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ABSTRACT

El proyecto busca evaluar la factibilidad de aperturar una empresa de capacitacidon en
Costa Rica. La idea del proyecto surge de la necesidad de poder cubrir de mejor manera el
mercado costarricense por parte de ITRALL, la cual es una empresa de capacitacion que ha
venido operando en Centro América y el Caribe, desde hace ya cinco anos. El crecimiento de
la misma ha sido exponencial afio con ano, el promedio de crecimiento de ventas anual ha
sido de 40%. Debido a que la demanda de capacitacion de las empresas en Costa Rica ha
aumentado, se opté por aperturar un centro de operaciones en Costa Rica, el cual podra
cubrir de mejor manera los mercados del cono sur de Centro América, atendiendo mas

rapida y eficazmente a los clientes del area.

Los estudios de mercado, marcan una gran necesidad por parte de las empresas por tener
un personal capacitado con todas las herramientas para poder dar un servicio de excelencia.
El 94% de empresarios y Gerentes evaluados en la encuesta respondieron que si era
necesario tener una empresa que brinde los servicios de capacitacion, ya que esta inversion

representa una garantia mayor para obtener los resultados corporativos deseados.

En el estudio financiero, se vio que era una inversidén bastante segura, ya que desde el
primer afio de operacién se obtiene una utilidad de $25,535.40, y que la recuperacion de la
inversion inicial seria en un afio un mes, lo cual nos da un margen de confiabilidad bastante

alto.

El proyecto en si es una solucién valiosa para todas las empresas en Costa Rica a sus
problemas de capacitacién, que les ayudara a los interesados, a lograr sus metas corporativas

de mejor manera y rapida.
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INTRODUCCION

Hoy en dia la globalizacion esta llevando a las empresas a tener estandares
de calidad mas altos que nunca, de aqui surge las necesidad en las empresas
de buscar nuevas alternativas que creen un valor agregado y les de ventaja
ante sus competidores. Sentarse y mirar los cambios que el medio va dando
diariamente y pensar en un servicio que camine con la modernizacion, es una
verdadera utopia. Por ello, una herramienta importante que permite modificar
las conductas de las personas frente a las incesables variaciones del entorno,
es la capacitacion.

Para brindar una solucion a las empresas con necesidad de mejora y
actualizacion, se crea ITRALL (International Training Alliance) la cual es una
empresa de consultoria y capacitacion que lleva cinco afios operando en
Guatemala con resultados asombrosos, con un crecimiento anual en ventas de
un 40%.

La importancia de llevar a cabo este proyecto que evalla la factibilidad de
aperturar operaciones de ITRALL en Costa Rica, consiste en poder brindar las
soluciones que se han logrado en Guatemala y poder cubrir de mejor manera
todo el territorio centroamericano. De ahi que este proyecto busque
determinar la importancia de la capacitacion en pro de una respuesta efectiva
en la atencion, logrando asi una mayor productividad que nos lleve a visualizar
como realidad la calidad de los servicios, no como concepto tedrico, sino mas

bien como un hecho.
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Hoy en dia ya se cuenta con clientes activos en todos los paises de Centroamérica, lo que ha
permitido dimensionar la capacidad de los mercados de cada pais. Desde Guatemala se
coordina y atienden todas las capacitaciones a nivel regional. Por esta razon es que nace la

iniciativa de abrir una sucursal en Costa Rica para atender de mejor manera ese mercado.

En el capitulo dos se presentan todos los antecedentes del proyecto, de donde surge la
iniciativa de aperturar la empresa de capacitacidon en Costa Rica, también se hace un analisis
de los arboles de problemas y objetivos dejando claro las dreas de oportunidad para la

empresa.

En el capitulo tres se muestra los resultados del estudio de mercado, datos del mercado
meta, comportamiento de la oferta y la demanda, y el anadlisis de cual serd la estrategia de

comercializacién.

El capitulo cuatro nos da toda la informacién del estudio técnico, capacidad del proyecto,
localizacién, y los procesos principales del proyecto. Adicional nos brinda informacién del

calendario de como se va a ir realizando el proceso de apertura de la empresa.

El capitulo cinco contiene toda la informaciéon de cdmo se va a manejar legalmente la
empresa, su régimen tributario, y una descripcién de la estructura administrativa de la

empresa.
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El capitulo seis nos brinda informacién de cualquier impacto ambiental que pudiera generar
la operacidon de la empresa, asi como el plan de higiene y seguridad industrial que se requiere

para el buen funcionamiento de la empresa.

En el capitulo siete se nos brinda toda la informacidn financiera del proyecto, todos sus
costos, proyecciones de ingresos, y calculos financieros como el punto de equilibrio, TREMA,

VAN, TIR, etc.

Por ultimo se nos dan las conclusiones y recomendaciones del proyecto para su buena

operacion.

CAPITULO II

INFORMACION DEL PROYECTO

El proyecto de apertura de operaciones de la empresa de capacitacion en Costa Rica, es una forma
de ofrecer opciones que ayuden a mejorar procesos que actualmente se encuentran limitados al

no poder brindar una asesoria mas directa.

La idea fundamental de este proyecto es llegar a ofrecer una serie de opciones de capacitacion
para la industria costarricense, logrando soluciones efectivas para el control y manejo de los

distintos procesos que conforman cualquier operacién dentro de una empresa u organizacién.
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Se busca ser una solucién de capacitaciéon que genere un alto valor a los procesos de los clientes
en donde el costo, aunque sea mayor en algunos casos, no sea representativo comparado con lo

que representen los resultados posteriores a la capacitacion.

Todos los cursos de International Training Alliance se basan en la metodologia creada por Team
Resouces de Colombia, y se tiene una alianza con Triaxia Partners de Estados Unidos, con la cual
también se comparten metodologias y cobertura de clientes. Nuestro catdlogo de cursos y talleres
mantienen un estandar de calidad alto, los cuales han sido utilizados en las corporaciones mas
grandes de centroamérica. El proyecto busca brindar un servicio mas directo a los clientes a nivel
centroamericano creando un nuevo centro de operaciones ubicado en Costa Rica buscando
convertir a la empresa en el lider de la rama de capacitacion en Costa Rica, haciendo una réplica

del sistema de negocio que actualmente se tiene en Guatemala.

2.1. Antecedentes del Proyecto:

Durante los ultimos cuatro afios, se ha encontrado dentro de los paises centroamericanos un
mercado bastante amplio sediento de soluciones de capacitacién para sus empleados las cuales

aparte de capacitar motiven a la gente a ser cada dia mds productivos.

Se puede hablar de un historial en el cual se puede ver un crecimiento de un 40% anual en el
campo de la capacitacién, las empresas hoy en dia buscan ser cada dia, mas exitosas y rentables al

costo mas bajo posible, y con la ola de crisis financiera que viven los paises centroamericanos, la
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primera opcién que toman las empresas es la reduccién de personal, ante esto lo que se busca es
que los empleados sean cada vez mas capaces de realizar eficientemente su trabajo y en algunos

casos que sean capaces de realizar el de otros.

En Guatemala se ha visto un incremento de empresas de capacitacién, las cuales buscan satisfacer
la necesidad de mejorar la calidad de las empresas, aun sin tener estas, las herramientas basicas
para poder realmente lograr el objetivo de formar equipos de alto desempefio, pero ante la gran
necesidad de capacitacion son contratadas. Costa Rica se ha atendido y manejado desde la casa
matriz en Guatemala hace mas de cuatros afios, este antecedente nos da brecha para poder

realizar este proyecto.

2.2. Problema:

La busqueda principal del Proyecto es evaluar la prefactibilidad de que en Costa Rica, se pueda
hacer una réplica del negocio que ya se tiene funcionando en Guatemala, se observa que las
situaciones y necesidades de un mercado al otro son muy similares, lo que proyecta realizar una

labor basada en la gestion existente y se puede obtener un resultado satisfactorio; luego de
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elaborar el presente estudio, se podra tener un buen acercamiento al momento de ponerlo en
marcha, ayudando asi a tomar la decision para que pueda pasar de una fase de pre-factibilidad a
factibilidad, soportada por un anlisis bien justificado, en el cual se proyectaran los primeros cinco
afios. La razén de hacerlo por cinco afos es porque en este tiempo se busca lograr los objetivos

planteados.

Cabe mencionar que existe una gran necesidad de capacitacion en el medio centroamericano, sin
embargo, el presente proyecto toma el tema como una de los puntos a solucionar dentro del arbol
de problemas u oportunidades. Lo que realmente se busca, es verificar la factibilidad de
desarrollar programas y soluciones que resuelvan este y otros problemas mediante una correcta
prevencion, en la que entran en juego, varios factores como disposicién del personal, apertura a
innovar estrategias etc. de tal manera que, el tema central del Proyecto esta planteado mas como

una oportunidad que como un problema.

2.2.1 Arbol de Problemas

actitud Falta de

positiva, pero sin la

Bajo cumplimiento de Personal orientado a Personal con

objetivos o metas de trabajar sin pensar en el

ventas cliente, tanto interno preparacion adecuada

retroalimentacién que
permita a las empresas

como externo

para alcanzar sus metas y
objetivos

poner planes
estratégicos en marcha.

A
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Efectos

Causas

El propdsito del proyecto es atender a toda la demanda insatisfecha de programas

de entrenamiento que existe en Costa Rica, ya que al tener una empresa sin un

plan de capacitacion que de solucion a todos los problemas de personal

desmotivado, poco compromiso, falta de sistemas y procesos orientados a

satisfacer tanto a los clientes internos como externos, y un bajo nivel de

conocimientos para poder realizar un trabajo competente, todo esto podria llevar

a las empresas a no cumplir sus objetivos y metas, lo cual repercutiria en la actitud

del personal.

