento, MR
Soluciones y RadioShack compiten en la atencion al cliente y la confianza, no asi en
el precio y facilidades de pago. En cuanto a RadioShack y COPASA estas compiten

con garantia y producto probado.
Por su parte, las ventas de celulares la ventaja es que compiten con precio,
mismos que estan relacionados con marcas de menor calidad y durabilidad, sin

embargo muestran una deficiencia en el resto de los criterios establecidos.

Tabla 4. Estudio de la competencia

Nombre del Ubicacién Principal ventaja Desventaja
competidor
COPASA Contiguo a | Reconocido y tiempo = Precios altos en
Farmacia Esteli de estar establecido. ' la tecnologia.

Cuentan con base | Alta tasa de
financiera sélida. | interés del

Linea de crédito 4.5% mensual.

directo. Diversificacion
en marcas
limitadas.
RadioShack Ubicado en el Reconocido por la | Precios muy

centro de la ciudad | poblacion y buena | altos.

de Esteli y con  presentacion de | Tasa de interés
sucursal en | local. alta de 4.5%
Multicentro Linea de crédito mensual.
directo Diversificacion
Precios en marcas
limitadas.
Ventas o tiendas de Ubicados en el Bajos precios de  No brindan
celulares centro de la ciudad acuerdo a marcas servicios de

Tesis de Maestria en Gerencia Empresarial

58



Facultad Regional Multidisciplinaria, Esteli / FAREM — Esteli

Nombre del Ubicacién Principal ventaja Desventaja

competidor

de Esteli mantenimiento

y reparacion de
tecnologia.
Ofertan
tecnologia de
baja calidad.
No brindan
crédito.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos en el estudio de

mercado.

e Acciones para posicionarse

MR Soluciones, para seguirse posicionando en el mercado del departamento
de Esteli, debe continuar ofertando el servicio de mantenimiento y reparacion de

equipos tecnoldgicos.

Para ello se propone estrategias que se basa en el andlisis de la publicidad o
de las metas de mercado que el cliente tenga, como es realizar la compra a través
de la tarjeta de crédito, pagando su cuota mensual a tasa cero, o bien brindar crédito

a un interés menor al que brinda la competencia.

Estrategias de promocién que le permita retribuir al cliente parte de su
inversion, como es el mantenimiento de su equipo una vez después de realizada la
compra y cuando el equipo tecnoldgico lo amerite, siempre y cuando este dentro del

rango de garantia.
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Fidelizacion de los clientes ofreciéndoles marcas de productos de calidad,
contrastando el valor percibido versus las expectativas creadas, asi como la

credibilidad y transparencia de la marca percibida por el consumidor.

Estar a la vanguardia de los avances tecnoldgicos, por lo tanto, MR
Soluciones debe de especializarse siempre en el mantenimiento y reparaciones de la
tecnologia avanzada en cuanto a calidad tomando en cuenta el precio que sea muy

competitivo a la exclusividad.

También se centrara en el estilo de vida de acuerdo a intereses y actitudes de

los consumidores.

Ampliar la gama de productos permite ofrecer nuevas experiencias y, por

tanto, conseguir nuevos perfiles de clientes.

6.2.2. Estudio de mercado

e Objetivos del estudio mercado

Los objetivos del estudio de mercado consistieron en:

1. Identificar las caracteristicas de productos y servicios que prefieren los
clientes.
Determinar la capacidad y frecuencia de compra.

3. Conocer si la empresa MR es reconocida en el mercado del sector
tecnoldgico.

4. Saber que productos son los mas demandados.
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6.2.3. Resultados de la encuesta

En este inciso se describen los resultados obtenidos de las encuestas los

cuales permiten realizar proyecciones futuras a la empresa.

e Generalidades de los encuestados

Antes de iniciar la aplicacion de la encuesta se realizd la primera pregunta
sobre el conocimiento de MR Soluciones “Tecnologia a tu alcance”, teniéndose como

resultado que el 88% conoce o ha escuchado hablar de la empresa.

Gréfico 1. Conocimiento de la empresa

A

No

Fuente: Elaboracién propia
e Edady sexo

La edad es un factor importante pues nos permite enfocarnos a ese sector que
mas demanda tecnologia, para cual nos debemos enfocar.
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Grafico 2. Edad y sexo
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Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar el 46% (31) son del sexo femenino y un 54% (37)
representan al sexo masculino. Al igual se puede notar que ambos sexos se
encuentran comprendidos en su mayoria en los rangos de edades desde los 15 a 25

afos y entre los 41 a mas afos.

El nivel de educacion es importante porque este dato permite identificar al

segmento de mercado al cual se dirige la empresa.

Tesis de Maestria en Gerencia Empresarial

62



Facultad Regional Multidisciplinaria, Esteli / FAREM — Esteli

Gréafico 3. Nivel de educacion - conocimiento de la tienda

40
35
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25
HSj
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15
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0 0
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Primaria Secundaria Técnico Universitario Profesional

(2}

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados de este grafico demuestran que en su mayoria son jévenes los
gue acceden a tecnologias y que conocen de la tienda, es decir, el 54% son jévenes
gue se encuentran estudiando secundaria, técnico y universidad, y el 35% son
profesionales.

e Ingresos

Los ingresos representan un alto poder decisivo en la compra por lo tanto,
aunque en su mayoria 68% son personas asalariadas, profesionales independientes
y comerciantes, existe un 26% que son estudiantes pero que cuentan con ingresos,

como se observa en el siguiente grafico.
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Grafico 4. Ingresos- Profesidn
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E De C$ 10,001.00 a C$ 15,000.00 De C$15,0001 a mas

Fuente: Elaboracion propia

Sin embargo, al analizar estos datos se tiene que un 34% de los encuestados
poseen ingresos menores a C$ 4,999.00 coérdobas, en segundo lugar se tiene un
22% con ingresos de C$ 5,000.00 a C$ 10,000.00, en tercer lugar un 18% que
presentan ingresos de C$ 10,000.00 a C$ 15,000.00 y, por ultimo, un 26% con
ingresos mayores de C$ 15,000.00.

Esto indica que la empresa debe de considerar que su segmento de mercado
en su minoria presenta ingresos menores de C$ 4,999.00, los que seguramente
invierten en tecnologia de precios accesibles como son Tablet, teléfonos y
accesorios. De igual manera podemos agrupar al 66% que tiene ingresos mayores

de C$ 5,000.0 cérdobas y que representan un alto poder adquisitivo en la compra de
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tecnologia como so equipos de mayor valor como: computadoras de escritorio, data

show, laptop, cAmaras de seguridad, entre otros.

e Procedencia

Gréfico 5. Sexo- Lugar procedencia

Porcentaje

44
45 -
4901 35 Femenino
% ® Masculino
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Segovia municipio,
especifique

Fuente: Elaboracion propia

El grafico No. 5, refleja que la mayoria de los encuestados son del municipio
de Esteli. Por lo tanto, se puede decir que el segmento de sus clientes actuales y
potenciales se ubica en el municipio de Esteli, siendo en su mayor participacion el

sexo masculino.
e Competencia
Segun Gordon (2014), explica que cuando existe una situacion de

competencia efectiva en un mercado, los vendedores de un producto o servicio

luchan, de forma independiente, para alcanzar los objetivos de unos beneficios, unas
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ventas o una mayor cuota de mercado. La rivalidad competitiva se manifiesta en
diferencias de los precios, en la calidad, en el servicio o bien, a una combinacién de
estos factores y ha de poder ser valorada por los clientes.

Por consiguiente, la valoracion de los encuestados en relacion con la
competencia permite determinar que los precios y la calidad son fundamentales para
ser competitivos en el mercado.

Tabla 5. Conocimiento de la competencia
80
70
60
50

Sl
40

32 ENO

30
20

10

0

Fuente: Elaboracién propia

Un 68% de los encuestados desconoce quiénes son la competencia de MR
Soluciones, sin embargo, se tiene un 32% que si conoce y menciona en primer lugar
a RadioShack, seguido de Compumax y de casas comerciales como: Gallo mas
Gallo, El Verdugo, La Curacao, entre otras.

De igual manera en la entrevista al Ing. Morazan (2019) sefialé6 que su
principal competencia es RadioShack, COPASA y ventas de celulares.
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Grafico 6. Valoracion de los clientes - producto tecnolégico, marcay

precio.
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Fuente: Elaboracién propia

En cuanto a la pregunta sobre si los productos y servicios estan a la altura con

el tipo de tecnologia, marca y precio, se tiene lo siguiente:

e Un 94% expresa que si esta a la altura del tipo de tecnologia.
e EI97% valora que esta a la altura en cuanto a marca.

e Y, un 88% lo valora positivo en cuanto a precio.

Esto demuestra que los encuestados estan mas interesados en cuanto al tipo
de tecnologia y marca, que a los precios que estos puedan tener en el mercado.

Asimismo, tenemos que tomar en cuenta que el mercado de hoy en dia es un
mercado cambiante, donde se encuentran clientes exigentes, donde la ventaja
competitiva puede ser temporal y no estable, donde los procesos son complejos y
sobretodo hay mas competidores. Es por eso, que todo negocio hoy en dia necesita
primero que todo conocer a su competencia, preguntarse qué caracteristicas tienen y

cémo se pueden superar.
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Desarrollar nuevas tecnologias de informacién es relevante, debido a que es
agui en donde viene la parte de la innovacion, puesto que hoy en dia una empresa
gue no sea innovadora, posiblemente no sera exitosa, por lo que MR Soluciones lo
tiene bien definido con el servicio agregado de mantenimiento y reparaciones de la

tecnologia.

e Comercializacion

La competencia en los mercados estimula la obtenciébn de mejores precios,
productos y servicios de mas calidad, un nivel de desarrollo técnico mas avanzado v,
en definitiva, mas productividad y mas competitividad para las empresas.

Por lo tanto, la comercializacion es un conjunto de actividades realizadas para
canalizar los productos, bienes y/o servicios, desde el productor al consumidor y/o
usuario. Es decir, es la forma de cdmo llegar a nuestros clientes.

e Publicidad

Gréafico 7. Medio publicitario en que se dio cuenta sobre MR Soluciones
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Fuente: Elaboracion propia
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En el grafico No. 7, se puede observar en primer lugar estan las redes
sociales, en segundo lugar la radio, seguido de volantes y otros medios como es a

través de amistades.
Es decir, MR Soluciones tiene tres medios importantes para brindar su
publicidad y promocionar sus productos y servicios como es las redes sociales, a

través de las amistades o de boca a boca, radio y volantes.

Tabla 6. Valoracién sobre el nombre de MR Soluciones

Frecuencia Porcentaje
Corto 7 10
Facil de recorder 17 25
Facil de lectura 2 3
Coincide con su quehacer 3 5
Todos 39 57
Total 68 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Uno de los principales aspectos a valorar fue el nombre de MR Soluciones
“Tecnologia a tu alcance” donde el 57% menciona todos los atributos que el nombre
es corto, coincide con su quehacer, facil de recordar y de lectura. Por lo tanto, es un

punto a favor de la empresa debe tomar en cuenta al momento de su publicidad.

e Promocién

Kotler (2001), menciona que la promocion es una herramienta formada por un
conjunto de elementos, actividades, técnicas y estrategias cuyo fin es establecer una
comunicacion con las partes que integran el proceso comercial y que permita a la

empresa obtener los maximos beneficios esperados, mediante la creacién de
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relaciones que afianzan la confianza entre las partes y que disminuyen la

incertidumbre propia del consumidor.

Grafico 8. Preferencia de promocion
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Fuente: Elaboracion propia.

Como podemos observar en el grafico No.8, un 56% de los encuestados
expresa que se debe de realizar descuentos sobre compra cuando estos sean
mayores a U$ 200.00, en un segundo lugar un 29% se enfoca a regalias y un 15%

rifas.

Estos datos reflejan base para la elaboracion del plan de ventas y su
comercializacion, tomando en cuenta las promociones puesto que tienen como
objetivo proyectarse en el mercado y producir beneficios a la empresa.

Recomendaciones de los encuestados

En orden de prioridad y retomando el mayor porcentaje de la ocurrencia de

las repuestas de los encuestados tenemos las siguientes sugerencias:

e Continuar con la ética y el prestigio.