2.2.2 Arbol de Objetivos

CONSTRUIR
EQUIPOS
SINERGETICO
S QUE
TRABAJEN
SIEMPRE
I OGRANDO

RADIOGRAFIA
DE LA
EMPRESA QUE
PERMITA
IDENTIFICAR
LA AREAS DE
OPORTUNIDAD

ASEGURAR
QUE TODOS
LAS
INVERSIONES
HECHAS POR
LAS
FMPRFSAS

ASEGURAR QUE LAS
EMPRESAS HAGAN UN
BUEN PLAN
ESTRATEGICO EL CUAL
LOS GUIE AL EXITO DE
SU NEGOCIO Y
GARANTIZAR LA
CORRECTA
IMPLEMENTACION DE LA
ESTRATEGIA

Obtener
Rentabilidad
Satisfactoria

T

T

T
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Fines

Medios

La implementacion de planes de capacitacion; mismo que debe iniciar con la
elaboracion de diagndésticos para poder conocer la areas de oportunidad de la
empresas, ya con este andlisis la utilizacion del experiencial training es crucial
para las empresas que consideran la evolucion que estan teniendo la mayoria de
negocios y a diversidad de los ambientes en los cuales habran de operar
eficientemente. De manera continua se da vida a los planes de accion, los cuales
son necesarios para construir la cultura necesaria para garantizar la correcta

ejecucion de los planes estratégicos.
2.2.3 Analisis de opciones de solucion:

Para la implementacidn del proyecto, se analizaron dos opciones viables: la primera es

buscar un representante de ITRALL en Costa Rica que se encargaria de ofrecer todos los
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servicios de capacitacién, y la segunda opcién es establecer una empresa propia registrada
adecuadamente. Para este proyecto se tomd la opcion dos, para evitar dividendos y

problemas a futuro con la firma que nos representara.

2.3. Objetivos del proyecto

2.3.1 Objetivo general

Determinar la prefactibilidad de llevar a cabo el proyecto de apertura del centro de
operaciones de una empresa de capacitacion encargada de atender el mercado

costarricense.

2.3.2. Objetivos especificos

1.) Determinar el mercado y sus caracteristicas.

2.) Identificar la estrategia comercial para lograr que el proyecto alcance las

expectativas de crecimiento.

3.) Definir el proceso principal del proceso principal del proyecto

4.) Determinar la estructura organizacional que sea mas rentable

y productiva, para este proyecto.

5.) Definir el plan de seguridad industrial para la correcta operacion de la empresa

6.) Verificar la factibilidad que la inversién sea recuperada en el primer afio

de operaciones.
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2.4. Justificacidn de esta investigacion

El proyecto tiene como principal razén para realizarse, el deseo de ofrecer dentro de Costa
Rica, las opciones de capacitacion que lleguen a satisfacer las necesidades de los clientes,
ayudandoles a que se enfoquen en su negocio principal, sea cual sea, y que tengan la
certeza que la integridad de sus procesos y la formacidn de su personal corren por cuenta

de su aliado estratégico.

Con la experiencia de cinco afios en la regidn Centroamericana, y los buenos resultados
obtenidos, con un crecimiento en ventas de un 40% anual, donde la sede es Guatemala, se
busca implementar ese estilo de negocio en Costa Rica. Al tener una sede (o sucursal) en
Costa Rica se pueden agregar valores a la gestidn, que si se sigue atendiendo desde
Guatemala no serian posibles, algunos de ellos tan sencillos como poder dar una respuesta

inmediata ante la necesidad de una capacitacidon de emergencia o requisicion urgente.

Otra de las razones principales en poder tener mayor cobertura dentro del mercado
centroamericano, ya que muchas de las empresas que tienen su sede en Costa Rica operan

también en paises vecinos como Panama y Nicaragua.

Actualmente la demanda de capacitacion solicitada a ITRALL Guatemala, por parte de
empresas con sede tanto en Guatemala como en Costa Rica ha aumentado
considerablemente, ya que para las empresas es mas rentable contratar los servicios de
capacitaciéon en Guatemala debido a los altos costos y calidad de la misma, esto va atado a

que las empresas que ofrecen los servicios de capacitacién en Costa Rica con un costo
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relativamente accesible, no cuentan con consultores de alta calidad ni con metodologias
comprobadas que apoyen sus procesos de capacitacion, adicional a esto la demanda ha
aumentado ya que las mismas empresas que solicitan las capacitaciones en Costa Rica

refieren las mismas a otras empresas.

El crecimiento de ITRALL Guatemala, fue acelerado durante los cinco afios que ha operado,
ya que esta maneja un plan de trabajo en el cual no sdlo se dan las capacitaciones, sino
gue se ofrece un acompafamiento durante los siguientes meses dandole vida a los planes

de accidn creados en la capacitacion.

Adicional a todo lo anteriormente expuesto, es importante recalcar que los costos de
ITRALL en Costa Rica, son sumamente competitivos en el mercado costarricense, ya que el
costo de nuestras capacitaciones es mucho menor al promedio manejado actualmente,

manteniendo siempre un estandar de calidad alto en nuestras capacitaciones.

Resumen del Capitulo

Este proyecto ofrece una opcién de consultaria y capacitacion a las empresas, existen
un sin numero de necesidades de capacitacion dentro de cada mercado, dentro de la
propuesta que se analiza en el proyecto, se manejan un portafolio de capacitaciones, en
las que se basan los planes de capacitacion empresariales, pero que a su vez pueden

adaptarse a otros métodos o capacitaciones que de momento no se han considerado.

Este estudio se realizé en los paises de Nicaragua, Costa Rica y Panam4, en donde se
determinaron los perfiles de los prospectos, dimensiones de mercado de acuerdo a cada
pais, tipo de productos que actualmente usan en la region y los productos sustitutos que

se pueden utilizar para los mismos fines
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Producto en el Mercado

3.1.1 Definicion del Servicio

Se ofrece el servicio de capacitacién a las empresas que tienen la necesidad de tener un
personal bien capacitado, con todos los conocimientos necesarios para poder desempafar un
trabajo de excelencia dentro de sus labores diarias lo cual contribuye al logro de los objetivos
corporativos y al crecimiento continuo de la empresa. Las capacitaciones que ofrece el presente
proyecto, estan divididos en tres grupos, enfocados a nivel gerencial, comercial, y administrativo,
dependiendo del grupo que se vaya a trabajar. Se tiene una lista de temas dependiendo de la

necesidad especifica que la empresa desee fortalecer.

3.1.2 Servicio Principal y subproductos

Brindar capacitaciones las cuales estdn basadas en procesos metodoldgicos de actividades
encaminadas a la mejora, incremento y desarrollo de la calidad de los conocimientos, habilidades
y actitudes del capital humano, con la finalidad de elevar su desempefio profesional. Estas
capacitaciones van a dirigidas a los distintos niveles de toda empresa, comenzando por el nivel

operativo llegando a los directores.

Las tres ramas en que se divide la capacitacidn son:

1) Fortalecimiento Gerencial y Estratégico:
Este busca dar herramientas que ayuden a los mandos medios y de primera linea a poder

dirigir con mayor efectividad a sus equipos logrando llegar asi a sus metas corporativas.
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e Dirigiendo con estilo

e Liderazgo estratégico

e Solucidn participativa de problemas

e Andlisis de problemas y toma de decisiones

e Construccién estratégica de equipos

e Programa gerencial de ventas

e Elarte de la guerra aplicada al trabajo en equipo
e Disc: comunicacion

e Gung-ho

2) Desarrollo de la Estrategia Comercial y de Servicio:

Este da herramientas y tacticas que ayuden a potencializar al equipo de ventas y de servicio,
los cuales son los que tienen interaccién directa con los clientes, estos deben saber como
mantener una buena relacidn con los clientes y al mismo tiempo hacer que los mismos, se

mantengan consumiendo su producto.

e Vendiendo piedras

e Diplomado empresarial en ventas

e Diplomado empresarial en servicio al cliente

e Sun-tzu el arte de la guerra aplicada a los negocios
e S.A.C. sales system

e Fish!

e Venda por teléfono y callese!

e Apuntay dispara!

3) Desarrollo Administrativo y Operativo
En esta drea se dan herramientas para mantener el buen trabajo en equipo de las distintas

areas administrativas de la empresa.

e El cambio es cosa de todos
e Gung-ho
e FISH!
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e Formacion estratégica de equipos
e Elarte de la guerra aplicada al trabajo en equipo

3.1.3 Productos o Servicios similares o sustitutos:

Un producto similar, serian las universidades de Costa Rica, sin embargo estas no se contemplan
como competencia ya que estas no tienen el mismo mercado meta, este proyecto va enfocado a la

capacitacién de empresas.

3.1.4 Servicios Complementarios

No se tiene servicios complementarios.

3.2 El Area de Mercado

El mercado meta definido para este proyecto, son las empresas catalogadas como Grande
Empresa, estas estan definidas en Costa Rica como empresas con mas de 100 empleados, ya que
estas contemplan un presupuesto para capacitacion que se adecua a los costos de las

capacitaciones ofrecidas en este proyecto

3.2.1 Poblacién consumidora, actual y futura

3.2.2 Estructura de la poblacién por grupos, edades, segmentos.
(General y del mercado meta)

Fuente: PYME Costa Rica

Estructura por Grupos:

Blancos y castizos: Forman el 85% de la poblacion.

Mestizos: forman el 10%



23

Negros y mulatos: Juntos forman el 3% de la poblacién costarricense. La mayoria estan

asentados en la costa Caribe del pais.

Indigenas: Aproximadamente 60,000 indigenas viven en Costa Rica, formando asi el 1 % de

la poblacidn costarricense.

Chinos: La minoria china forma el 1% de la poblacidon costarricense

Estructura por Edad:

Fuente: PYME Costa Rica

0-14 afios: 27.1% (hombres 584,782/mujeres 557,952)
15-64 afios: 66.8% (hombres 1, 416,456/mujeres 1, 384,692)

65 afios en adelante: 6% (hombres 116,461/mujeres 135,571) (est. 2008)

Estructura por segmento:
Fuente: PYME Costa Rica

Datos en Valores:

Micro Pequefia Mediana Grande Total

Agropecuario 4.898 1.308 230 169 6.605
Industria 2.532 1.493 363 225 4.613
Comercio 9.812 3.590 533 173 14.108
Servicios 21.671 7.501 1.443 622 31.237
Total 38.913 13.892 2.569 1.189 56.563

Datos en Porcentajes:



Sector Micro Pequefia Mediana Grande Total
Agropecuario 74,2 19,8 3.5 2,6 100,0
Industria 54,9 32,4 7.9 4.9 100,0
Comercio 69,5 254 3.8 1,2 100,0
Servicios 69,4 24,0 4,6 2,0 100,0
Total 68,8 24,6 4,5 2,1 100,0
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En este cuadro se nos presenta los datos exactos de la cantidad de empresas por sector y

tamafio.

3.2.3 Tasas de crecimiento de la poblacion

Fuente: PYME Costa Rica

Tasa de Crecimiento de la Poblacion

Afio |Tasa de crecimiento (%)

2000
2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008

En el cuadro 3.2.3 se da a tasa de crecimiento de la poblacion, se puede

1.69
1.65
1.61
1.56
1.52
1.48
1.45
1.412
1.388

1.7

~

1.6

1.5

1.4

1.3

1.2
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Afio

ver la continua disminucién desde el afio 2000.

3.2.4 Ingresos de la poblacion, nivel actual y tasa de crecimiento
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104K

8.6K

SK
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En el cuadro 3.2.4 se evidencia el excelente Producto Interno Bruto per
capita de Costa Rica en comparacion con el resto de centro américa.

3.25.1

Afio

Fuente: PYME Costa Rica

Estratos actuales
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Afo Producto Interno Bruto (PIB) per capita (US$)

2000
2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008

No Estrato Porcentaje
1 |Estrato Alto 3.5
2 | Estrato Medio Alto 14.1
3 | Estrato Medio Bajo 15.6
4 | Estrato Bajo 65.9
5 | Noidentificable 0.9
Total 100

3.3 Investigacién de Mercado

3.3.1 Presentacion de los resultados de las encuestas:

7100
5700
8200
8500
9100
9600
11400
12500
13500
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Tamafio de la muestra:

Esta estara dada por la siguiente férmula:

N*Ejp*q
it = 2 2
dPH N -1+ 22 *p*y

— 2
Nn = 1189 * 1.645 * 0.05 * 0.95

2 2
0.05 (1189 -1) + 1.645 * .05 * 0.95

n= 49.33
Donde:

N = 1189 (Total de la poblacién)
Z,2 = 1.645% (si la seguridad es del 90%)
e p = proporciéon esperada (en este caso 5% = 0.05)
g=1—p (en este caso 1-0.05 = 0.95)
d = precision (en este caso deseamos un 5%).

Metodologia: Las encuestas serdn realizadas por medio de pequefias entrevistas en las empresas

de los sujetos idéneos

Unidad de muestreo: Empresas Grandes (mas de 100 Empleados)

Sujeto Idéneo: Gerentes de Empresas que esté catalogada como grande
Alcance: San José, Costa Rica

Fechas: las encuestas fueron realizadas del 01 al 05 de Junio

Ejecucion: las encuestas fueron realizadas por el futuro Gerente Comercial de la Empresa en Costa

Rica



Disefio del Cuestionario

Pregunta 1: ¢ Considera que su empresa ha alcanzado sus objetivos comerciales y financieros?
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Respuesta 1: Solamente el 66% de los empresarios considera que han alcanzado los

objetivos comerciales y financieros.

Grafica No. 1

Preguntal

60%
50%
40%
30%
20%
10% |
0%

70% 66%

msl

ENO

No. de Encuestas=50

Fuente: Encuesta realizada en el estudio de mercado
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Pregunta 2: {Qué es lo que mds ha contribuido para el logro de estos

resultados?

Respuesta 2: Este 28% consideran que han alcanzado su metas debido al buen trabajo del
equipo de ventas, el 26% al buen manejo financiero, 25% a objetivos claros, y el 26% al
buen seguimiento en sus planes de acciones.

Grafica No. 2

Pregunta 2

30% - 28% SER
5% 21%
20%
15%
10% -
5%
0%

Objetivos Claros  Seguimiento Ventas Finanzas

No. de Encuestas=50

Fuente: Encuesta realizada en el estudio de mercado

Pregunta 3: (Cuenta con algin plan de capacitacidon para las distintas dreas de su
empresa?

Respuesta 3: Solamente el 22% de los entrevistados cuentan con plan de capacitacién
para las distintas dreas de su empresa

Grafica No. 3
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Pregunta 3

Q0%
s0% | 78%
F0%
60% |
50% ¢ msl
40% mNO
30%
20%
108

0% !

No. de Encuestas=50

Fuente: Encuesta realizada en el estudio de mercado

Pregunta 4: (Considera importante tener un plan de capacitacion para todos los
integrantes de su organizacién?

Respuesta 4: El 96% considera importante tener un plan de capacitacién para el personal
de la empresa

Grafica No. 4

Pregunta 4
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No. de Encuestas=50

Fuente: Encuesta realizada en el estudio de mercado

Pregunta 5: {Alguna vez ha utilizado asesoramiento externo?

Respuesta 5: Para la elaboracién e implementacidon de la estrategia 82% confirmo que
han utilizado un asesoramiento externo.

Grafica No. 5

Pregunta 5
90% 85%
80%
0%
60%
50% |
40%
30% |
20%

usl
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10%

No. de Encuestas=48

Fuente: Encuesta realizada en el estudio de mercado

Pregunta 6: { Por qué medio ha contratado este asesoramiento externo?

Respuesta 6: El 100% de las opciones en asesoramiento ha sido por medio de una
recomendacién personal



Grafica No. 6
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Fuente: Encuesta realizada en el estudio de mercado
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Pregunta 7: iConsidera que la implementacidon de un plan de capacitacién para todos los

miembros de su empresa ayudaria a conseguir de manera mas rapida los objetivos de la

empresa?

Respuesta 7: El 88% de los entrevistados consideran que la correcta implementacion de

un plan de capacitacién contribuiria en el logro de las metas de la empresa

Grafica No.7
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Fuente: Encuesta realizada en el estudio de mercado

Pegunta 8 ¢{Considera que todos los miembros de su empresa cumplen con los
conocimientos necesarios para el buen desempeifo de su trabajo?

Respuesta 8: Solamente el 36% de los entrevistados considera que los miembros de su
empresa tienen los conocimientos necesarios para el buen desempefio de su trabajo

Grafica No. 8

Pregunta 8
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63%
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Fuente: Encuesta realizada en el estudio de mercado

Pregunta 9: { Qué departamentos que considera usted que tienen mds dreas de mejora en
su trabajo actual?

Respuesta 9: El drea con mayor oportunidad de mejora para los entrevistados seria el
departamento de Ventas, seguido por Mercadeo.

Grafica No. 9
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Pregunta 9
40% 38%
5%
30% -
258, 23%
20% 19%
15%

15%
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o ]
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Ventas Mercadeo Finanzas Lagistica Administrativa

No. de Encuestas=48

Fuente: Encuesta realizada en el estudio de mercado

Pregunta 10: ¢(Si hubiese una compaiia consultora que le ofreciera un plan de
capacitacién para los departamentos con mayor oportunidad de mejora, que le
garantizara los resultados a corto plazo, y que incremente en los empleados el nivel de
motivacién y fidelidad hacia la empresa la contrataria?

Respuesta 10: El 94% de los entrevistados consideran que si hubiera una empresa de
consultaria y capacitacion que le garantizara mejora en los resultados a corto plazo e
incrementara el nivel de motivacién y fidelidad hacia la empresa si la contratarian

Grafica No. 10
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No. de Encuestas=48

Fuente: Encuesta realizada en el estudio de mercado

3.3.2 Comportamiento de la Demanda

333

La demanda en la region ha crecido con el paso del tiempo, anteriormente no existia la
consciencia de la necesidad de capacitacidn, sin embargo, en la actualidad esa cultura esta
generalizandose cada vez mas a lo largo de Centroamérica, las constantes situaciones que
se viven en la mayoria de los paises obliga a que las empresas tengan que implementar

este tipo de capacitaciones en sus organizaciones.

Existe tanto contacto con las noticias y avances del mundo que la gran tendencia de las
empresas es a modernizar sus procesos y cuidar con mds atencidn sus bienes. Lo que hace

gue cada dia el campo de la capacitacion vaya ganando mercado.

Comportamiento de Oferta

La oferta en la region centroamericana: Son pocas las empresas que tienen la capacidad

de ofrecer planes de capacitacion en las lineas que se desea trabajar en este proyecto.

Normalmente la competencia que se encuentra en la mayoria de nuestras lineas no tiene
una estructura organizacional formal, ya que en varios casos se empezaron a meter en el
negocio sin pensar que pudiera volverse una alternativa viable, de tal manera que todavia
es un negocio muy familiar en la region, obviamente esto tiene que sufrir un cambio fuerte

en los meses o anos venideros.