Tesis de Maestria en Gerencia Empresarial 70



Facultad Regional Multidisciplinaria, Esteli / FAREM — Esteli

e Diversificacién de productos.

e El nombre de la empresa debe de tener énfasis en el tipo de productos que
ofrecen.

e Excelente atencion.

e Extender un poco mas la variedad de productos.

e Mantener siempre la calidad y servicio al cliente.

e Maés dinamismos por parte de los empleados para atraer al cliente.

e Mas publicidad, aumento en la oferta.

e Mejores descuentos.

e No tengo sugerencia, es una empresa muy buena.

e Parqueo.

e Puntualidad.

e Seguir con su buen servicio.

e Seguir siempre en busca de la excelencia, contemplar apertura de entregas
a domicilio.

e Servicio de entrega, disponibilidad de productos en tiempo y forma.

e Tener el medio para realizar los pagos en la misma tienda donde se
adquiere el producto.

e Variedad de productos.

6.2.4. Conclusiones del estudio de mercado

Las principales conclusiones del estudio mercado determinaron que un 88%
conoce la empresa MR Soluciones, que proyecta condiciones potenciales del
desarrollo de la empresa, lo cual le permitira tener una imagen mas clara de lo que

espera comercializar mediante el plan de ventas.

En su mayoria los encuestados son de Esteli lo cual representa su segmento
de mercado, segun sus ingresos, profesion y nivel académico. Para ello, el 51% son
jovenes que se encuentran estudiando secundaria, técnico y universidad, y el 35%

son profesionales. Ademas, el 65% de los encuestados tiene ingresos mayores de
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C$ 5,000.0 cordobas y que representan un alto poder adquisitivo en la compra de

tecnologia.

También al momento de la compra en un promedio del 93% de los

encuestados expresan que toman en cuenta marca, precio y tecnologia.

Es importante realizar una buena promocién, de igual manera, aprovechar los
medios de publicidad que los clientes determinan en este caso el aprovechamiento
de las redes sociales para publicar los productos tecnoldgicos de acuerdo a

preferencias y gustos de los clientes.

Por ultimo, siempre diversificar los productos y seguir brindando el valor
agregado como es el mantenimiento y reparacion de los servicios, contando con

personal calificado y brindando buena atencién.

6.2.5. Promocion del producto

e Publicidad

La publicidad que se realizar4 se hara a través de las redes sociales, radio y
volantes para promover los articulos o productos de tecnologia actualizada y sobre

los servicios que se ofrecen en mantenimiento y reparacion.

e Volantes

En la volante se establecerd quienes somos, los servicios que se ofrecen,
politicas de precio y ventas, asi como los beneficios al optar por nuestros servicios.
Las volantes seran distribuidas por el duefio y colaboradores de la empresa, de
puerta en puerta 0 en puntos de reunién del segmento de mercado como son los
estudiantes de universidades y profesionales, su impacto es fuerte siempre y cuando

se cuide el contenido y la presentacion.
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e Radio:

Se realizara publicidad de los servicios que ofrece la empresa a través de la
radio con mayor cobertura en el norte del pais. Se establecer4 dos menciones al dia
en el horario mas escuchado por la audiencia.

e Redes Sociales:

Las redes sociales hoy en dia juegan un papel importante para realizar
publicidad. Como se pudo observar en el estudio de mercado el 49% de los

encuestados conocio a Mr Soluciones a través de la pagina de la red social.

Tabla 7. Costos publicitarios a utilizar al mes

Publicidad Costo mensual U$
Volantes ( 2 Block de 500 unidades) 50
Radio 150
Redes Sociales 200
Total costo de publicidad Us$400

Fuente: Elaboracion propia

e Promocién de ventas

Las promociones de ventas se realizaran implementado rebajas y regalias de
accesorios sobre las ventas mayores a U$ 200.00, ademas se implementara brindar
el mantenimiento y reparacién de productos tecnoldgicos siempre y cuando estén en

garantia.
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e Politicas de precio

Los precios son flexibles, y se otorgaran descuentos sobre el volumen de
venta del 2%. Se puede negociar los productos utilizando créditos a tasa cero por
ciento y con pagos accesibles. Para ello, fue necesario realizar los costos de

mercaderia y los costos fijos de mes que requiere la empresa MR Soluciones.

Tabla 8. Costos variables de mercaderia mensual

ltem Descripcion Cantidad Valor Valor Total
Unitario us

1  Laptop 18 500.00 9,000.00

2 | Computadoras de escritorio 18.00 400.00 7,200.00

3 | Celulares 60.00 400.00 24,000.00

4 | Accesorios varios 1.00 8,000.00 8,000.00

TOTAL U$ 48,200.00

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de entrevista

Tabla 9. Costos Fijos mensuales

a) Salario administrativo y venta

ltem Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
GERENCIA 1,000.00
1 Gerente 1.00 1,000.00 1,000.00
AMINISTRACION 762.00
2 Cajera 2.00 231.00 462.00
3 Contador 1.00 300.00 300.00
VENTAS 1,707.00
4 Responsable de venta 1 1.00 300.00 300.00
S Responsable de venta 2 1.00 247.00 247.00
6 Responsable de venta 3 1.00 232.00 232.00
7 Técnicos 3.00 232.00 696.00
8 Responsable de bodega 1.00 232.00 232.00
TOTAL 11.00 3,469.00

Fuente: Elaboracion propia
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b) Resumen de provisiones de gastos

Item Descripcion Cantidad Valor Valor Total
Unitario
1 | Vacaciones 1.00 289.07 289.07
2 | Décimo tercer mes 1.00 289.07 289.07
3 | Indemnizacion 1.00 289.07 289.07
4  INSS patronal 1.00 659.11 659.11
5 Inatec 1.00 69.38 69.38
TOTAL 5.00 1,595.71 1,595.71

Fuente: Elaboracion propia

c) Detalle de servicios y otros gastos

Item Descripcion Cantidad Valor Valor Total U$
Unitario

1 | Servicio de agua potable 1.00 42.00 42.00
2 | Servicio de energia eléctrica 1.00 68.00 68.00
3 | Servicio telefonico e internet 1.00 102.00 102.00
4 | Seguros 1.00 77.00 77.00
5 | Utiles de aseo 1.00 16.00 16.00
6 | Papeleriay utiles de oficina 1.00 30.00 30.00
7 | Combustible 1.00 80.00 80.00
9 | Rentade local 1.00 20.00 820.00
10 | Mantenimiento de vehiculos 2.00 3.33 6.66
11 | Mant. de maquinaria y equipo 1.00 30.00 30.00
12 | Depreciacién 1.00 432.20 432.20
TOTAL U$ 12.00 1,268.33 U$ 1,271.66

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 10. Resumen de Costos fijos

Resumen de Costos Fijos

Salario de Gerencia y administracion 1,762.00
Salario de ventas y servicios 1,707.00
Provisiones de Gastos 1,595.71
Detalle de Servicios y Otros Gastos 1,271.66
Total costos fijos mensuales US 6,336.37

Fuente: Elaboracién propia

El margen de ganancia estimado en el volumen de compra de la mercaderia

o productos son:

Tabla 11. Margen de ganancias

Item Porcentaje margen de ganancias
Laptop 20%
Computadoras de escritorio 20%
Celulares 20%
Accesorios Varios 45%

Fuente: Elaboracion propia

Por lo tanto, se tiene un estimado de ventas mensuales de:

Tabla 12. Ventas mensuales

ltem Unidades de Precio de Ventas al
venta venta mes

Laptop 10 600.00 6,000.00
Computadoras de escritorio 10 480.00 4,800.00
Celulares 35 580.00 20,300.00
Accesorios Variedad 3,000.00 3,000.00
Servicios : Reparacion y 1 1,000.00 1,000.00
mantenimiento

Total ventas U$ U$35,100.00

Fuente: Elaboracion propia
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6.2.6. Riesgo y oportunidades del mercado

Toda empresa tiene riesgos y oportunidades en el mercado que incursiona,
por lo tanto, es importante tomar decisiones en el momento que se llegue a
presentar cualquier contingencia, estos aspectos a considerar son acciones sobre la
competencia, tendencias sociales, econémicas y culturales y todo aquello que pueda

afectar al desarrollo de la empresa.

Tabla 13. Riesgos y oportunidades

Riesgos Acciones arealizar
e Que el servicio en reparaciones y ¢ Mantener una estrategia constante
mantenimiento no sea competitivo. de posicionamiento en el mercado.
e Crisis sociopolitica del pais. e Ofrecer productos diversificados
e Qué los clientes prefieran a otro de acuerdo a calidad y marca
competidor por no contar con segun las necesidades vy
productos diversificados en preferencias de los consumidores.
cuanto a calidad y marca. e Mantener un banco de datos de
e No contar con suficiente personal profesionales capacitados en
capacitado. tecnologia.
Oportunidades Acciones a realizar

e Politicas de pago. Establecer politicas de pago

e Promociones de los productos. e Realizar promociones a través de
e Diversificacion de los productos. regalias 0 rebajas sobre
e Atencién al cliente. volumenes de venta.

¢ Mejorar la atencion al cliente.

e Mantener alianzas con las casas
proveedoras de los productos
buscando un buen precio en la
compra.

Fuente: Elaboracién propia
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6.2.7. Plan de comercializacion y ventas

Con base a las encuestas realizadas en una muestra de 68 personas, se

determind la poblacién potencial, la que esta representada por:

e 81,556 personas su consumo en la compra de tecnologia (computadoras)
es de 1 vez al afio (80% de la poblacién).

e 16,311 personas su consumo de compra de celulares y accesorios
complementarios cada seis meses (16% de la poblacién).

e 4,078 personas su consumo en accesorios es cada tres meses (4% de la

poblacion).

El sistema de distribucion es el siguiente:

. Consumidor
Final

Fuente: Elaboracion propia

La empresa solamente tiene un canal directo para la distribucién y
comercializacion de los productos, de igual manera lo aplican en los tres puestos de
ventas ubicados en la ciudad de Esteli, esto es conveniente para el consumidor final

por su cercania, preferencia de compra y satisfaccion al servicio que demanda.

Ademas, se tomo en cuenta la capacidad con la que cuenta la empresa para

comercializar el producto o mercancias y brindar los servicios adicionales como es el
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mantenimiento y reparaciéon de los equipos tecnoldgicos, por lo que es posible

plantear valores agregados y obtener de los clientes retroalimentacion inmediata.

6.3. Estudio técnico

El estudio técnico permite el andlisis de elementos que tienen que ver con la
ingenieria basica del producto y/o proceso, en este caso, se describe la compra y
venta de mercaderia o productos a comercializar. Para ello, se tiene que hacer la
descripcion detallada del mismo con la finalidad de mostrar todos los requerimientos

para hacerlo funcionar.

6.3.1. Especificaciones del producto o servicio

Los productos que se ofertaran en el mercado consistiran en la
comercializacién de alta tecnologias como son: computadoras de escritorio y laptop,

celulares, accesorios, entre otros articulos.

Los productos tecnolégicos a comercializar cumplirdn con ciertas

caracteristicas:

¢ Marca.
e Precio.
e Calidad.

También, se brindard el servicio de mantenimiento y reparacion de los
diferentes dispositivos moviles, laptop, computadoras, entre otros. Este consiste en

brindar un servicio que cubra las necesidades del cliente.

Tesis de Maestria en Gerencia Empresarial 79



) ;‘.r.'.\ o
. e ARG A

. MANALLA

Facultad Regional Multidisciplinaria, Esteli / FAREM — Esteli

llustracién 2. Equipos y accesorios tecnologicos

e

Fuente: Fotografia Mr Soluciones, tomada febrero 2019
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6.3.2. Diagrama de flujo de proceso de ventas

GARANTIA, FORMA DE
PAGO, PRECIO, CALIDAD,
DISPONIBILIDAD

EL CLIENTE ESTA
DE ACUERDO

6 CIERRE DE VENTA

SE REALIZA FACTURA,

CONTRATO,
EL CLIENTE COMPRA ESPECIFICACIONES Y
PRODUCTOS CONDICIONES DE

ENTREGA, GARANTIA

DESPEDIDA DEL CLIENTE
INCITANDOLO A REGRESAR

7 FIN

SALIDA DEL
CLIENTE

RECOPILAR DATOS DEL CLIENTE, NOMBRE,
NUMERO, ARTICULO DE INTERES, PARA
ESTAR EN CONATCTO CON EL MISMO

DESPEDIDA DEL CLIENTE

FIN

5 MANEJO DE OBJECIONES

Fuente: Elaboracion propia

INICIO

1 SALUDO DE BIENVENIDA

SALUDAR,

RECEPCION DEL

CLIENTE

2 INVESTIGACION

ESCUCHAR
LAS
NECESIDADES
DEL CLIENTE

EL CLIENTE NO ESTA DE
ACUERDO CON EL PRODUCTO,
SUGERENCIAS, PRECIOS, ETC

OFRECERLES LAS
PROMOCIONES , OPCIONES
DE FINANCIAMIENTO.