En este momento la Unica alternativa que tiene un departamento de ventas, uno de
mercadeo, uno financiero, uno administrativo, un soporte de negocios que vela por las

operaciones, es la planteada en este proyecto.
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3.3.4 Comportamiento de los Precios

La estrategia que se utilizard en el precio de la capacitacién de alta calidad, muy seguros
y hechos a la medida de las necesidades del cliente; no se buscara ser la opcidon mas baja
del mercado, aunque tampoco la mds cara, sino que la razén por la cual esta alternativa
serd la mejor opcidn es por factores en algunos casos intangibles, como lo pueden ser
calidad en un servicio personalizado, manteniendo el precio durante un afio en base a
proyeccion, conocimiento de las caracteristicas de la capacitacion que se pueden
manejar, ofreciendo la mejor opcidn en el mercado, la cual es posible determinar gracias

al conocimiento profundo de las necesidades de los clientes.

Los competidores principales que trabajan en Costa Rica estan desde un 25% a un 30%

arriba en precios de los que se manejaran en el presente proyecto en la region.

Un entrenamiento puede estar en rango de $ 150.00 por hora para un grupo de 20
personas, no hay que perder de vista que en este tipo de negocios, en la mayoria de los
casos lo que define el precio es el volumen de capacitaciones que se contraten, por lo que
la misma capacitacién variard marcadamente en su precio si el volumen es bueno en

comparacion al precio de volimenes muy pequefios.

ITRALL Costa Rica $125.00
Asesorias Creativas en Desarrollo Integral S.A. $160.00
ILADELI (Inst. Latinoamericano para el Desarrollo de Liderazgo) $200.00

3.3.5 Analisis de Comercializacion
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Dentro de la linea de negocios en la que se encierra el proyecto, no es muy acostumbrado
el estar haciendo promociones, ya que seria bastante complicado ofrecer capacitaciones
en algunas medios escritos o de audio, sin embargo, dentro de la estrategia comercial que
se desea poner en marcha, lo que si se plantea es el hecho de posicionar la marca de la
empresa como una opcién de capacitacion y calidad, en ese aspecto si se tiene
considerado el invertir en algunas vayas, ferias y eventualmente algin medio escrito, pero
sin hacer necesariamente énfasis en alguna de las lineas, sino en el total de ellas, porque
la finalidad es que cuando alguien esté buscando alguna firma de capacitacién, tenga en

mente a esta alternativa como una de las mejores de consultoria y capacitacién.

3.4 Resumen Capitulo

Luego de hacer un analisis de los datos recopilados de las encuestas que
se corrieron en el estudio de mercado, se pudo determinar que del 100% de
los gerentes entrevistados Unicamente el 20% tienen un plan de
capacitacion; de igual manera el 88% han confirmaron que la correcta
implementacion de un plan de capacitacion contribuiria en el logro de las

metas de la empresa.

Solamente el 36% de los encuestados considera que todos los miembros
de su equipo cumplen con los conocimientos necesarios para el buen

desempeiio de su trabajo.
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El 82% de los encuestados confirmaron que han utilizado apoyo
externo para la capacitaciéon de su equipo de trabajo, y el 94% de
ellos aseguran que si hubiese una compaifiia que les ofreciera un plan
de capacitacion para los departamentos con mayor oportunidad de
mejora, y que les ayudara a conseguir resultados a corto plazo si

contratarian sus servicios.

CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

4.1 Tamano:

4.1.1

Capacidad del Proyecto:
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La empresa esta en la capacidad de atender eventos los siete dias a la semana, con un promedio
de ocho horas diarias no simultaneos, es decir que mensualmente puede atender 224 horas

mensuales.

Dentro del equipo necesario para la correcta operacion de los eventos esta: Computadora
Personal, Proyector, equipo de sonido o amplificador y material de apoyo para el desarrollo

adecuado de la capacitacion.

4.2 Localizacién

4.2.1 Macro localizacion

La ubicacion del Proyecto se ha definido en San José Costa Rica, en donde se busca llegar a tener

una cobertura total del pais y su mercado.

4.2.2 Micro localizacion
La localizacién especifica en donde se va a instalar el centro de trabajo es de la Iglesia de Pozos,
800 metros Norte, Pozos de Santa Ana, en San José de Costa Rica, lo que da la oportunidad de

tener mejor acceso a todo el territorio de una manera mds cémoda.

También se definid iniciar en Costa Rica, gracias a que es uno de los paises que presenta mayor
proyeccion de crecimiento en el drea de capacitacidn, tiene un buen nivel tecnoldgico y su manejo

de la moneda esta bien estructurado y controlado.

4.2.3 Instalaciones Administrativas
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Al no tenerse un proceso de produccion como tal, el espacio que se requiere para trabajar es
reducido a un area de 60 metros cuadrados en donde se puedan colocar de inicio cuatro
escritorios, una mesa de reuniones y almacenar los productos que se reciban de los proveedores

con los que se trabaja.

Adicional al area de trabajo, en algunas ocasiones y principalmente en las capacitaciones, se

utilizaran instalaciones de las distintas empresas que contraten la capacitacion.

4.2.4 Caracteristicas a evaluar en el inicio de labores

Previo a la apertura de la empresa en la region sur de Centroamérica, deben realizarse ciertos
pasos que den lugar al inicio adecuado de la operacidn, algunos de esos aspectos se detallan a

continuacion:

e Contratacidon de personal

El personal que se requiere para el correcto desarrollo del proyecto, debe ser reclutado por
medio de una empresa de seleccidon de personal en el pais en donde se piensa iniciar como
centro de operaciones (Costa Rica), la razdn por la que se utilizara este medio de contratacidon es
porque se requiere ahorrar tiempo y que el perfil a contratar en cada uno de los puestos sea el

mas cercano a lo que se pretende.
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e Capacitacion

Una vez se tenga el personal adecuado para los puestos que se utilizardn de inicio, se les dard a
todos una capacitacion general para que puedan entender cuales son los lineamientos y
expectativas de la empresa, cual es su visidon y misién, dandoles un claro panorama de la razén por
la que se lleva a cabo este inicio de operaciones con una sede fisica en esa regidén (esto debido a
que ya se trabajaba la region de manera remota y controlada desde Guatemala), ademas de fijar
objetivos como empresa y personales de cada uno de los integrantes del equipo de trabajo. Esta
capacitacién serd impartida por la persona que la empresa ha seleccionado como el encargado
general del proyecto, quien debe tener un conocimiento pleno de los productos, procedimientos,
cultura y métodos que utiliza la empresa para el correcto funcionamiento de la misma. Después de
haberles dado una induccidn general, se pasa a una especifica, en donde ya en detalle y
Unicamente con las personas de las mismas areas se definen los roles que cada uno debe seguir y

se les da la ruta de cdmo se debe llevar a cabo su participacion dentro del equipo.

— Gastos de Organizacién

Dentro de los costos de arranque de la inversion inicial de este proyecto, es necesaria la formacion
de la empresa en el pais, en donde se haran las gestiones para conformar legalmente la empresa,
como una Sociedad Limitada, con bonos no acciones, lo cual lleva un tiempo aproximado de 30
dias naturales. Luego inscribirla en tributacidn para obtener la Cédula Juridica de la empresa, que
es el equivalente al nimero de NIT de Guatemala, el personal debe inscribirse en la Caja
Costarricense del Seguro Social (CCSS), apertura de cuentas bancarias, autorizaciones para
importar y exportar, en fin todo lo relacionado con tener los permisos que se requieran para el
correcto desarrollo de la empresa y que no se tengan limitantes o problemas posteriores por la

falta de alguno de ellos, ésta parte se ha considerado que puede tener un costo de USS. 4,240.00.

— Costos de arranque



41

Estos estardan dados por todo lo que consista en la compra del equipo requerido para hacer las
labores dentro de la oficina, como por ejemplo: sillas, escritorios, computadoras, utiles de oficina,
teléfonos, fax, escaner, impresoras, uniformes, etc., en donde se considera que el costo debe

redondear los USS. 2,760.00.

— Costos de operacion

Estos costos corresponden a tres meses de operacidn, tiempo en el cual se espera que el proyecto
tenga la suficiente solvencia para poder cubrir sobradamente sus costos y afrontar los
compromisos adquiridos, este valor de soporte a la operacidon como tal esta calculado en USS.

9,735.00.

4.3. Proceso principal del proyecto:

4.3.1. Descripcion general del proceso:

En relacién a las instalaciones requeridas, no es necesario cambios significativos, contiene las
condiciones optimas para el desarrollo administrativo del proyecto. En relacién a las
remodelaciones necesarias, el inmueble Unicamente necesita pintura y equiparlo con mobiliario y
equipo. Asi como papeleria de oficina y las herramientas de trabajo computadoras, cafioneras,

material de folletos etc.

4.3.2 Residuos generados en el proceso

Los residuos generados de la oficina seran descartados a través del servio de extraccién de basura
el lugar, ya que no se manejard equipo toxico o cualquier otro que pueda contaminar el medio

ambiente
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4.3.3 Identificacion y descripcion de las etapas del proceso

Cuando se tome posesidon de lugar para iniciar el proyecto, se procederd a remodelar las
instalaciones, decorarlas e instalar las conexiones necesarias para la correcta comunicaciéon
interna y externa, Internet, red inaldmbrica, etc. Con el objetivo de crear un ambiente en el cual

se pueda trabajar de manera inmediata y generar productividad desde el primer momento.

4.3.4 Flujo grama del proceso total

ACTIVIDAD ITRALL CLIENTE

Inicia el Proceso

Presentacion de la Firma de Capacitacidn al
Cliente

El Cliente brinda informacicn de sus

necesidades de capacitacidn

Se analiza la informacion dada por el cliente y
se determina los programas a ofrecer

Se elabora la propuesta del programa a ofrecer

Se envia propuesta del desarrollo del programa
al Cliente

5ol i

ElCliente analiza la propuesta

El Cliente toma una decision con respecto al
programa propuesto

Se prepara el contrato, con los detalles del o

programa

Se firma el contrato del programa, dando cierre
a la venta

Fin del proceso

> =
D
—
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4.3.5 Descripcion de las instalaciones y equipo

Al no tenerse un proceso de producciéon como tal, el espacio que se requiere para trabajar es
reducido a un area de 60 metros cuadrados en donde se puedan colocar de inicio cuatro

escritorios y una mesa de reuniones.

Dentro del equipo necesario para la correcta operacion de los eventos esta: Computadora
Personal, Proyector, equipo de sonido o amplificador y material de apoyo para el desarrollo

adecuado de la capacitacion.

4.3.6 Analisis de la Escala de Produccion
No aplica
4.3.7 Instalaciones con capacidad de expansion

No sera necesaria la ampliaciéon de las instalaciones ya que el tamafio que se tendra es
el adecuado, pues el producto que se comercializarda es capacitaciones o
entrenamientos a domicilio, es decir un servicio que se desarrolla en las instalaciones

del cliente.

4.3.8 Expansion por cambios tecnolégicos

De igual manera que el inciso anterior, se considera que al acreditar el proyecto habra
necesidad de crear una infraestructura administrativa que implica la contratacién de
personal propio, mismo que se contara de acuerdo a las necesidades de crecimiento.
De la misma manera dicho crecimiento implicaria la compra de computadoras y
cafioneras, tomando en cuenta que se puede dar el caso que se den varios

entrenamientos en paralelo a largo plazo. En esta primera fase, Unicamente es
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necesario computadoras, multifuncional, cafionera, pantalla para las proyecciones y

2 teléfonos celulares y 1 teléfono de linea fija.
4.4 Obras Fisicas

Debido a que la oficina estara dentro de una casa particular, no habra necesidad de

hacer cambios de este tipo.
4.4.1 Inventario y especificacion de la obra
No aplica

4.4.2 Dimensiones de la obra

No aplica

4.4.3 Requisitos de la obra

Una oficina, bodega, agua potable, servicios sanitarios, energia eléctrica, teléfono,

Internet

4.4.4 Costos unitarios de los elementos de la obra

No aplica

4.4.5 Costos totales de las obras

No aplica

4.5 Organizacion

4.5.1 Entidad ejecutora
No aplica

4.5.2 Tipos de contratos

En el caso de los asesores, se utilizaran servicios profesionales de comercializacion; es

decir que no habra ningtn tipo de contrato con ellos. En el caso de las empresas que
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utilicen el servicio, se hara un convenio por medio de una cotizacién de servicios que
contenga los médulos, temas a desarrollar y objetivos de cada tema. Mismo que le

incluira el costo por tema o por entrenamiento total
4.5.3 Control de la ejecucion

En el caso del montaje de los eventos, el proveedor sera el encargado de contratar el

lugar, alimentacion y hospedaje si fuese necesario.
4.6 Calendario

4.6.1 Diagrama de Gantt

No. ACTIVIDAD TIEMPO DE EJECUCION EN SEMANAS
Enero Febrero Marzo
Semanas 1 2| 3| 4 1| 2| 3| 4 1| 2
1 Limpieza de instalaciones
2 Pintura de paredes interiores
3 Decoracién de Interiores

Cotizacidon y compra (equipo computo y

4 Audio)

5 Cotizacion y compra de mobiliario y equipo
6 Instalacion de mobiliario

7 Instalacion de equipo de computo

8 Instalacidn de Redes inaldmbricas

9 Preventa servicios del proyecto

10 Inicio del proyecto
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4.6.2 Fase de pre-inversion

No aplica

4.6.3 Negociacion del proyecto

No aplica

4.6.4 Ejecucion del proyecto

En este punto la inversion sera personal, misma que ya se tiene capital propio.
4.6.5 Operacién del proyecto

Se esta programando iniciar el proyecto en enero del 2,010

4.7 Resumen del capitulo

En este capitulo se resumen algunos aspectos de suma importancia para garantizar un
inicio de operacidn exitoso; tales como Costos de inversion, Flujo grama de inicio de
operaciones, contrataciéon de personal, los requisitos para trabajar en el pais en donde
se operara, localizacion, tamafio y capacidad del mismo y finalmente estrategias de
crecimiento. En cuanto a los detalles se pudo determinar la macro y micro
localizacion que se tendra la oficina, se determind un monto inicial de inversion de
$3000.00, asi mismo se concluyd que el area de distribuciéon de oficinas sera de 60
metros cuadrados. Finalmente se determind hasta donde se llegara la cobertura del

servicio inicialmente, Costa Rica, Nicaragua y Panama.
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CAPITULO V

ESTUDIO ADMINISTRATIVO-LEGAL

5.1. Estructura Administrativo Legal

5.1.1 Marco Legal del Proyecto

La empresa se inscribird como una sociedad andénima, ya que se podran realizar aportes a capital
dentro de las normas que regulan la empresa, esta también tendrd la alternativa de que cualquier

persona previamente calificada pueda comprar acciones de la empresa si se decidiera.

Se considera que para el primer afio es adecuada una estructura organizacional como la que se
plantea a continuacién, con la que se busca alcanzar los resultados proyectados para la empresa,
el personal al inicio es poco y conforme avance el tiempo y las necesidades lo vayan requiriendo se
haran las incursiones que correspondan, de tal manera que el plantel que deberd abrir el mercado

de manera adecuada en el inicio de las operaciones queda de la siguiente manera:

e Gerente Comercial
e Una Asistente de Gerencia - Logistica
e Coordinador Comerciales

e Staff de Consultores
5.1.2 Régimen tributario

Impuesto de renta; el cual consiste en gravar las utilidades de las personas juridicas, el
periodo que comprende es de octubre a setiembre de cada afio debiéndose presentar y
pagar el 15 de diciembre posterior al cierre fiscal, segln la siguiente tabla la cual varia afio a

ano:
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Hasta ¢33.701.000 $58,105.17 10%
Hasta ¢67.791.000 $116,881.03 20%
Mas de €67.791.000 $116,881.03 30%

Después del primer afo de actividad, si la empresa obtuvo utilidad, se debera calcular y

realizar pagos parciales.

Retencién en la fuente; esto consiste en retener a los empleados que sobrepasen un salario

tal como le indica la siguiente tabla:

Hasta ¢508.000 S 875.86 Exento
Mas de ¢762.000 $1,313.79 10%
Mas de ¢762.000 $1,313.79 15%

El impuesto lo retiene la empresa y debe pagar mensualmente entre los primeros 15 dias
naturales después del cierre de cada mes. Estos ultimos datos fueron dados en Colones ya
que es la moneda que se maneja en Costa Rica, de tal manera que cabe mencionar que el
tipo de cambio es de 1USS. = C. 580.00, para que se tenga una referencia en el calculo en

ddlares que se realizara en el estudio financiero.

5.2 Planteamiento de la Organizacién Técnico Funcional

La empresas inicia con poco personal, pero con actividades poli funcionales, ya que cada
uno de los miembros de la empresa tiene un rol bien definido pero a la hora de responder
ante una necesidad de un cliente, todos los integrantes del equipo trabajan en conjunto

para poder cubrir el ofrecimiento.
Seleccion de personal en base al perfil necesario para la elaboracion de las actividades.

La contratacidn del equipo de trabajo se llevara a cabo de manera propia, esto con la idea
de poder asegurarnos que la evaluacién del equipo de trabajo que se contratara, sea de

alto nivel y que realmente llene las expectativas de los puestos que requerimos, con una
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evaluacion completa en donde se consideren aspectos como la zona en la que viven,

experiencia laboral, referencias laborales y personales, estudio socio econdmico, etc.

5.3 Estructura Administrativa

5.3.1Descripcion vy Perfil de Puestos

Los perfiles del personal a contratar estan determinados de la siguiente manera:

Puesto: Gerente Comercial

Jefe Inmediato: Director Ejecutivo (CEO)

Sub Alternos:  Asesoras Comerciales
Asistente de Gerencia.

Salario: USS. 1,000.00 + Bonos por Resultados

Descripcion genérica del puesto:

Puesto Administrativo-Comercial, encargado de planificar, presupuestar, proyectar,
coordinar la logistica de la operacion, evaluar el desempefio del personal, evaluar el
mercado, evaluar y analizar los resultados, fiscalizar la operacién, dar reportes a la Junta
Directiva, contratacién y despido de personal, gestionar las ventas claves, very important

people,( VIP), manejar el equipo comercial y alcanzar las metas en resultados y beneficios.

Funciones y atribuciones del puesto:
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Es responsable de planificar, organizar, coordinar, dirigir, supervisar y controlar el area

de Operaciones.

Debe encargarse de tropicalizar la formulacién de politicas, normas y procedimientos

utilizados para el tridngulo norte.

Tiene a su cargo la implementacion e institucionalizacién de politicas, normas vy

procedimientos para el area de Operaciones y Ventas.

Debe realizar y presentar el analisis financiero de la operacién en los tres paises,

cumpliendo con las politicas, normas y procedimientos definidos para este proyecto.

Debe participar activamente en la dotacidon de personal y supervisar el rendimiento

del mismo.

Tiene a su cargo la relacién con los clientes VIP de los tres paises y la direccidn del area
comercial en su totalidad.

Es responsable de la aplicacidn adecuada de los recursos que le sean asignados.

Es el encargado de formular el presupuesto y ver que se cumpla dentro de los

parametros establecidos tanto en gastos como en ingresos.

Debe cumplir y hacer que se cumplan los reglamentos, normas y procedimientos que

correspondan, con la facultad de sancionar a quienes no las cumplan.

Debe controlar la efectiva ejecucion de los inventarios del area de bodega de

Operaciones, cumpliendo con las politicas, normas y procedimientos establecidos.

Es responsable de la formulacién de los planes especificos de la produccion, tiempos

de transito, impuestos arancelarios y de venta, manejo en zonas francas,

exportaciones e importaciones.

Tiene a su cargo el control efectivo del mantenimiento del equipo e instalaciones.