3 DEMOSTRACION

SUGERIR EL CLIENTE ESTA DE
RECOMENDACIONES, ACUERDO,
EN BASE A PRECIO, ENCONTRO LO QUE
CALIDAD Y BENEFICIO BUSCABA
4 PRUEBA DE

CIERRE DE VENTA

SE SELECIONA EL PRODUCTO,
FORMA DE PAGO
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6.3.3. Marcas demandadas en el mercado

La tecnologia a comprar para la realizacibn de la comercializacion son

productos de marcas reconocidas en el mercado como las siguientes:

e Apple e Sony

e Samsung e Kilip Xtreme
e Huawei e Lenovo

e DELL e HP

e Asus e Argon

Sin embargo, en el estudio de mercado se determind que las marcas mas
demandas son la Apple, Samsung, Huawei y Dell, entre otras marcas como se puede

observar en el siguiente grafico.

Grafico 9. Marcas demandadas en el mercado

50 43
40 -
2
3 30 -
g 19
° 20 -
a
7 7
N -
0 ‘ : : :
Apple  Samsung Huawei DELL Otras

Fuente: Elaboracion propia

El servicio de mantenimiento correctivo de las unidades tecnolégicas no
requiere de una tecnologia avanzada. El elemento mas importante en este servicio

es la predisposicion, dedicacion e idoneidad del personal que realiza la reparacion.
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En lo que se refiere a las herramientas, son las de uso comun asi como los
insumos utilizados en un hogar, se puede considerar que en un 90% se consiguen en
las ferreterias locales. Un elemento importante a tener en cuenta es el desarrollo de
un software a medida que permita gestionar no solo las reparaciones realizadas o a
realizar, sino también el seguimiento de satisfaccion al cliente una vez realizada la

reparacion.

6.3.4. Equipos e instalaciones

A continuacion se listan los equipos, herramientas, vehiculos e instalaciones
gue se requieren para desempenfar las tareas de mantenimiento a lo largo de los 3
afos que esta proyectado el estudio de viabilidad del plan de negocio. Tanto los
equipos, como herramientas y vehiculos se iran incorporando sistematicamente de

acuerdo a las necesidades de crecimiento de la empresa.

Tabla 14. Detalle de Maquinaria'y Equipos

ltem Descripcién Cantidad Valor Valor Total
Unitario

1 | Vehiculo 1.00 ' 23,000.00 23,000.00

2  Moto 1.00 | 1,600.00 1,600.00

TOTAL U$ 2.00 U$24,600.00

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.5. Muebles y equipos de oficina

Tabla 15. Detalle de muebles y equipo de oficina

Item Descripcion Cantidad Valor Valor Total
Unitario

1  Escritorio de madera 3 100.00 300.00
2 | Archivador 1 100.00 100.00
3 | Sillas ejecutivas 5 50.00 250.00
4 | Sillas de espera 3 50.00 150.00
5 | Computadoras 3 300.00 900.00
6 | Teléfono 2 20.00 40.00
7  Muebles 7 350.00 2,450.00
8 | Estantes 9 200.00 1,800.00
9 | Vitrinas de vidrio 5 185.00 925.00
10 | Impresoras 3 300.00 900.00

TOTAL U$ 41.00 U$1,655.00 U$7,815.00

Fuente: Elaboracion propia

Para el proceso de ventas o comercializacion no se requiere de alguna

maquinaria o equipos de oficina en especial.
Por otra parte, la empresa renta tres locales los que se encuentran ubicados
en el centro de la ciudad y cuentan con una dimensién de 74 m? Para ello, se

requiere realizar remodelaciones como son reparaciones y pintura del local.

Tabla 16. Remodelaciones en local

Item Descripcion Dimension Valor Valor Total
Unitario
1  Remodalaciones en la tienda 1,500.00 1,500.00
TOTAL U$ 1,500.00 U$ 1,500.00

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.6. Inversiones en la compra de mercaderia
La mercaderia se refiere a los articulos que la empresa requiere para su
comercializacibn y de los insumos necesarios para prestar el servicio de

mantenimiento y reparacion.

Tabla 17. Compra de Mercaderias (costos Variables)

ltem Descripcion Cantidad Valor Valor Total
Unitario
1  Laptop 18 500.00 9,000.00
2 | Computadoras de escritorio 18 400.00 7,200.00
3 | Celulares 60 400.00 24,000.00
4 | Accesorios Varios 1 8,000.00 8,000.00
Total 48,200.00

Fuente: Elaboracion propia

6.3.7. Identificacion de los proveedores

Tabla 18. Identificacion de Proveedores
Mercaderia Proveedor Precio Calidad Proveedor
seleccionado
Laptop
Computadoras Se elige el
de escritorio Nacionales e Dependen de Dependiendo @ proveedor que

Celulares internacionales. ' la marca. del precio y brinde mejores
Accesorios marca. ofertas y
Varios garantias.

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.8. Capacidad Instalada

Por tratarse de una empresa de compra y venta de productos tecnologicos y
servicios, la capacidad instalada dependera directamente del personal con que se

cuenta.

Segun informacién brindada por los técnicos, este tipo de trabajos no deberian
superar los 15 a 20 minutos tomando en cuenta los siete pasos para el cierre de
venta. O bien, para el servicio de las reparaciones y mantenimiento este dependera
del diagnéstico de los equipos, Yy este puede tardar para su entrega entre 1 a dos

dias.

Cumplimiento de los siete pasos de la venta:

Saludo
Investigacion
Demostracion
Probar la venta
Manejo de objecion

Cerrar la venta

N o g s~ wDd e

Despedida e invitacion para que el cliente regrese

e Nivel maximo a vender

La empresa para proyectar sus ventas retomo el volumen promedio de ventas
del afio 2018, tomando en cuenta la experiencia de su propietario se espera
incrementar sus ventas en el primer afio el 1%, afio 2 en el 2% y para el afio 3 en un

3%, como se puede observar en la siguiente tabla de proyecciones de venta.
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Tabla 19. Proyeccion de ventas por afio

Anos 2019 2020 2021

Proyeccion total
us 543,975.76 554,855.28 571,500.93

Fuente: Elaboracién a partir de datos obtenidos en la entrevista
6.3.9. Manejo de inventarios

El inventario son los articulos de mercaderia que la empresa requiere para
satisfacer la demanda. En este sentido, el Ing. Morazan en entrevista realizada
expresé que en el aflo 2018 se tenia el siguiente comportamiento en el manejo de

inventarios mensuales.

Tabla 20. Manejo de inventario

Inventario Inicial

72,500.00
Compra de mercaderia

48,200.00
Inventario final

62,000.00
Costos de Operacién mensual U$

58,700.00

Fuente: Elaboracién a partir de datos obtenidos en la entrevista

Al analizar este comportamiento y vincularlo con las ventas mensuales
estimadas de U$ 31,500 se tiene un 65% en relacién con la compra de los articulos
(mercaderia), por lo tanto, se requiere mantener una compra mensual en inventarios
de U$ 48,200.00 para operar mensualmente, por consiguiente, se requiere tener un
fondo de maniobra para operar dos meses de U$ 96,400.00 (48,200.00 por 2

meses).
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6.3.10. Ubicacion de la empresa
Macro localizacion

MR Soluciones “Tecnologia a tu alcance”, se encuentra establecida en el
municipio de Esteli, al norte de Nicaragua, a 150 kildmetros de la capital Managua —

Nicaragua.

llustracion 3. Mapa de macro localizacién de MR Soluciones
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Fuente: google.com//mapa+de+esteli+nicaragua

Micro localizacion

MR Soluciones tiene establecido 3 locales o tiendas donde comercializa los
productos tecnoldgicos y brinda el servicio de reparacion. Los locales han sido
ubicados estratégicamente por su propietario, en cuanto al servicio cuenta con
espacios donde se realiza la actividad comercial y sirve de depoésito para almacenar
los equipos y herramientas de trabajo.

Los locales se ubican en las siguientes direcciones:

¢ MR Soluciones No.1. Este local se encuentra ubicado de Farmacia Esteli

1/2c oeste, Esteli.
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MR Soluciones No.2. Gallo mas gallo 1/2c sur, Esteli.

MR Soluciones No.3. Supermercado las Segovias 1/2c sur, Esteli.

llustracion 4. Micro localizacién- mapa del municipio de Esteli.
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Fuente: google. earth
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6.3.11. Disefio y ubicacion de la planta

El disefio de las oficinas esta adaptado de acuerdo a los locales en que se
encuentran, estos son rentados y acondicionados a las necesidades para operar en
la empresa. La distancia entre cada una de las tiendas es aproximadamente de 8

minutos caminando.

A continuacién se presenta el disefio de local de las tiendas:

llustracion 5. Tienda No.1. Ubicada de Farmacia Esteli 20 varas al oeste,
Esteli.

At o

ACCESORIOS
PC

TALLER
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~ LAPTOPS CELULRES

ACCESORIOS CCTY

ACCESORIOS

MUEBLES

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 6. Tienda No.3, ubicada del Supermercado Las Segovias %
cuadra al sur.

ACCESRIOS BANO/BODEGA CAIAFRACT

ACCESRIOS
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Fuente: Elaboracién propia
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6.3.12. Proceso de mejora continua

Para trabajar en los procedimientos de mejora continua fue importante
responder, en primer lugar, la siguiente pregunta: ¢COmo perciben los clientes la

calidad de los servicios?

Teniendo resultados favorables para la empresa, debido que los clientes
valoran en un 93% la calidad del servicio o producto tecnolégico a la altura del tipo

de tecnologia que ofertan en cuanto a marca y precio.

Esto demuestra que los encuestados estan mas interesados en cuanto al tipo

de tecnologia y marca que a los precios que estos puedan tenerse en el mercado.

La calidad tiene multiples dimensiones en la mente del consumidor y éstas

pueden ser:

Conformidad con las especificaciones: los clientes esperan que los
productos o servicios que compran satisfagan o rebasen los niveles de
rendimientos anunciados.

e Valor: establece un “valor de utilidad” que significa la medida en que un
producto o servicio cumple su propésito, a un precio que los clientes estén
dispuestos a pagar.

e Conveniencia de uso: es la medida en la cual el producto o servicio cumple
su proposito, el cliente puede considerar las caracteristicas mecéanicas de
un producto o la comodidad de un servicio.

e Soporte: es el soporte que proporciona la empresa para sus productos o
servicios es tan importante para los clientes como la calidad del producto o
servicio mismo.

e Impresiones psicologicas: es muy frecuente que la gente evalle la calidad

de un producto o servicio tomando como base sus impresiones

psicolégicas: atmdsfera, imagen o estética.
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Sin embargo, en el resultado de la encuesta se tienen recomendaciones que

son importantes a fortalecer:

Grafico 10. Sugerencias mejora continua

100 -
90
85

76
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Diversificacion Excelente Parqueo Publicidad Entrega de Disponibilidad de
de productos. atencion compra a producto y
domicilio entrega

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar los encuestados realizaron énfasis en seguir
manteniendo la excelente atencion al cliente y diversificacion del producto. Sin
embargo, recomienda mejorar el parqueo, ampliar la cobertura de publicidad, el
cumplimiento en la entrega de los productos y la disponibilidad del mismo. Asi
mismo, sefialan que se debe ampliar como un valor agregado la entrega de la

compra o la reparacién de equipos a domicilio.

Para que MR Soluciones pueda brindar un servicio y producto de calidad
acorde a las necesidades del cliente, se compromete a trabajar en un proceso de

mejora continua teniendo en cuenta distintos pasos a seguir:
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e Establecer procedimientos para las actividades a desarrollar en el servicio
y area de venta.

e Capacitar al personal en los conceptos de mejora continua que permita
corregir los procedimientos en el servicio y el area de venta.

e Formar equipos de trabajo que permita encontrar los mejores modelos que
optimicen la prestacion del servicio y su gestion de ventas.

e Desarrollar en cada persona el sentimiento de que tanto el “modelo” como
el “proceso” le pertenecen, asi como sus valores, mision, vision y objetivos
de la empresa, donde cada colaborador se sienta comprometido con la

empresa.