Elaborar y presentar los informes sobre las operaciones del la empresa, en los tres
paises

Debe informar a su Jefe Inmediato cualquier anomalia relacionada con la empresa.

Debe aprobar cualquier baja de personal, asi como la contratacién de nuevo personal

cuando sea necesario.

Tiene a su cargo la autorizacidon de las Operaciones, cumpliendo con las politicas,

normas y procedimientos establecidos,

Es responsable del manejo de caja chica y cuentas bancarias de la empresa.
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e Otras que le sean asignadas por su Jefe Inmediato y que correspondan a la naturaleza

del puesto,

Autoridad delegada:

eDe linea con sus subalternos directos con base a la estructura organizacional de la
empresa,

ePara toma de decisiones orientadas al logro de los objetivos, cumpliendo con las normas
politicas y procedimientos establecidos,

e Para aprobar altas y bajas de personal.

Perfil

Educacion

Titulo a nivel de Licenciatura o Ingenieria.

Deseable con Maestria en Finanzas o Mercadeo

Conocimiento de computacidon ambiente Windows

Bilinglie Ingles-Espafiol.

Experiencia

Minimo 3 afios en puesto similar con pleno manejo de términos financieros, direccion de

personal y drea comercial bien desarrollada.

Habilidades

Alto grado de planificacion, técnicas de desarrollo y control.

Realizar calculos matematicos.



Don de mando

Liderazgo

Para el disefio de controles normas, procedimientos, politicas y reglamentos

Para toma de decisiones

Destrezas

Para el uso de equipo de computacion

Para el uso de equipo de oficina

Para la manipulacion adecuada de papeleria

Otros

Buenas relaciones interpersonales

Responsabilidad

Pro actividad

Reservado

Honradez

Etica

Puesto: Asistente Gerencia Comercial

Jefe Inmediato: Gerente Comercial

Ubicacion del Puesto:

Gerencia
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Salario: USS. 250.00

Definicion genérica del puesto:

Puesto administrativo cuya funcién principal consiste, en apoyar la labor del Gerente
Regional, planificando, organizando, coordinando y registrando el flujo de recursos para
las diferentes areas y de la informacidn sobre la operacién, cartas, facturas, reportes de

ventas y cobro.

Funciones y atribuciones del puesto:

Debe planificar, organizar, coordinar el buen funcionamiento del drea administrativa y de
operaciones de la empresa.

Debe apoyar al Gerente Regional, cuando asi se le solicite, en la formulacién,
implementacién e institucionalizacion de las politicas, normas, reglamentos y
procedimientos que rigen la empresa.

Es responsable del registro de las Operaciones contables financieras coordinando al
contador externo.

Es responsable de llevar a cabo el proceso de dotacidn de las politicas y procedimientos
de la empresa al personal de recién ingreso.

Tiene a su cargo la ejecucion de programas de bienestar y desarrollo para el personal,
autorizadas por su Jefe Inmediato.

Es responsable del registro y archivo de los expedientes del personal.

Tiene a su cargo la elaboracién y pago del personal.

Tiene a su cargo la facturaciéon y la ejecucidn del proceso de cobro a los clientes.

Debe realizar las conciliaciones Bancarias de las cuentas asignadas.

Es responsable de emitir las érdenes de compra a los proveedores o a la casa matriz
cuando se requiera.

Es responsable de emitir las érdenes de produccion para el area de Operaciones.

Tiene a su cargo el registro y control estadistico de productividad y control de calidad de

los productos que se comercializan.
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Tiene a su cargo el registro y control estadistico del producto que la empresa entrega y lo
gue recibe en la bodega, asi como estar pendiente de los inventarios minimos.

Registro y control de asistencia del personal.

Registro y control de altas y bajas del personal.

Tiene a su cargo la ejecucion de las compras de insumos, materiales, servicios y activos
fijos para las diferentes unidades.

Es responsable del control y pago a proveedores.

Debe velar por el cumplimento de las normas politicas procedimientos y reglamentos
vigentes.

Debe informar a su Jefe inmediato o a quien corresponda de cualquier anomalia
relacionada con la empresa.

Otras que le sean asignadas por su Jefe inmediato y que correspondan le correspondan.

Autoridad delegada:

Ninguna, salvo que su Jefe Inmediato se encuentre fuera del pais y se requiera girar
instrucciones claramente indicadas por escrito de el Gerente Regional o el Director

Ejecutivo.

Relaciones de trabajo:

Gerente Regional para recibir instrucciones y coordinar el buen funcionamiento del area

administrativa, financiera y de operaciones.

Area de logistica de Guatemala, para coordinar el flujo de informacién relacionada con los

procesos productivos, productos terminados y despachos a clientes.
Clientes, para coordinar el cobro efectivo por los servicios brindados.

Contabilidad externa, para coordinar el cumplimiento de politicas procedimientos vy

normas del area contable financiera.
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Perfil

Educacién

Titulo a nivel medio

Titulo a nivel medio Perito Contador

Deseable estudiante de Administraciéon de empresas en ultimos afios.

Conocimiento de computacion ambiente Windows.

Experiencia

Minimo dos afios como Asistente Administrativo o de Gerencia.

En elaboracion y administracién de planillas.

Llevar registros contables.

Registro y control de ingresos y egresos.

Habilidades

Planificar, organizar, coordinar y controlar el trabajo que le sea asignado

Para negociar

Para realizar calculos matematicos

Liderazgo

Para el disefo de controles normas, procedimientos, politicas y reglamentos

Destrezas

Para el uso de equipo de computacion
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Para el uso de equipo de oficina

Para la manipulaciéon adecuada de papeleria

Otros

Buenas relaciones interpersonales

Responsabilidad

Pro actividad

Puntualidad

Reservada

Honradez

Etica

Puesto: Coordinador Comercial

Jefe Inmediato: Gerente Comercial

Ubicacion del Puesto:

Comercial

Salario: USS. 500.00 + comisiones

Definicidn genérica del puesto:

Puesto comercial cuya funcién principal consiste en coordinar el equipo de ventas que se
asigne a su cargo, apoyo a las asesoras en la apertura de cartera en el territorio que se le
asigne, encargado de supervisar y autorizar las propuestas para clientes, ser el soporte

para el equipo de ventas en lo que se refiere a negociaciones especiales con clientes de
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alto nivel, cierre de negocios, control, revisidon y seguimiento al reporte de llamadas, visitas

y ventas.

Funciones y atribuciones del puesto:

Debe planificar y organizar su trabajo por semana y por mes, basado en las
programaciones de las asesoras.

Debe respetar las normas y procedimientos que rigen la empresa.

Es responsable del registro de las llamadas, visitas y ventas que efectue su equipo.
Debe revisar los reportes tipo semdaforo semanalmente en donde se informa del
progreso de las negociaciones para poder proyectar los posibles resultados.

Debe de conseguir la retroalimentacion del cliente en base al producto que se le
vende y el servicio que recibe por parte de su asesora.

Debe acompafiar al equipo de ventas a clientes actuales y nuevos.

Debe velar por que el registro y archivo de los expedientes de clientes asi como del
producto que se les ha entregado este al dia.

Debe mantener las carteras limpias, de acuerdo a las politicas de crédito establecidas
por la empresa.

Es responsable de autorizar requisiciones de producto en base a 6rdenes de compra o
propuestas autorizadas por los clientes.

Debe cumplir con el horario de trabajo establecido, sobre todo al inicio de labores,
porgue es considerado de confianza.

Debe velar por el cumplimento de las normas, politicas, procedimientos y reglamentos
vigentes.

Debe informar a su Jefe inmediato o a quien corresponda de cualquier anomalia
relacionada con la empresa.

Otras que le sean asignadas por su Jefe inmediato y que le correspondan.
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Relaciones de trabajo:

Gerente Regional para recibir instrucciones sobre el buen manejo del area comercial,
capacitaciones y resolucién de dudas, presentacién de reportes, andlisis de resultados y

revision de presupuesto.

Asistente de Gerencia, para coordinar el flujo de informacidn relacionada con los procesos
productivos, productos terminados y despachos a clientes. Para coordinar el trabajo de

mensajeria necesario.

Clientes, para coordinar ventas, cobro y manejo de quejas o situaciones que puedan

requerirse para la satisfaccion del mismo.

Perfil

Educacién

Titulo a nivel Universitario

Bilinglie Ingles-Espaniol

Manejo avanzado de Windows

Experiencia

Minimo tres afios en el area comercial en puesto similar.

Apertura de mercados

Elaboracién de presupuestos.
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Habilidades

Planificar, organizar, coordinar y controlar.
Para negociar

Liderazgo

Prospeccidn, Planeacién y Seguimiento.

Otros

Buenas relaciones interpersonales
Puesto: Consultor

Jefe Inmediato: Gerente Comercial

Salario: USS. 20.00 por hora de Instruccién

Definicidn genérica del puesto:

Encargado de dar las capacitaciones segun su especialidad. Encargado de elaborar los
temarios de las capacitaciones seglin las necesidades planteadas por los clientes, asi
mismo de elaborar los informes de las actividades y de dar seguimiento a los planes de

accion elaborados por las empresas el dia de la capacitacidn.

Perfil
Educacién
Titulo a nivel Universitario

Bilinglie Ingles-Espafiol



Manejo avanzado de Windows

Experiencia

Minimo 10 afios en su area de especializacion

Habilidades

Comunicacién

Liderazgo

Habilidades de facilitacion

Capacidad de Andlisis

5.3.2 Organigrama General

Junta

Directiva
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Gerente
Comercial
Staff de
Consultores
Asistente v
de <
- .
Coordinador
l Comercial

Limpieza

A~ ot

Adicional al organigrama expuestos debe tomarse en cuenta que todos los controles
contables y legales seran manejados de manera externa, ya que en los cinco afios que se
evallan no se considera necesario incluirlos en la planilla, tanto el Abogado como el

Contador seran manejados y controlados por el Gerente Comercial.
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5.4 Planteamiento del Sistema General de Control

Realizacién de normas, politicas y manuales.