6.4. Estructura organizacional y legal

Para realizar las actividades se establecen acuerdo a las descripciones de los
cargos y perfiles de trabajo a desempefiar con el propdsito de brindar un servicio de
calidad se cumplird a cabalidad las exigencias a cada puesto administrativo y, asi

mismo, ir desarrollando la estructura organizativa de MR Soluciones.

6.4.1. Estructura organizacional

MR Soluciones posee una estructura de organigrama segun su ambito tipo
general, por su forma o disposicion es tipo vertical, que sera de publico conocimiento.
Este organigrama general contiene informacion representativa de la empresa hasta

determinado nivel jerarquico.

En sus inicios se desarrollara una superposicién de actividades a nivel de
gestion y participacion en la direccion. Esto se ira definiendo a medida que la
empresa se vaya afianzando en el mercado y redefina sus puestos para la nueva
estructura que ird adquiriendo en funcién de su crecimiento. A continuacion se detalla

el organigrama de la empresa.
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llustracion 7. Organigrama de la empresa MR Soluciones

Gerente
Contador
Cajera
| Ejecutivo de Técnico
ventas

A | | i

Fuente: Elaboracién propia

6.4.2. Funciones

Los cargos en la estructura organizacional, comprenden diferentes
responsabilidades de acuerdo al nivel en que se encuentran. Estas se definen a

continuacion:

Gerente general:

e Dirigir, coordinar, supervisar y dictar normas para el eficiente desarrollo de
las actividades de la empresa MR Soluciones.

e Presentar a los colaboradores los planes de desarrollo a corto, mediano y
largo plazo.

e Nombrar, dar posesion y remover a los empleados de la empresa.

e Celebrar los contratos con los trabajadores.

e Representar a la empresa y autorizar con su firma los actos y contratos en

gue ella tenga que intervenir.
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e Delegar las funciones que considere necesarias dentro de la organizacion.

e Organizar los horarios de los ejecutivos de ventas.

e Resolver los problemas internos presentados por los ejecutivos de ventas.

e Organizar promociones que aumenten las ventas.

e Analizar con apoyo del contador los resultados financieros de la empresa.

e Mantenimiento de las plataformas digitales y publicidad.

e Realiza y negocia la compra de mercancia con proveedores.

e Garantiza el mantenimiento de la tienda asi como su ambiente fisico y
laboral.

e Capacitar al personal en las nuevas tendencias tecnoldgicas y de atencion

al cliente.

Contador:

Realizar arqueo de cajas.

e Supervisar al responsable de bodega.

e Realizar inventarios fisicos y contables.

e Elaborar los estados financieros mensualmente y reportar a la gerencia.
e Realizar pago de todas las obligaciones.

e Realizar las conciliaciones bancarias.

e Realizar las planillas.

Cajera:

e Realizar el cierre de caja diario.

e Realizar depdsitos diario y reportar a través de comprobantes al contador.
e Asegurar el area de caja e ingresar solamente el personal autorizado.

e Mantener el area de caja con orden y limpieza.

e Verificar la salida del producto.

e Recibir el dinero producto de las transacciones.
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Ejecutivos de Ventas:

e Atender a los clientes que ingresen al local.

e Dar un diagndstico previo y precio tentativo a los clientes.

e Realizar el ingreso del teléfono con los datos del mismo.

e Realizar contrato de aceptacion del servicio.

e Vender los accesorios que se encuentran en el local.

e Ser el portavoz de las promociones establecidas por supervision.
e Realizar reporte de ventas diario y enviarlo al supervisor al Gerente.
e Mantener el orden y la limpieza en el local.

e Realizar descarga de inventarios de accesorios vendidos.

e Cobrar y realizar la facturacion y retenciones.

e Entregar el celular reparado con su respectivo diagnostico.

e Mantener siempre el local abastecido de accesorios.

e Cumplir con el horario de atencion al cliente.

e Cumplir con las metas semanales de ventas.

e Mantener el orden y limpieza del local.

e Reporte de informe de ventas a la gerencia.

Técnicos:

e Realizar diagnostico de los equipos asignados.

e Ejecutar la reparacion y mantenimiento de los equipos.

e Dar probado los equipos.

e Mantener el area de trabajo limpia.

e Cuidar las herramientas de trabajo.

e Validar las garantias de los equipos que ingresen.

e Brindar un reporte de los servicios brindados semanalmente.

e Realizar instalaciones de camaras de seguridad.
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Responsable de bodega:

e Realizar el control de los inventarios sus entradas y salidas.

e Reportar a la gerencia el control de inventario

e Mantener el reporte de inventario actualizado.

e Revisar que los inventarios concuerden con las salidas realizadas por los
técnicos y ejecutivos de venta.

e Etiquetar y codificar los productos que ingresan a la bodega.

e Revisar que los productos se encuentren en perfecto estado.

e Reportar cualquier incidente o imprevisto que suscite al gerente.

e Reportar los accesorios, repuestos y productos que se van agotando en el
inventario.

e Reportar informe de los servicios brindados al contador y gerente.

6.4.3. Captacion del personal

1. Reclutamiento
Los puestos a cubrir son:

Contador: estara realizando las actividades del control financiero y rindiendo
informacion al propietario sobre los avances que tenga la empresa para la
toma de decisiones oportunas.

Cajeras: se requieren dos personas las que estaran directamente relacionado
con la evolucion de la empresa. El reclutamiento se realizara por
recomendacion de los accionistas y/o personas allegadas a ellos.

Responsable de bodega: Se requiere de 1 persona capacitada en el manejo
de inventarios quien estara estrechamente vinculado con el contador y los
responsables de venta

Técnicos iddneos y especializados: Actualmente la empresa cuenta con 3
personas responsables de venta en cada una de los locales y 3 técnicos

especialistas en reparacion y mantenimiento de los equipos tecnolégicos.
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En el corto plazo (ler Afo) se reclutaran, 1 técnico idéneo y 2 técnico
especializado. A mediano y largo plazo se iran reclutando mas técnicos en funcion

del incremento de la demanda de los productos y servicios.

2. Seleccién

La seleccion sera responsabilidad del Gerente de administracion, finanzas y
recursos humanos y requerird la aprobacion de la presidencia. A los candidatos
reclutados, se los citara a entrevistas con quienes vayan a ser sus superiores y, con
la informacioén resultante, se preseleccionaran por lo menos dos candidatos a cubrir

el o los puestos.

3. Contratacién

La contratacién sera por tiempo indeterminado, con periodo de prueba en
acuerdo con la legislacion vigente del pais. El proceso de incorporacién del personal
nuevo estard compuesto de las siguientes tareas: Solicitar al personal a incorporar
todo la documentacién legal necesaria (certificado de buena conducta, cédula,

situacion, familiar, hijos a cargo, etc.), preparacion y firma de contrato.

4. Induccidén

El objetivo de la induccion es hacer que el colaborador se familiarice con la
empresa y su filosofia de trabajo. La induccion sera a cargo del Gerente de
administracion, finanzas y recursos humanos en lo que respecta a los aspectos
generales de la empresa, y en los casos particulares estara a cargo del de los

superiores inmediatos correspondientes.

Las actividades seran: Transmitir la vision, mision y los valores de la empresa.

Historia de la empresa (origen, modo de operar, principales clientes, etc.).
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Dar a conocer el organigrama de la empresa, personal que la compone,

dependencias jerarquicas y relaciones del puesto a ser ocupado.

Entregar un manual con toda la informacién necesaria para cumplir con las

normas de convivencia de MR Soluciones.

6.4.4. Desarrollo del personal

Para logra el desarrollo del personal se utiliza como pilar fundamental la
capacitacién, debido a que estd demostrado, que con la capacitacion del personal se
logra mejorar la productividad, la calidad del servicio y el logro de los objetivos

generales de la empresa.

Dentro de la empresa, la capacitacion del personal serd realizado por sus
superiores, y sera reforzado en cursos brindados por escuelas técnicas,
Universidades y proveedores. En ambos casos, se buscara que los empleados
adquieran nuevas capacidades y establezcan relaciones individuales y profesionales,
gue les permitan un crecimiento personal y les faciliten el desempefio de sus tareas

en forma mas eficiente.
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6.4.5. Administracion de sueldos y salarios

A continuacién se detalla un cuadro con la compensacién de cada uno de los integrantes de la empresa MR

Soluciones.

Tabla 21. Sueldos y salarios

Item Descripcion Cantidad Valor Valor total Pago INNS Pago Vacaciones | Treceavo | Indemnizacion Total
Unitario 22.5% INATEC mes
2%
GERENCIA
1,000.00 225.00 20.00 83.33 83.33 83.33 1,494.99
1 Gerente 225.00 20.00 83.33 83.33 1,494.99
1.00 1,000.00 1,000.00 83.33
AMINISTRACION 15.24 63.50
762.00 171.45 63.50 63.50 1,139.18
5 Cajera 103.95 9.24 38.50 38.50 690.69
2.00 231.00 462.00 38.50
6 Contador 67.50 6.00 25.00 25.00 448.50
1.00 300.00 300.00 25.00
VENTAS 34.14
1,707.00 384.08 142.24 142.24 142.24 2,551.95
7 Responsable de venta 1 67.50 6.00 25.00 25.00 749.50
1.00 300.00 300.00 25.00
8 Responsable de venta 2 55.58 4.94 20.58 20.58 617.26
1.00 247.00 247.00 20.58
9 Responsable de venta 3 52.20 4.64 19.33 19.33 346.84
1.00 232.00 232.00 19.33
10 Técnicos 156.60 13.92 58.00 58.00 1,040.51
3.00 232.00 696.00 58.00
11 Responsable de 52.20 4.64 19.33 19.33 346.84
bodega 1.00 232.00 232.00 19.33
TOTAL 11 3469 780.53 69.38 289.07 289.07 289.07 5186.12

Fuente: Elaboracion propia
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Los pagos sobre las prestaciones sociales se revisardn y modificaran de

acuerdo a los cambios que establezca el pais.

A continuacién se plantea realizar remodelaciones en las tiendas para lo cual

se proyecta una inversion diferida de U$ 1,500.00

Tabla 22. Inversion diferida

Item Descripcion Dimension Valor Valor Total
Unitario us
1 Remodelaciones en la tienda
1,500.00 1,500.00
TOTAL U$ 1,500.00 1,500.00

Fuente: Elaboracion propia

6.4.6. Marco legal de la empresa

Tipo de Sociedad:

La empresa MR Soluciones esta definida como una empresa familiar, y se
encuentra inscrita en la renta y Alcaldia y a la fecha realizan pagos de cuotas fijas
establecidos por los mismos.

Se proyecta que después del afio 2023 y del analisis de la marcha del plan de
negocio de mejora se procedera a legalizarlo mediante el acta constitutiva de

empresa familiar.

La empresa familiar MR Soluciones, es un grupo de personas fisicas o
morales que se unen para llevar a cabo actividades comerciales y cuya obligacion

solo se limita al pago del reparto de sus utilidades.
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La empresa debera inscribirse en la Administracion de Rentas de Esteli,
como contribuyente del Impuesto a las Ganancias, Impuesto al Valor Agregado
(I.V.A), Seguridad Social (como empleador) y agente de retencién segun el caso.

6.5. Factibilidad econdmicay financiera

El presente capitulo se presenta la estructura de capital y las proyecciones
estimadas lo que permitié analizar la factibilidad econdmica y financiera mediante el
uso razones e indicadores financieros.