Las normas y politicas que regiran la operacién, estara conformada por el cédigo de ética,
manual de los procedimientos de venta y procesos logisticos; todo esto se le entrega al
personal al inicio de sus labores y se les da una induccion tanto en los productos que se
manejan como la forma en que deben trabajarse para que el resultado de la gestién sea
bien recibido por el cliente y con esto se pueda mantener la cartera, el enfoque nunca sera
el de hacer una sola venta, la finalidad es la de hacer una relacion comercial lo mas

amigable y confiable posible.

5.5 Resumen capitulo

En este capitulo se resumen aspectos que permitirdan el buen funcionamiento
administrativo y legal de la empresa; mismos que nos permitiran garantizar un inicio de
operacion apegados a la ley y desde el punto de vista administrativo de manera exitoso.
Tales como, Estructura administrativa, marco legal, régimen tributario, requisitos fiscales,
honorarios, etc. De la misma manera se especifica la manera en que se contrataran los

servicios profesionales de comercializacion.

Por otra parte nos permite determinar la estructura administrativa y organizacional
requerida para el funcionamiento correcto, a través de la definicion del organigrama,
descripcion de puestos, autoridad delegada, rol y responsabilidades, perfiles, educacion,

experiencia laboral, y referencias laborales.
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CAPITULO VI

ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL
6.1 Descripcion del Entorno Bidtico y Abidtico.
No aplica
6.2 Identificacion de Desechos y Residuos (Industria y Alimentos)
No aplica
6.3 Identificacion de Impactos.
No aplica
6.4 Definicion de medidas de Mitigacion.
No aplica
6.5 Plan de Manejo Ambiental del Proyecto. (Industria y Alimentos)
No aplica
6.6 Plan de Higiene y Seguridad Industrial. (Industria y Alimentos)

Para los programas de capacitacion, se tiene contemplado un plan de seguridad industrial, se debe
llevar de manera obligatoria un botiquin de primeros auxilios completo, adicional a esto para
todas la capacitaciones de cuerdas medias y altas se tiene previsto tener por lo menos un
bombero por cualquier emergencia que se pudiera presentar. En todos los centros de capacitacion

donde se trabaja se tienen rutas de evacuacidn por cualquier emergencia que se presente.
6.7 Resumen del Capitulo

En este capitulo se resumen todos los aspectos que se deben tomar en cuenta para garantizar que
no habrd ningln impacto ambiental. Por tal sentido que el proyecto por ser considerada como la
comercializacidn de un servicio, se asegura que no habrd impacto sobre el medio ambiente, ya que
no se hace ningln tipo de proceso de fabricacién como en la industrial y de alimentos, adicional
también se da una explicacion sobre la seguridad industrial que se manejan dentro de las

capacitaciones.



CAPITULO VII

ESTUDIO FINANCIERO

7.1. Analisis de Costos

7.1.1 Costo Total de la Inversion

Inversion Inicial

Capital de Trabajo $0,735.00 Q77,880.00
Gastos de Organizacion $4,240.00 Q33,920.00
Costos de Arrangue $2,760.00 Q22,080.00
Total 516,735.00 Q123,880.00
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Tipo de Cambio: $1.00 = Q8.00En el cuadro 7.1.1 se dan los datos totales de la inversidn inicial

necesaria para la correcta apertura y operacién de la empresa.

7.1.2 Costo Total de la Operacion

Mensual Anual
Costo Soporte Logistico $160.00 $8,200.00
Costo Instructores $600.00 $16,680.00
Costo de Venta $760.00 $24,880.00
Comisiones Coordinador de Ventas (10 %) $375.00 $10,425.00
Alquiler Oficina $200.00 $2,400.00
Energia Eléctrica $50.00 $600.00
Telecomunicaciones $50.00 $600.00
Internet $35.00 $420.00
Aguay Basura $5.00 $60.00
Papeleria y Utiles $50.00 $600.00
Material Promocional $50.00 $600.00
Servicio de Asesoria Contable $50.00 $600.00
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Combustibles y Lubricantes $100.00 $1,200.00
Parqueos y Peajes $50.00 $600.00
Gastos Varios $50.00 $600.00
Sueldos Personal Administrativo $1,750.00 $21,000.00
Cuota Patronal Personal Administrativo $805.00 $9,660.00
Depreciacién Equipo de Cémputo $27.50 $330.00
Depreciacién Mobiliario y Equipo $11.55 $138.60
ISR 20% -$126.00 $6,001.00
TOTAL DE GASTOS OPERACION- VENTAS $3,533.05 $80,714.60

En el cuadro 7.1.2 se da el detalle de los gastos de operacion que la empresa realizara durante el

primer afio de operacion.

7.1.2.1 Costos unitarios bdsicos y su estructura

Ventas ler. Contribucion Margen de
DESCRIPCION Ano Costo Marginal Contribucion
CANTIDAD HORAS
TRABAJADAS 834
VENTA ANUAL $104,250.00 | $25,020.00 $79,230.00 76%
COSTO POR HORA
TRABAJADA $125.00 $30.00 $95.00 76%

En el presente cuadro se dan los costos unitarios por hora de capacitacion, adicional se dan las

ventas proyectadas del primer ailo menos los costos, lo cual nos da un margen de contribucién de

un 76%.

7.1.3 Clasificacion de los rubros en Fijos y Variables

RUBRO

FIJOS

VARIABLES

TOTAL

Total GTQ
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Sueldos y Prestaciones $21,000.00 $21,000.00( Q168,000.00

Cuota Patronal Personal

Administrativo $9,660.00 $9,660.00 Q77,280.00

Alquiler $2,400.00 $2,400.00 Q19,200.00

Servicios Generales $3,480.00 $3,480.00 Q27,840.00

Material de Apoyo $1,200.00 $1,200.00 Q9,600.00

Contabilidad Externa $600.00 $600.00 Q4,800.00

Impuesto ISR $6,001.00 $6,001.00 Q438,008.00

Gastos Varios $600.00 $600.00 Q4,800.00

Depreciacién (Mobiliarioy Equipo) $138.60 $138.60

Depreciacién (Equipo de Computo) $330.00 $330.00

Costo de Servicios variables $24,880.00| $24,880.00

Gasto de Venta $10,425.00| $10,425.00 Q83,400.00
TOTAL $44,941.00 $35,773.60| $80,714.60| Q645,716.80

En el cuadro 7.1.3 se nos brinda el total de los gastos para el primer afio de operacién de la

empresa.

7.2  Analisis de Ingresos

7.2.1 Venta de Productos y Subproductos
PRECIO X HORAS
HORA EFEC. HORAS EFEC. INGRESO INCREMENTO
ANO TRABAJADA MENSUAL ANUAL ANUAL ANUAL
PROMEDIO
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MENSUAL
1 $125 70 834 $8,687.50 $104,250.00
2 $125 76 917 $9,556.25 $114,675.00 10%
3 $125 84 1009 $10,511.88 $126,142.50 10%
4 $125 93 1110 $11,563.06 $138,756.75 10%
5 $125 102 1221 $12,719.37 $152,632.43 10%

Para el presente proyecto, se hace una proyeccion de ingresos de los cinco primeros afos, la cual

se esperan alcanzar de acuerdo a los estudios y andlisis del mercado objetivo. Puede alcanzar un

crecimiento anual 10%, ya que se considera una estabilizacidn en la mejora continua con los

clientes ya establecidos y una disminucion en la capitalizacion de nuevas cuentas, sin embargo, en

base a la experiencia en Guatemala, se contempla que el incremento anual en venta sea mayor al

10%. Para factores de asegurar la inversion se le dio un 10% de incremento anual, lo cual es

bastante conservador pero asegura la rentabilidad del negocio.




7.2.2 Otros Ingresos
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Se estd estimando que por ser un proyecto en el cudl la venta de servicios sera el 100% el giro del

negocio, no se proyectan otro tipo de ingresos. Ademas todo el equipo y mobiliario se estima que

tendrd por lo menos 5 afios de duracién, es decir que no habrd venta de equipo y mobiliario o

modernizacion del mismo durante este periodo.

7.2.3 Proyeccion de ingresos totales por afio

PRECIO X HORA HORAS EFEC. INGRESO INCREMENTO
ANO TRABAJADA ANUAL ANUAL ANUAL
1 $125 834 $104,250.00
2 $125 917 $114,675.00 10%
3 $125 1009 $126,142.50 10%
4 $125 1110 $138,756.75 10%
5 $125 1221 $152,632.43 10%

En el cuadro 7.2.3 se presenta una

conservador del 10% anual.

proyeccion de las ventas a cinco afios, dando

un crecimiento



7.3

7.3.1 Calendario de Inversiones

Recursos Financieros para la Inversion

69

Esta calendarizaciéon tiene como objetivo primordial determinar el monto exacto para la
asignacion correcta de los recursos, para poder tener una eficiente calendarizacién y asignacion de
recursos presupuestados, para ejecutar las inversiones que se realizaran en el proyecto “Apertura
de una empresa de Capacitacién en Costa Rica”.

Capital de Trabajo | $9,?35.00| Q??,S&0.00lSe utilizara en los meses de Enero, Febrero y Marza
Gastos de Organizacidn $4,240.00| Q33,920.00|5e utilizara en el mes de Enero
Inscripcion de la Empresa e lnscripcion en la CCSS 54,000.00| Q32,000.00

Gastos de Organizacidn $240.00 Q1,920.00

Costos de Arranque $2,760.00| Q22,080.00|5e utilizara en el mes de Enero
Sillas $350.00 Q2,800.00

Escritorios 5650.00 Q5,200.00

Bocina $100.00 Q800.00

Cafionera $100.00 Qs00.00

Impresora 560.00 Q480.00

Computadoras $1,500.00( Q12,000.00

Total $16,735.00| Q1323,880.00

7.3.2 Necesidades de Capital de Trabajo
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El Capital de trabajo requerido para el proyecto es de $9,735.00 (Q77, 880.00) que cosiste en

cubrir todos los gastos de operacidn por tres meses, mientras esta se mantiene por si sola.