6.5.1. Inversién inicial

Para llevar a cabo el plan de negocio de MR Soluciones se requiere de una
inversion inicial de U$143,309.59

Tabla 23. Consolidado de la inversion

N° Detalle Valor en U$
1 Inversion (a+b) 34,815.00
a) Inversién Fija 32,415.00
Maquinaria y equipo 24,600.00
Muebles y equipos de oficina 7,815.00
b) Inversién Diferida 2,400.00
Gastos de Organizacion 400.00
Estudio plan de Negocio 500.00
Remodelaciones 1,500.00
2 Capital de Trabajo 108,494.59
Mercaderia 96,400.00
Sueldos y salarios 9,551.27
Servicios 2.543.32
Inversion Total (1 + 2) 143,309.59

Fuente: Elaboracion propia
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En el caso del capital de trabajo lo que corresponde a la compra de

mercaderia, servicios, sueldos y salarios (sin incluir indemnizacién) se tiene
proyectado operar para 2 meses de trabajo.
6.5.2. Estructuradel capital
Tabla 24. Estructura del capital
N° Detalle Aporte Aporte Total
Propio Solicitado
1 | Inversibn(a+bh) 32,415.00 2,400.00 34,815.00
a) Inversién Fija 32,415.00 - 32,415.00
Maquinaria y Equipo 24,600.00 - 24,600.00
Muebles y Enseres 7,815.00 - 7,815.00
b) Inversién Diferida - 2,400.00 2,400.00
Estudio de plan de negocio 500.00
Gastos de Organizacion 400.00 400.00
Remodelaciones 1,500.00 1,500.00
2 | Capital de Trabajo 60,294.59 48,200.00 108,494.59
Materiales 48,200.00 48,200.00 96,400.00
Sueldos y Salarios 9,551.27 9.551.27
Servicios 2,543.32 - 2,543.32
Inversion Total (1 + 2 92,709.59 50,600.00 143,309.59
Fuente: Elaboracion propia
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Grafico 11. Estructura de capital

= Aporte propio

Aporte
solicitado

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar el aporte de socios corresponde al 65% y el capital
solicitado se prevé el 35%, cuyo destino es para ampliar la compra de mercaderia
de equipos tecnoldgicos y la inversién diferida.

El capital de trabajo es muy importante para lograr que la empresa no fracase
en sus primeros meses de vida. En algunas ocasiones los proyectos demoran en
llegar al punto de equilibrio en términos de flujo, por esa razon, es necesario hacer
una provision de recursos de capital de trabajo para poder cubrir este periodo de

déficit de caja.
6.5.3. Financiamiento
Para la realizacién del plan de pago se consultaron con los bancos de la

localidad y se determiné trabajar con la tasa de interés del 12% anual para créditos

dolarizados otorgados por el BAC.
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De igual manera se determind la tasa de rendimiento minima aceptable

(TREMA), siendo esta la siguiente:

Tabla 25. TREMA

Descripcion

Inflacién (f) 5%
Prima al riesgo (i) 20%
Tasa Oportunidad del Inversionista 25%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Banco Central de Nicaragua

6.5.4. Plan de pago

Tabla 26. Plan de pago

Plan de Pagos (Forma de Pago Variable)
Expresada en Délares

Importe del
Préstamo $50,600.00
Interés anual
0.12
Periodo del
Prést fi
réstamo en afios 3.00
Numero de pagos
I
anuales 1.00
Pago N° Fecha Saldo Pago Capital Intereses | Saldo Final
Inicial programad
0
1 Afio 1 50,600.00 21,067.26 14,995.26  6,072.00 35,604.74
2 Afio 2 35,604.74 21,067.26 16,794.69  4,272.57 18,810.05
3 Afo 3

18,810.05 21,067.26 18,810.05 2,257.21 -
Fuente; Elaboracion propia
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6.5.5. Depreciacion de los activos fijos

Tabla 27. Depreciacion

N° Depreciaciones Valor Afos de Valor Depreciaciéon
Inicial Vida Util Residual Anual
1 Maquinaria y equipo
24,600.00 5.00 4,920.00 3,936.00
2 Muebles y equipos
de oficina 7,815.00 5.00 1,563.00 1,250.40
TOTAL U$ 32,415.00 10.00 6,483.00 5,186.40

Fuente: Elaboracion propia

La empresa estima una depreciacion de la maquinaria, muebles y equipos de

oficina con una vida util de 5 afios y el 20% del valor residual.

Los activos fijjos son comunmente llamados bienes de uso. Como su nombre
lo indica, el objetivo que tiene es el de prestar apoyo permanente al capital de
trabajo. Son activos fijos de baja liquidez, adquiridos para ser usados, y no para ser
vendidos.

6.5.6. Amortizacién de Inversion Diferida (AID)

Amortizacion de Inversion Diferida = 2400.00
3
AID = = U$ 800.00

Anualmente se tendra una amortizacién diferida de U$ 800.00.

Tesis de Maestria en Gerencia Empresarial 107



WVESSOAD
' AL
i@. s

Facultad Regional Multidisciplinaria, Esteli / FAREM — Esteli

6.5.7. Proyeccion de Ventas

Tabla 28. Proyeccién anual de ventas

Item Unidades de Precio Ventas al Ventas 2019 2020 2021
venta de Venta mes 2018
Computadoras
laptop 10 600.00 6,000.00 72,000.00 92,494.36 94,344.25 97,174.57
Computadoras
de escritorio 10 480.00 4,800.00 57,600.00 73,995.49 75,475.40 77,739.66
Celulares 5 580.00 20,300.00 243,600.00 312,939.25 319,198.03 328,773.97
Accesorios
Variedad

3,000.00 3,000.00 36,000.00 48,307.01 49,273.15 50,751.34
Servicios :
Reparacion y
TR T 1 1,000.00 1,000.00 12,000.00 16,239.66 16,564.45 17,061.38
Total ventas U$ 35,100.00 421,200.00 543,975.76 554,855.28 571,500.93

Fuente Elaboracion propia
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Para la proyeccion de ventas se realizd basado en las ventas anuales del afio

2018, a partir de este dato y analizando con el Ing. Morazan la capacidad instalada

con respecto a la competencia y la experiencia que posee en el giro de la empresa

se prevé un incremento del 1,2 y 3 %

respectivamente para cada afio, valor

razonable al momento de encontrar la cantidad base para la realizacion de sus

ventas y cumplir satisfactoriamente con la demanda.

Los precios varian de acuerdo a la marca y equipo tecnolégico, teniéndose

margenes de utilidades del 20% para los equipos como laptop, computadora y

celulares vy, en el caso de los accesorios dejan un margen del 45%.

6.5.8. Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 29. Estado de Pérdidas y Ganancias (cifras ddlares)

2019 2020 2021
Ventas 543,975.76 554,855.28 571,500.93
Compras y gastos de productos
Compra de mercaderia
323,539.38 330,010.17 339,910.48
Costos indirectos de Mercaderia
Total compras y gastos de mercaderia
323,539.38 330,010.17 339,910.48
Utilidad Bruta
220,436.38 224,845.10 231,590.46
Gastos de operacion
Salario de ventas
20,484.00 20,893.68 21,520.49
Prestaciones sociales
10,240.77 10,445.58 10,758.95
Combustible
969.60 988.99 1,018.66
Servicios publicos
1,346.24 1,373.16 1,414.36
Renta de local
9,938.40 10,137.17 10,441.28
Mantenimiento de equipos
363.60 370.87 382.00
Amortizacion de la inversion diferida
800.00 800.00 800.00
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Mantenimiento de vehiculo
Seguro de vehiculo
Depreciacion

Total de gastos de operacion

Gastos administrativos
Salario administrativo

Prestaciones sociales

Publicidad y promociones

Papeleria, utiles de oficina y utensilios de
limpieza

Total de gastos administrativos

Total costos de operacion y administracion
Utilidad operativa

Costos financieros

Utilidad antes de impuestos

Impuesto del 30%

Impuesto municipal 1.5%
Utilidad/Pérdida Neta

Utilidad Acumulada

Impuestos Acumulados

Fuente: Elaboracion propia.

80.72
80.72
5,186.40

49,490.45

21,355.44
10,570.73
4,848.00
557.52
37,331.69
86,822.14
133,614.24
6,072.00
127,542.24
38,262.67
8,159.64
81,119.93
81,119.93

46,422.31

82.33
82.33
5,186.40

50,360.53

21,782.55
10,782.14
4,944.96
568.67
38,078.32
88,438.85
136,406.25
4,272.57
132,133.68
39,640.11
8,322.83
84,170.75
165,290.68

94,385.24

84.80
84.80
5,186.40

51,691.75

22,436.03
11,105.61
5,093.31
585.73
39,220.67
90,912.42
140,678.03
2,257.21
138,420.83
41,526.25
8,572.51
88,322.06
253,612.75

144,484.00

El estado de resultado se proyectdé para 3 afios, tomando en cuenta un

incremento en las compras de mercaderia por $ 96,4000.00 en el primer afio de

proyeccion. Esta proyeccion se realiza en base al estudio de mercado que determino

gue productos presentan la mayor demanda.
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6.5.9. Flujo de efectivo

El flujo de efectivo esta proyectado a 3 afios y con un financiamiento del 12%,

este se encuentra calculado entre las resta de la utilidad neta, depreciaciones

acumuladas y amortizacion del financiamiento.

Tabla 30. Flujo de Efectivo (cifras dolares)

Saldo inicial en la cuenta de efectivo
Entradas de operacién

Inversion inicial

Ventas de contado

Flujo de efectivo de operaciéon

Salidas de financiamiento e inversion
Compra de mercaderia

Servicios

Sueldos del personal administrativo
Prestaciones sociales de personal administrativo
Salarios de personal de venta
Prestaciones sociales de personal de venta
Papeleria, utiles de oficina y utensilios de limpieza
Combustible

Mantenimiento

Pago de intereses

Pago de principal

Publicidad y promocion

Seguro

Mantenimiento de vehiculo

Renta de local

Inversion Diferida

Total salidas

Saldo de flujo de efectivo por periodo
Fuente: Elaboracion propia.

143,309.59
543,975.76
687,285.35

323,539.38
1,346.24
21,355.44
10,570.73
20,484.00
10,240.77
557.52
969.60
363.60
6,072.00
14,995.26
4,800.00
80.72
80.72
9,938.40
2,400.00
427,794.38

259,490.97

2
259,490.97

554,855.28
814,346.24

330,010.17
1,373.16
21,782.55
10,782.14
20,484.00
10,445.58
568.67
988.99
370.87
4,272.57
16,794.69
5,232.00
80.72
82.33
10,137.17

433,405.63

380,940.62

3
380,940.62

571,500.93
952,441.55

339,910.48
1,414.36
22,436.03
11,105.61
20,484.00
10,758.95
585.73
1,018.66
382.00
2,257.21
18,810.05
5,232.00
80.72
84.80
10,441.28

445,001.88

507,439.68
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Tabla 31. Flujo Neto de Efectivo

0 1 2 3
Rubros

Ventas 543,975.76 | 554,855.28 571,500.93
Costos totales 406,727.12  412,338.37 423,934.62
Depreciacion 5,186.40 5,186.40 5,186.40
Amortizacion del diferido 800.00 800.00 800.00
Costos financieros 6,072.00 4,272.57 2,257.21
Utilidad gravable neta 125,190.24 = 132,257.94 139,322.71
Impuestos I. R. 30% 37,557.07 39,677.38 41,796.81
Impuestos municipales 1.5% 8,159.64 8,322.83 8,572.51
Utilidad neta 79,473.53 84,257.73 88,953.38
Depreciacion 5,186.40 5,186.40 5,186.40
Amortizacion del diferido 800.00 800.00 800.00
Valor residual 22,042.20
Costo de inversion 143,309.59

Créditos recibidos 50,600.00

Amortizacion del principal 14,995.26 | 16,794.69 18,810.05
Flujo neto de efectivo (92,709.59) | 70,464.67 = 73,449.44 98,171.93

Fuente: Elaboracion propia

6.5.10. Balance General

El balance general esta proyectado a 3 afios de acuerdo a sus activos

circulantes y fijos, asi como sus pasivos.

Tabla 32. Balance General (cifras dodlar)

Activo Apertura 1 2 3
Circulante

Efectivo en Banco 108,494.59 | 108,494.59 @ 108,494.59 | 108,494.59
Cuentas por cobrar 259,490.97 | 380,940.62 | 507,439.68
Total de Activo Circulante 108,494.59  367,985.56  489,435.21 | 615,934.26
Fijo

Equipo rodante 24,600.00 | 20,664.00 16,728.00 @ 12,792.00
Depreciacion de equipo rodante 3,936.00 3,936.00 3,936.00
Muebles y equipos 7,815.00 6,564.60 5,314.20 4,063.80
Depreciacion de equipo de oficina 1,250.40 1,250.40 1,250.40
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Total de Activo Fijo
Diferido

Total inversion diferida
Amortizacién de la inversion diferida
Total de Activo Diferido
Total de activos

Pasivo

Impuestos por pagar
Cuentas por pagar

Total de pasivos

Capital Contable

Capital Social

Patrimonio

Utilidades Retenidas

Total de capital contable
Total pasivo y capital

Fuente: Elaboracion propia

32,415.00

2,400.00

2,400.00

143,309.59

50,600.00
50,600.00

92,709.59

92,709.59

143,309.59

32,415.00

1,600.00
800.00

2,400.00
402,800.56

81,119.93
14,995.26
96,115.19

92,709.59
108,494.59
81,119.93
306,685.37

402,800.56

27,228.60

800.00
800.00

1,600.00
518,263.81

165,290.68
16,794.69
182,085.37

92,709.59
108,494.59
165,290.68
336,178.43

518,263.81

22,042.20

0.00
800.00
800.00

638,776.46

253,612.75
18,810.05
272,422.80

92,709.59
108,494.59
253,612.75
366,353.66
638,776.46

El capital social, es la cantidad total de dinero que invierten los duefios de la

empresa (socios) para conformar la misma y sirve como base para el inicio de sus

operaciones. El capital social de MR Soluciones es de U$ 92,709.59

6.5.11.

Indicadores financieros

El analisis econémico-financiero tiene como objetivo general determinar los

principales indicadores de factibilidad del plan de negocio; hacer un analisis sobre los

efectos que, segun esos indicadores, tienen los cambios en las variables del plan;

identificar variables y supuestos criticos para la factibilidad.

En definitiva, este analisis econémico-financiero nos permite dar una vision, lo

mas acertada a la realidad, de la posibilidad y viabilidad del plan de negocio.
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Tabla 33. Indicadores financieros

ltem Inversion total

(U$143,309.59)
TREMA 25%
VAN $60,933.82
TIR 64%
PRI 1 afio 3 meses y 19 dias

Fuente: Elaboracion propia

La tasa interna de retorno mide la rentabilidad como porcentaje. Cuando el
Valor actual neto sea cero, la TIR sera igual a la tasa de retorno exigida al proyecto.

Esto indica que el plan de negocio es rentable en un 64%.

En cambio el VAN mide la rentabilidad después de recuperar toda la
inversion. Para ello, calcula el valor actual de todos los flujos de caja, proyectados a
partir del primer periodo de operacion, y se resta la inversion total expresada en el
momento cero, y cuyo resultado indica que después de pagar la deuda a la empresa
le queda a favor $60,933.82 con periodo de recuperacion de inversion de 1 afio, 3

meses y 19 dias.

Tabla 34. Relacién Beneficio Costo

VAN Ingresos 25% 1,082,896.46
VAN Egresos 25% 958,390.10
RBC 1.13

Fuente: Elaboracion propia

La relacion beneficio costo indica que la empresa por cada U$ 1.00 que
invierte le queda a favor 0.13 centavos de délar, por lo tanto, es un proyecto

econdémicamente viable desde el punto de vista financiero.
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A continuacion se exponen los diferentes indices financieros que ayudaran a
definir en qué estado se encuentra la empresa y que rumbo va a tomar en el futuro,
para este caso se analizaron las razones con respecto a los activos, deuda,

rentabilidad y liquidez.

Tabla 35. Razones Financieras

Razones 1 2 3
Razon de circulante 3.83 2.69 2.26
Razon de la deuda 23.86% 35.13% 42.65%
Razdn de la capacidad de pago de intereses 22.00% 31.93% 62.32%
Margen de utilidad bruta 40.52% 40.52% 40.52%
Margen de utilidad operativa 24.56% 24.58% 24.62%
Margen de utilidad neta 14.91% 15.17% 15.45%

Fuente: Elaboracion propia

A través de las pruebas de liquidez, se puede observar que la empresa
contard con capacidad para cubrir sus pagos en aproximadamente 3 veces.

Por otro lado la empresa requiere de un 23.86%, 35.13% y 42.65%

respectivamente para financiar sus activos; es decir, que tiene solvencia financiera.

En relacién con la razén de la capacidad de pago de intereses, se tiene un
22% hasta un 62.32% para hacerle frente a los intereses con lo obtenido en la

utilidad operativa.

El margen de utilidad bruta da como resultado el 40.52% respectivamente en
los tres afios, esto indica que por cada délar que se obtiene de la venta 0.52
centavos son de utilidad bruta. La utilidad operativa que resulta de restarle a la
utilidad bruta los costos operativos es de aproximadamente 24%. En cuanto a los
margenes de utilidad neta, se observa que por cada ddélar que se obtiene de la venta

0.91 centavos son de utilidad neta.
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7. CONCLUSIONES

A partir de los diferentes estudios realizados se puede concluir:

El estudio de mercado brind6 informacion sobre el segmento de mercado el
cual estd establecido por estudiantes, profesionales, asalariados, comerciantes y
amas de casa, teniéndose una proyeccién de 101,109 personas que conforman los
clientes potenciales de la ciudad de Esteli, que demandan equipos tecnholdgicos
(celulares, computadoras y accesorios) y servicios de reparacion y mantenimiento a
los mismos, por lo tanto, la empresa espera cubrir la demanda insatisfecha

anualmente con una mayor oferta de productos.

En el estudio de mercado quedo evidenciado que sus principales
competidores como: Radio Shack, COPASA y Tiendas de celulares. Sin embargo,
Radio Shack y MR Soluciones se encuentran al mismo nivel y compiten en atencion

al cliente y garantia.

El 88% de la poblacion conoce de MR Soluciones, y de estos el 65% posee
ingresos mayores a los C$ 4,999.00, es decir, tienen cierto poder adquisitivo de

compra.

Por otra parte, los encuestados valoran como factor de compra el producto

tecnoldgico, marca y precio, aspectos fundamentales para la proyeccion de ventas.

En base al trabajo desarrollado se puede identificar que a pesar de la alta
competitividad que hay en la industria de las tecnologias de la informacion, adn es
posible competir en base a un producto o servicio diferenciado. Se pudo dar

cumplimiento a los objetivos planteado a inicio de este plan de negocio.

El estudio técnico refleja el diagrama de flujo de proceso de ventas con el que

se logrard optimizar los recursos disponibles, mayor confiabilidad y seguridad del
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proceso controlado, mejorar la calidad en la atencion y productividad, asi como la

rentabilidad del negocio.

Desde el punto de vista técnico, la ampliacion de negocio es viable puesto que
la empresa, posee los recursos materiales y humanos para su correcta

implementacion.

La empresa al momento de realizar el plan de negocio no cuenta con
estructura organizativa y legal, sin embargo, realiza sus prestaciones sociales, pago
de INSS, asi como vacaciones y treceavo mes y los pagos a la Direccion General de

Ingresos Yy Alcaldia Municipal de Esteli.

El estudio financiero demuestra que el plan de negocio es rentable, puesto que se
utilizé una tasa de descuento del 25% (tasa de oportunidad del inversionista) dando
como resultado una TIR de 64% incluyendo la inversién total de U$143,309.59, un
VAN de U$60,933.82, una Relaciéon Beneficio Costo de C$ 1.13, un Periodo de
Recuperacion de la Inversion de 1 afio, 3 meses y 19 dias.

Finalmente, las razones financieras demuestran que la empresa tiene
capacidad de pago a corto plazo, es decir, cuenta con solvencia financiera.
Asimismo, la rentabilidad bruta, operativa y neta presenta tasas sumamente

atractivas, lo que garantiza la buena andanza financiera de MR Soluciones.
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8. RECOMENDACIONES

A partir de las conclusiones realizadas se plantean las siguientes
recomendaciones que son fundamentales para la ampliacion y visibn empresarial de

MR Soluciones:

La empresa debe de oficializar su mision, vision, valores y estructura

organizativa.

e Implementar el presente plan de negocios puesto que seria una alternativa

rentable que generaria ganancias significativas para sus propietarios.

e Realizar actividades de acompafamiento del trafico en la pagina web de la
empresa, utilizando el ratio de entradas vs. compras, de manera que se
mida el impacto de la pagina directamente relacionada a la publicidad

electrénica a emplearse.

e Medir el posicionamiento de MR Soluciones en el mercado y evaluar la

estrategia de marketing, segun el ciclo de vida de la mercaderia y servicio.

e Establecer sistemas de medicidn y control para la rotacion del personal que
sera un factor clave para evaluar el aprendizaje del equipo de trabajo de la

empresa.

e Mantener el inventario actualizado, que le permita llevar un control

exhaustivo de la mercaderia.

e Evaluar constantemente las variables claves que influyen en la generacion

de ganancias mediante indicadores de venta y gestion.
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e MR Soluciones debe de mantenerse en constante investigacion con las

nuevas tendencias tecnoldgicas que se introducen en el mercado.

e Capacitar al personal al introducir mercaderia con nuevas caracteristicas
en el mercado, no solo por la rentabilidad que el negocio demuestra, sino
también por las implicaciones positivas en la mejora de héabitos de

consumo, gustos y preferencias de la poblacion.

e Se deben establecer estrategias, procesos y procedimientos idoneos, que

sean utilizados efectivamente para el logro de los objetivos propuestos.

e Por ultimo, es necesario realizar diversas actividades de relaciones
publicas, merchandising y promociones para que la cobertura y exposicion
del producto o mercaderia sea adecuada ante los potenciales compradores
y ademas permita una respuesta de la competencia con productos de

caracteristicas y beneficios similares.
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10. ANEXOS

Anexo 1. Encuesta de estudio de mercado

Estimado sefior o sefiora la presente entrevista esta orientada al
levantamiento de informacion en relacion al estado actual de la empresa MR
Soluciones con el objetivo de ampliar los servicios y productos que actualmente
ofrece en la Ciudad de Esteli. Los datos que ustedes proporcionen servirdn para la
elaboracién de Plan de Negocio de la tesis de Maestria en Empresarial de la
Universidad Nacional Autonoma de Nicaragua Unan Managua, FAREM Esteli.

Agradeciéndoles de antemano su valioso aporte.

Nota: Marque con una X una opcion de las siguientes preguntas.

l. Generalidades del encuestado (segmento de mercado)

1.1. ¢Tiene Usted conocimiento de la existencia de la tienda MR Soluciones
Tecnologia a tu alcance?
SI No
Condicién: Si la persona no conoce de MR Soluciones el encuestador (a)
explicard sobre el servicio que la empresa realiza, y continuara su llenado
de formulario.

1.2. Sexo:
Masculino Femenino

1.3. Edad
a. 15 - 20 d. 31 — 35 afios.
afos
b. 21 - 25 e. 36- 40 afos
afnos
c. 26 — 30 f. 41 aflos a mas
anos
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1.4. Nivel académico

a. Primaria d. Universitario
b. Secundaria e. Profesional
c. Técnico

1.5. ¢Cual es su profesion u oficio?

Asalariado Estudiante
Profesional
independiente Ama de casa

Comerciante

1.6. ¢Cual es su lugar de procedencia?

Esteli Madriz
Matagalpa Nueva Segovia
Jinotega Ledn

Otros especifique:

1.7. ¢De cuanto son sus ingresos promedios?
Menos de C$ 4,999.00
De C$5000.00 a C$ 10,000
De C$ 10,001.00 a C$ 15,000.00
De C$15,0001 a més
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I. Desarrollo de investigacién de mercado

2.1. Demanda Potencial

e Producto

2.1.1. ¢Qué productos ha comprado en el ultimo afio? ¢Marque con una X el

producto o productos comprados en el ultimo afio?

Producto Producto complementario

Laptops Teclados

Computadoras de escritorio Mochilas

Camaras de vigilancia Mouse

Impresoras Tintas de impresora

Equipos Gaming Memoriass USB

Reloj Smart watch Temperas glass

Escritorios Protectores de celulares

Consolas de video juego Audiéfonos

Sillas ejecutivas Bolsos

Alarmas de seguridad Parlantes

Equipos de sonidos Cables

Televisores Baterias

Tablets Servicio de reparacion de celulares,
Tablety PC

Celulares Servicios de Mantenimientos de
computadora

Data Show Discos duros

Cajas registradoras Video juegos

Otros (especifique):
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2.1.2. ¢Con qué frecuencia compra los productos y servicios antes
mencionados?
Mensual
Cada tres meses
Cada seis meses
Cada afo

2.1.3. ¢Cuanto invierte Usted en la compra de productos tecnologicos?

U$ 10.00 a 100.00 U$ 301.00 a 400.00
U$ 101.00 a 200.00 U$ 401.00 a 500.00
US 201.00 a 300.00 U$ 500.00 a mas

2.1.4. ¢Qué marca prefiere Usted al momento de comprar un producto?

Marcas Marcas
Apple Sony
Samsung Klip Xtreme
Huawei Lenovo
DELL HP

Asus Argon

Otro (especifique):

2.1.5. ¢Qué caracteristicas tiene en cuenta al momento de comprar un producto
0 servicio?
Marca
Precio

Tecnologia

2.1.6. ¢La compra realizada es para uso?

Personal 0 Empresa privada
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e Competencia
2.1.7. ¢Conoce Usted empresas que compiten con MR Soluciones?
Si No

2.1.8. Mencione el nombre de las empresas que compiten con RM Souciones:

Nombre de la empresa
Competidor 1.
Competidor 2.
Competidor 3.
Otros

e Precio
2.1.9. ¢Considera usted que los precios de los productos tecnolégicos y servicios
estan a la altura de los productos?
Si No

2.1.10. ¢Considera Usted que los precios de los productos tecnologicos y
servicios estan a la altura de los competidores?
Si No

2.1.11. ¢;Considera Usted que los precios de los productos tecnolégicos y
servicios estan a la altura de la Marca de los productos?
Si No

e Plaza (Distribucion o puntos de venta)
2.1.12. ¢(En qué lugar de establecimiento compra su producto o servicios

tecnologicos?

Mencione:
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2.1.13. ¢Considera Usted que la tienda MR Soluciones- tecnologia a tu
alcance, esta bien ubicado o accesible?
Si No
e Promocion

¢En qué medio publicitario se dio cuenta de la existencia de MR Soluciones — Tecnologia a tu

alcance?
Radio Paginas web
Redes sociales Volantes
TV Otros especifique:

2.1.14. ¢ Qué tipo de promocion le gustaria MR soluciones — tecnologia a tu
alcance brinde a sus clientes?

Descuentos sobre compras Rifas
mayores de U$ 200.00

Regalias Otras

2.1.15. Valore en escala 1 a 5 (1 menor puntaje y 5 mayor puntaje el nombre

de la empresa:

Nombre de la Criterios
empresa Corto Facil de Facll de Coincide con su
recordar lectura guehacer
MR
Soluciones

Tecnologia a
tu alcance

2.1.17. Sugerencias a MR Soluciones para su mejora continua:

Gracias por su apoyo y tiempo.
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Anexo 2. Entrevista a propietarios de empresas MR Soluciones

Estimado sefior o sefiora. La presente entrevista est4d orientada al
levantamiento de informacién en relacion al estado actual y problematica enfrentada
por su empresa. Los datos que ustedes proporcionen serviran para la formulacién de
una tesis de Maestria en Gerencia Empresarial de la Universidad Nacional Autbnoma
de Nicaragua, Unan Managua FAREM Esteli, sobre el desarrollo de la empresa MR

Soluciones.

Nos gustaria conocer su punto de vista como experto respondiendo las siguientes
preguntas, todo lo que se responda en el cuestionario sera manejado con completa

confidencialidad.

¢,Cual es el nombre de su empresa y cuando fue fundada?
¢, Cuenta con misién, vision y valores la empresa?
¢ Con cuantos trabajadores cuenta la empresa?

¢,Dbnde esta ubicada su empresa?

1

2

1

2

3. ¢Cuantas sucursales tiene?

4. ¢Cuenta con un organigrama definido?

5. ¢Cuédles son las funciones por area?

6. ¢Qué situaciones ha enfrentado su empresa en la produccion de bienes y
servicios?

7. ¢Cuenta con una politica de precios, como hace para bajar costos?

8. ¢Qué cantidades de producto usted produce y comercializa?

9. ¢Cuales son las lecciones aprendidas en este periodo?

10. ¢, Con cuantos proveedores cuenta la empresa?

11. ¢ Cuenta con alianzas estratégicas su empresa?

12. ¢ Cuéles son los medios de publicidad que utiliza la empresa?

13. ¢ Cuenta con un presupuesto para la publicidad?

14. ; Cuénto es su monto destinado para la publicidad?

15. ¢ Cudles son sus tres competidores mas fuertes?.

16. Valoracion de competencia
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17.¢Cbmo califica usted el posicionamiento de sus tres competidoes mas fuertes

con relacion a su empresa?, para ello se tienen los siguientes criterios los que

se evaluara con puntajes de 1 a5, menor puntaje 1 y mayor puntaje 5.

No | Items Criterios
©
®© c o N o 9
2 |E |8 E |35 88 £ §
e G = S o | S ®© e «
o B © = = = BT 9 S Q
o ] c 2 °1|lsa e 9 2 o
(o} O O < © O o o O ©
1 Competidor 1.
2 Competidor 2.
3 Competidor 3.
4 Empresa MR
Soluciones
18. ¢ Cudles son las areas de influencia de la competencia?
e FODA
19. Valoracion general de acuerdo a los siguientes aspectos
Items Criterios
Siempre | Aveces | Nunca

Generalidades de la empresa:

1. El empresario ha fijado los objetivos estratégicos
(medibles vy verificables) para los diferentes @mbitos
de la empresa y evalla el cumplimiento de éstos.

2. Existe consistencia entre los objetivos y la estructura
de la empresa, evidencidndose cambios en aquellas
areas definidas como criticas o estratégicas.

3. El empresario conoce el concepto de objetivo
estratégico, lo tiene internalizado, para definir los
propios.
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Items

Criterios

Siempre

A veces

Nunca

4. Existe consistencia entre el accionar de la empresa
y los objetivos estratégicos planteados. El
empresario muestra conviccién y claridad por las
metas futuras

5. Los objetivos estratégicos son consistentes con los
valores que impulsan a la empresa

6. El empresario conoce el concepto de mision, la tiene
declarada, escrita e internalizada

7. El empresario tiene claro hacia donde se proyecta
su empresa a largo plazo

8. El empresario es capaz de definir cual es su negocio

9. Al iniciar la empresa el empresario poseia
conocimientos técnicos y teoricos de la actividad
propia del giro

10.El empresario se muestra comprometido con el
futuro, a pesar de las circunstancias, y no tiene
previsto cerrar o cambiar drasticamente su negocio.

Mercado

Siempre

A veces

Nunca

11.La empresa cuenta con un canal eficiente de
distribucion y estos estan ubicados en lugares
estratégicos definidos por la empresa

12. El empresario conoce los distintos canales a los que
puede acceder, los ha evaluado y ha optado por
aguel que le reporta mayores beneficios

13.La empresa se preocupa de entrenar a sus
distribuidores respecto a las caracteristicas y
beneficios de sus productos, asi como del material
promocional

14.La empresa tiene definida la estructura de costos de
todos los productos para la fijacion de precios.

15.Existe una comparacion permanente del precio de
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Items

Criterios

Siempre

A veces

Nunca

los productos con los competidores y se han
establecido politicas o criterios de fijacion de precios
en relacion a ellos

16.Se toma en cuenta factores externos y se analiza la
tendencia para la fijacion de precios para lo cual
existe informacién documentada.

Servicios

17.La empresa dispone de tecnologias de Ultima
generacion, funcionales y operativas (sistemas
contables)

18.El empresario se informa permanentemente de la
tecnologia de punta utilizada por la el sector
comercio y servicio y realiza una evaluacion de ella
comparandola con la utlizada en su empresa
tomando medidas al respecto

19.Las materias primas y productos son almacenados
separadamente, considerando sus caracteristicas
fisicas y quimicas, mediante un sistema que
garantiza una adecuada rotacion, uso y control de
estos.

20. Existe un responsable del manejo de inventarios que
lleva registros que son de facil verificacion por parte
del empresario.

21.La empresa realiza un estricto control de calidad de
las materias primas recibidas, compras de
mercaderia con el propédsito de asegurar la calidad
del producto.

22.Se lleva un registro actualizado de las entradas de
las compras de la mercaderia y materias primas a
utilizar para brindar el servicio.

23. La empresa dispone de un sistema de control de
inventarios (planillas, registros, etc.) de materias
primas y compras de productos, sujeto a un
programa de compra en funcion del uso de la
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ltems Criterios

Siempre | Aveces | Nunca

demanda de productos.
Finanzas

24. La empresa cuenta con un control de costos que
permite realizar analisis de costo/beneficio y
programar actividades orientadas a la reduccion de
los costos

25. EI empresario realiz6 una evaluacion de su
proyecto empresa, analizando los costos de
oportunidad que le significaba instalar o no la
empresa.

Anexo 3. Instrumento Estudio Técnico

Localizacion
Método cualitativo por puntos

Para la selecciéon de la localizacién de la planta procesadora se asignaran
factores cuantitativos a una serie de factores considerados relevantes para la
localizacion, lo que conducira a una comparacion cuantitativa de diferentes sitios.
Este método permitira la ponderacion de factores de preferencia para el investigador
al tomar la decision.

Se propondran dos localidades donde se le asignaran valores, asi como la

calificacion y la localidad que obtenga el mayor puntaje serd utilizada para ubicar la
empresa:
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Factores Puntaje Localizacion A Localizacién B
relevantes asignado
Calificacion Calif. Calificacion Calif.
ponderada ponderada
Acceso a 0.20
Materia prima
Mano de obra 0.20

Accesibilidad a 0.15
servicios

basicos (Agua,
energia,

telefonia)

Cercania con 0.20
mercados

formales e
informales
Infraestructura 0.15
s disponibles

Seguridad 0.10
publica
Suma 1.00

Micro localizacion

Una vez seleccionada la mejor localidad para la ubicacion de la planta, se
procedera a realizar los estudios necesarios en el terreno si bien sea para construir
un nuevo edificio de dos plantas o remodelar una estructura existente para lo cual se
necesitara la siguiente informacion:

-. Estado actual del terreno o edificacién, area disponible para expansion.
-. Accesibilidad a las principales vias de comunicacion.
-. Accesibilidad a los servicios basicos.

-. Instalaciones necesarias para la instalacion de la planta.
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Anexo 4. Cédulas de trabajo

Tabla N°: Seleccion de equipo y maquinaria

Seleccion de la maquinaria

Numero de proveedor Proveedor Direccion
1
2
3
4
5
Instrumentos de Estudio Econdmico
Tabla N° Inversion Inicial
CONCEPTO ANO 2019 ANO 2020

Total
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Tabla N°: Depreciacion

Depreciacién

Afo 1

Afo 2

Afo 3

Afo 4

Afio 5

Valor total

Vida Util

Equipo N° 1

Equipo N° 2

Equipo N° 3

Equipo N° 4

Equipo N° 5

Equipo N° 6

Equipo N° 7

Total

Tabla N°: Amortizacion

NUmero de cuota

Principal

Cuota

Interés
Corriente

Interés
Moratorio

Total
de la
cuota

Saldo

Cuota N° 1

Cuota N° 2

Cuota N° 3

Total
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Tabla N°: Presupuesto de mercaderia o productos de los servicios

COSTOS POR
DETALLE UNIDAD DE 2019 2020
PRODUCTO
Total
Tabla N°: Presupuesto de materiales indirectos:
COSTOS POR UNIDAD

DETALLE PRODUCIDA 2019 2020
Total
OTROS GASTOS INDIRECTOS

DETALLE 2019 2020

Depreciaciones

Articulos de limpieza

Materiales de oficina

Imprevistos

Total
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Tabla N°: Planilla Personal

Pag
Valor | Valo 0 Pago . .
m | Descripcion | cant. | nitar| v | QY| NRT | Yoeect | Teoeay | OEREY Tota
19 2%
%
Directa
GERENCIA
1 Gerente
AMINISTRA
CION
2 Caja
Asistente
3 contable
4 | Conserje
VENTAS
Responsable
de Ventas y
6 Marketing
7 | Vendedores
TOTAL
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Tabla N°: Gastos de Administracién

DETALLE

2019

2020

Sueldos de Administracion

Combustible, repuestos, mantenimiento

Papeleria y utiles de oficina

Utiles de aseo

Energia eléctrica

Agua

Internet

Depreciacion

Total

Tabla N°: Mano de Obra indirecta

Puesto

Unidad de
Medida

Cantidad

Monto por
servicio

Total

Vendedores

Total

Servicios profesionales

Puesto

Unidad de
Medida

Cantidad

Monto por
servicio

Total

Servicios Profesionales - Contador

Total
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Tabla N°: Costos Fijos y Variables

DESCRIPCION

COSTO EN DOLARES

COSTO VARIABLE

ANO 1

ANO 2

Mercaderia o productos

Servicios contables

Mano de Obra Indirecta

Sub Total

Costos fijos

Mano de obra directa

Energia eléctrica

Agua

Internet

Combustible

Impuestos municipales

Renta de local

Depreciacion

Amortizacion

Gerente

Responsable de caja y ventas

Auxiliar contable

Conserje

Gastos general y administrativo

Seguros

Imprevistos

Sub Total

Total
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Tabla N°: Balance General

Balance General

ACTIVO

Activo Circulante

Inversiones

Inventario inicial

Cuentas por cobrar

Sub total

Activo fijo

Mobiliario y equipo

Sub total

Activo diferido

Total de Activos

PASIVO

Pasivo Circulante

Sueldos, deudores, impuestos

Pasivo Fijo

Préstamo a 5 afios

Capital

Pasivo + capital
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Tabla N°: Ingresos

UNIDAD
DE
MEDIDA

CONCEPTO CANTIDAD

PRECIO
UNITARIO

Ingreso
INGRESOS

2019

INGRESOS

mes 2020

Computadoras

Celulares

Tablet

n productos

Total

Tabla N°: Estado de Pérdidas y Ganancias

Meses N meses

Ventas

Compras y gastos de productos

Compra de materia prima

Ccostos indirectos de fabricacion

Total compras y gastos de fabricacion

Utilidad Bruta

Gastos de operacion

Mano de obra

Prestaciones sociales

Combustible

Servicios publicos

Mantenimiento

Amortizacion de la inversion diferida
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Meses

N meses

Depreciacion

Total de gastos de operacién

Gastos administrativos

Sueldos

Prestaciones sociales

Publicidad y promociones

Papeleria, Utiles de oficina y utensilios de limpieza

Total de gastos administrativos

Total costos de operacion y administracion

Utilidad operative

Costos financieros

Utilidad antes de impuestos

Impuesto del 30%

Utilidad/Pérdida Neta

Utilidad Acumulada

Impuestos Acumulados

Tabla No. de Flujo Neto

Meses | N
meses

Saldo inicial en la cuenta de efectivo

Entradas de operacion

Inversion inicial

Ventas de contado

Flujo de efectivo de operacién

Salidas de financiamiento e inversion

Compra de maquinaria y equipo

Materia prima (mercaderia y materiales indirectos en los servicios
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Meses | N

meses

Servicios

Sueldos del personal administrativo

Prestaciones sociales de personal administrativo

Salarios de personal de produccién

Prestaciones sociales de personal de produccion

Papeleria, utiles de oficina y utensilios de limpieza

Combustible

Mantenimiento

Pago de intereses

Pago de principal

Publicidad

Promocién

Inversion diferida

Total salidas

Saldo de flujo de efectivo por periodo
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Anexo 5. Instrumento de indicadores financieros

Punto de Equilibrio

CONCEPTO Meses

Costos Fijos

Costos Variables

Ventas

CVIVENTAS

1-CV/IVENTAS

PUNTO DE EQUILIBRIO (EN DOLARES)

PUNTO DE EQUILIBRIO (%)

Tabla N°: Valor Presente Neto: Aqui se ubicara la tabla de VPN

El objetivo del Valor Presente Neto es determinar si una inversion permite

obtener ganancias o pérdidas.

El VPN puede dar un valor positivo, negativo o igual a O; s i es positivo se
interpreta que el valor de la empresa tendra un incremento equivalente al monto del
Valor Presente Neto; cuando es negativo quiere decir que la empresa reducira su
riqueza en el valor que arroje el VPN. Cuando el VPN nos da cero, no modificara el

monto de su valor.

VPN=FEi/(1+i)"t
de donde: FE Flujo de Efectivo
i: Tasa de interés

t: Periodo
Tabla N°: Tasa Interna de Retorno: aqui se ubicara latabla de la TIR

Es la media geométrica de los rendimientos futuros esperados de dicha

inversion, y que implica por cierto el supuesto de una oportunidad para reinvertir. En
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términos simples, diversos autores la conceptualizan como la tasa de descuento con

la que el valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero.

VAN = —I=0
; 1-|—TIR

Donde:

Fi. es el Flujo de Caja en el periodo t.
n: es el nUmero de periodos.

I: es el valor de la inversion inicial.

Tabla N°: Periodo de Recuperacién de la Inversion: aqui se ubicara la tabla de
la PRI

Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para
gue los flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su costo o inversion

inicial.
Tabla N°: Relacién Beneficio Costo

Compara de forma directa los beneficios y los costes. Para calcular la relacion (B/C),
primero se debe sumar los beneficios descontados, traidos al presente, y se divide
sobre la suma de los costes también descontados.

-. B/C > 1 indica que los beneficios superan los costes, por consiguiente el proyecto
debe ser considerado.

-. B/C=1 Aqui no hay ganancias, pues los beneficios son iguales a los costes.

-. B/C < 1, muestra que los costes son mayores que los beneficios, no se debe

considerar.
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Anexo 6. Tablas de contingencia

Esteli / FAREM - Esteli

Tabla 1. Conocimiento de la Tienda MR Soluciones
Tiene Usted conocimiento de la existencia de la tienda MR Soluciones
Tecnologia atu alcance

Frecuencia Porcentaje Porcentaje
valido

Valido Si 60 88.2 88.2
No 8 11.8 11.8
Total 68 100.0 100.0

Tabla 2. Sexo*Edad tabulacion cruzada

Recuento
Edad

15-  21-  26-| 31- 36- 4la

20 25 30 35 40 mas

Sexo | Femenino 5 8 4 4 4 6

Masculino 8 10 4 4 4 7

Total 13 18 8 8 8 13

Porcentaje
acumulado
88.2
100.0

Total

31
37
68

Tabla 3. De cuanto son sus ingresos promedios*Cual es su profesion u oficio
tabulacién cruzada

Recuento
Cual es su profesién u oficio Tot
al
Asalaria | Profesiona | Comercia @ Estudia & Am
do I nte nte a
independie de
nte cas
a
De Menos 3 3 0 15 3 24
cuanto de C$
sonsus @ 4,999.0
ingreso | O
S De 8 6 1 0 0 15
promedi = C$5000.
0S 00 aC$
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Tabla 3. De cuanto son sus ingresos promedios*Cual es su profesion u oficio

Recuento

Total

tabulacién cruzada

Cual es su profesién u oficio

Asalaria | Profesiona | Comercia @ Estudia
do I nte nte
independie
nte
10,000
De C$ 4 3 1 3
10,001.
00acC$
15,000.
00
De 6 4 7 0
C$15,00
0l a
mas
21 16 9 18

Tot
al
Am
a
de
cas
a
0 11
1 18
4 68

Tabla 4. Nivel académico*Tiene Usted conocimiento de la existencia de la
tienda MR Soluciones Tecnologia a tu alcance tabulacidon cruzada

Recuento

Nivel académico

Total

Tiene Usted conocimiento
de la existencia de la tienda
MR Soluciones Tecnologia a

tu alcance
Si No
Primaria 1 0
Secundaria 7 3
Técnico 2 0
Universitario 26 5
Profesional 24 0
60 8
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Tabla 5. De cuanto son sus ingresos promedios*Cual es su profesion u oficio
tabulacion cruzada

Recuento
Cudl es su profesion u oficio Tot
Asalaria | Profesiona | Comercia | Estudia | Am al
do I nte nte a
independie de
nte cas
a
De Menos 3 3 0 15 3 24
cuanto de C$
sonsus @ 4,999.0
ingreso 0
S De 8 6 1 0 0 15
promedi | C$5000.
0S 00acCs$
10,000
De C$ 4 3 1 3 0 11
10,001.
00acC$
15,000.
00
De 6 4 7 0 1 18
C$15,00
0l a
mas
Total 21 16 9 18 4 68
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Tabla 6. De cuanto son sus ingresos promedios*Cudl es su profesion u oficio
tabulacion cruzada

Recuento
Cual es su profesién u oficio Tot
Asalaria | Profesiona | Comercia @ Estudia | Am al
do I nte nte a
independie de
nte cas
a

De Menos 3 3 0 15 3 24
cuanto de C$
sonsus | 4,999.0
ingreso | O
S De 8 6 1 0 0 15
promedi | C$5000.
0s 00acCs$

10,000

De C$ 4 3 1 3 0 11

10,001.

00aC$

15,000.

00

De 6 4 7 0 1 18

C$15,00

Ola

mas
Total 21 16 9 18 4 68
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Tabla 7. Qué caracteristicas tiene en cuenta al momento de comprar un
producto o servicio?*Cuanto invierte Usted en la compra de productos
tecnoldgicos tabulacion cruzada

Recuento
Cuanto invierte Usted en la compra de productos | Tot
tecnolégicos al
us us us us us us
10.00 | 101.0 201.0 @ 301.0 | 401.0 @ 500.0
a Oa Oa 0a Oa Oa
100.0 | 200.0 @ 300.0 | 400.0 A 500.0 @ més
0 0 0 0 0
Qué Marca 7 4 2 2 0 8 23
caracteristi Precio 8 5 4 3 1 6 27
cas tiene Tecnolo 6 0 4 4 2 2 18
en cuenta gia
al momento
de comprar
un producto
0 servicio?
Total 21 9 10 9 3 16 68

Tabla 8. La compra realizada es para uso*Qué caracteristicas tiene en cuenta
al momento de comprar un producto o servicio? tabulacion cruzada
Recuento
Qué caracteristicas tiene en cuenta al Total
momento de comprar un producto o

servicio?
Marca Precio Tecnologia
La compra Personal 23 27 18 68
realizada es para
uso
Total 23 27 18 68
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Tabla 9. Considera usted que los precios de los productos tecnolégicos y
servicios estan a la altura de los productos

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Sl 64 94.1 94.1 94.1
NO 4 5.9 5.9 100.0
Total 68 100.0 100.0

Considera Usted que los precios de los productos tecnoldgicos y servicios
estan ala altura de los competidores?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido SI 60 88.2 88.2 88.2
NO 8 11.8 11.8 100.0
Total 68 100.0 100.0

Tablal0. Considera Usted que los precios de los productos tecnolégicos y
servicios estan a la altura de la Marca de los productos?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélido Sl 66 97.1 97.1 97.1
NO 2 2.9 2.9 100.0
Total 68 100.0 100.0
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Tabla 11. Considera Usted que la tienda MR Soluciones- tecnologia a tu
alcance, esté bien ubicado o accesible*En qué medio publicitario se dio
cuenta de la existencia de MR Soluciones — Tecnologia a tu alcance tabulacion

cruzada

Recuento

En qué medio publicitario se dio cuenta de la Total

existencia de MR Soluciones — Tecnologia a tu
alcance
Radio Redes Paginas | Volantes Otros
sociales Web

Considera Si 8 33 3 7 12 63
Usted que la NO 0 4 0 1 0 5
tienda MR
Soluciones-
tecnologia a
tu alcance,
esta bien
ubicado o
accesible
Total 8 37 3 8 12 68

Tablal2. Valore en escala 1l a5 (1 menor puntajey 5 mayor puntaje el nombre
de la empresa MR Soluciones
Frecuencia | Porcentaje @ Porcentaje | Porcentaje

valido acumulado
Vélido @ Corto 7 10.3 10.3 10.3
Facil de recordar 17 25.0 25.0 35.3
Facil de lectura 2 2.9 2.9 38.2
Coincide con su 3 4.4 4.4 42.6
guehacer
Todos 39 57.4 57.4 100.0
Total 68 100.0 100.0
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Anexo 7. Nombre de la empresa

Soluciones

_~Tecnologia a tu alcance

Anexo 8. Fotografias

Computadoras Laptop

Fuente: Fotografia tomadas en MR Soluciones, Febrero 2019.
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Sillas gaming

Fuente: Fotografia tomadas en MR Soluciones, Febrero 2019.
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Cargador portatil

Fuente: Fotografia tomadas en MR Soluciones, Febrero 2019.
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Accesorios

s
~

o

-

Fuente: Fotografia tomadas en MR Soluciones, Febrero 2019.
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Tablet

e

&
Carxy Oy

MO NON WeMo

Fuente: Fotografia tomadas en MR Soluciones, Febrero 2019.
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Equipos diversos

Fuente: Fotografia tomadas en MR Soluciones, Febrero 2019.
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Celulares

Fuente: Fotografia tomadas en MR Soluciones, Febrero 2019.
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