7.3.3  Estructura y Fuentes de Financiamiento

No se utilizardn fuentes de financiamiento externas, todo el capital a utilizarse sera interno.

7.3.4 Programa de Financiamiento Externo Requerido

No aplica.

7.4 Punto de Equilibrio

Este se determina por aquella situaciéon donde la empresa produce y vende un volumen necesario,
que sélo le permite cubrir la totalidad de sus costos y gastos, de tal manera que no tenga

utilidades ni pérdidas.

Costos Relacionados

a. Costos Fijos (CF):
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Estos son los costos que la empresa debe cumplir independientemente de cual sea su volumen de
ventas. Este rubro en el presente proyecto, corresponde a un valor de USS.44, 941.00 para el
primer afio.

b. Costos Variables (CV):

Son los costos que se refieren al valor que debe pagarse para poder tener producto terminado y

apto para ser comercializado, el valor para el primer afio es $ 35,773.60

c. Costos Totales (CT):

Estd determinado por la sumatoria del costo fijo mas el costo variable; corresponde al total de
costos que una empresa debe realizar para obtener un determinado volumen de ventas o de

produccion.

d. Calculo del Punto de Equilibrio:

Para determinar el punto de equilibrio y por ser un proyecto netamente comercial, nos basaremos

en la siguiente férmula:

Costo Fijo Total = P.E.

(1-(Costo Variable Total/Ventas Totales))

$44,941.00

(1-($35,773.60/$104,250.00) ) = $68,419.18

El punto de equilibrio del proyecto se encuentra en el primer afio de operacién en una venta de

USS. 68,419.10

Grafica del Punto de Equilibrio
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Ventas

Punto de

USS. 68,419.18

547 Unidades

En esta grafica se comprueba que al alcanzar una venta de $ 68,419.18 se obtiene el Punto de
Equilibrio, a partir de esta venta es que se empiezan a obtener beneficios, antes de esto se trabaja

con pérdida.



7.5 Estados Financieros Proyectados a 5 afios

7.5.1 Flujo de caja (Cash Flow)
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En el cuadro siguiente, se puede ver el comportamiento del flujo en los primeros tres afios de

operacion, en donde se ha considerado un 5% de inflacion interanual, la informacién servira para

poder hacer los analisis de factibilidad y las pruebas econdmicas al proyecto.

Descripcion Ario 1 Ao 2 Ano 3 Ario 4 Ao 5 Total
Ingresos Inicial $9,735.00 $33.739.00 | $60,143.40 $89,186.24 ($121,137.56| $156,261.62
Ingresos de Ventas $104,250.00  [$114,675.00| $126,142.50 | $138,756.75 |$152,632.43| $636,456.68
Total Ingresos $113,985.00 |$148,414.00| $186,285.90 | $227,944.99 |$273,769.99| $792,738.50
Egresos

ICosto de Servicio $24,880.00 $27,368.00 | $30,104.80 $33,115.26 | $36,426.81 | $151,894.89
Total Gastos de Ventas $10,425.00 $11,467.50 | $12,614.25 $13,675.68 | $15,263.24 | $63,645.67
Total Gastos de Operacion $38,940.00 $42,834.00 [ $47,117.40 $51,829.14 | $57,012.05 | $128,891.40
ISR 20% $6,001.00 $6,601.10 $7,261.21 $7,987.33 $8,786.06 | $58,404.94
Total de Egresos $80,246.00 $88,270.60 | $97,097.66 | $106.807.43 |$117,488.17| $402,836.90
Saldo Final de Efectivo $33,739.00 $60,143.40 | $89,188.24 | $121.137.56 |$156,281.82| $389,901.60




7.5.2 Estado de Resultados

ventas 3,750.00 3,750.00 3,750.00 5, 000,00 7,000.00 7,000.00 12,000.00
Total de ventas 3,750.00 3,750,00 3,750.00 5, 000,00 7,000.00 7,000.00 12,000.00
Costo Soports Logbtico 160 00 300 00 300 00 200,00 5 60,00 5 60,00 460,00
Costo INStru tores B0 00 800 00 B0 00 200,00 11 20.00 1.1 20.00 1,920.00
Costo de Venta 76000 00,00 0000 1,200.00 1,680.00 1,680.00 2,880.00
Margen de Contribucidn 2,900.00 2,850,00 2,850.00 3, 800,00 5,320,00 5,320,00 9,120.00

Ta.TL TE TEOx% TE O p=tnr s TEO% TEo

Gastos de Ventas
Comeienes Coonlinadarde ve mas (10 %) 375 00 375 00 375 00 S0 T 0,00 T 0000 1, 200,00
Total Gastos de Ventas 37500 375.00 37500 S0 O TOD0. 0D 700,00 1,200.00

Gastos de Operacidn

Alquiker oficira 200 DD 200 00 200 DD 000D 200, 06D 200,00 200.00
Energfa Elzctrica 50,00 5000 000 50.00 50.00 30.00 50.00
Telecomunicaciones 5000 5000 5000 50,00 50,00 50100 50,00
Imemet 3o 00 3500 3500 3500 35.00 35.00 35.00
LgLm v Basura 500 5.00 500 5.00 5.00 .00 5.00
Papzleray Utiks S0 .00 5000 5000 S0.00 50,00 S0.00 50.00
IMatenral Promacional S0 D0 5000 SO0 S0.00 SO0 5000 5000
Servicio de ssesoria Comablk 50,00 5000 000 50.00 50.00 30.00 50.00
Combustibles v Lubricantes 100 O 100 0D 100 O 10000 RN ] 10000 100.00
Pamueos y Peajes S0 D0 5000 SO0 S0.00 SO0 5000 5000
Gastos Varios 50,00 5000 000 50.00 50.00 30.00 50.00
Swueldos Pesoral ad minst@tio 1,750 .00 1,750 .00 1,750 .00 1,750,000 175000 1 750,00 1,750.00
Cuota Fatronmal Persomal 2dministrative 205 00 205 00 205 00 205 .00 S05.00 S05.00 S05.00
Depreciacion Eq uipo de Computo mED 5D 275D 27.50 750 T .50 27.50
Depreciacion Mobil@are v Equipo 11 55 11 55 1155 11.55 11.55 11.55 11.55
ISR 20% - 12600 - 154 00 - 154 0D 11.00 275.00 27500 935.00
TOTAL GASTOS DE OPERACION 3,158.05 3,130,035 3,130.05 3,295.05 3,5559.05 3,555.05 4,21%.05
TOTAL DE G A5TOS OPERACION- VENTAS 3,533.05 3,505.05 3,505.05 3,795.05 4,255.05 4,255.05 5,41%.05
EBITDWA (543.05) {655.05) {655.05) 4,95 1,060.95 1,060,985 3,700.55

Utilidad Meta despues de impuestos {543.05) [B55.05) [B55.05) 4,95 1,060.95 1,060.95 3, 700,95
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76

Wentas 12 000 D0 12, 000,00 15, 000,00 15,000.00 B D00 00 104250000 114,675.00 126,142.50 138,756.75 152,632.43
Total de Wentas 12 00D D0 12, 000,00 15, 000, 0D 15,000, 00 B 00D 00 10425000 114,675.00 126,142.50 138,756.75 152,632.43
Costo Soports Logisti-:o 26000 960.00 1, 200.00 1, 200.00 83000 8, 200.00 9 ,020.00 992200 10,914, 20 12,005.62
COstD Irstriktoms 192000 1,920.00 2,400.00 2,400,000 1,28 0.00 16, 680,00 13,343 .00 2015 250 22,20.08 24.4zx.19
Costode venta 2 B0 .00 2, BR0, 00 3, 600, 00 3, 600,00 1,520.00 24 BR0.00 27 36800 30104350 33115.%= 36,426.51
Margende contribucicn 9,120 .00 5, 120,00 11,400,000 11,400,000 & 080 00 7337000 87 ,307.00 9603770 106, 631.47 116, 205 .62
e PL ik PL ik ragn e MY [LS L [l MAar LS LA
Gastos de Ventas
Comeiones Coondinad or de Ventas (10 %) 1, 200000 1, 0000 1, S0 00 1, S0 00 SO0 .00 10,425 00 11 A67 .50 1281435 13875 .62 15, 263.24
Total Gastos deWentas 1,200 .00 1,200.00 1,500.00 1,500.00 RO O 1042500 11,467.50 12,614.25 13875.68 15,263.24

Gastos de Operacidn

2k uikr oficina 20000 200,00 200,00 200,00 20000 2,400.00 2,630 00 2504 .00 318440 351384
Energ'la Ekctrica 5000 50.00 30.00 50.00 3000 600,00 660 00 7 26,00 798,60 &78.46
Telacomunicaciones 5000 50.00 30.00 50.00 3000 600,00 660 00 7 26,00 798,60 &78.46
Imemet 3500 .00 35.00 3500 3500 420.00 46200 506 20 559.02 gld ez
Lgwm Y Bxsum 500 5.00 5.00 5.00 500 &0.00 66,00 7260 THEE 27.25
Papelkra v Ltiks 5000 S0.00 S0.00 50.00 5000 600,00 660 00 7 2600 798,80 27248
Matzral Promecicnal 5000 50.00 30.00 50.00 3000 600,00 660 00 7 26,00 795,60 27246
Serviciode asesona Contabl 5000 50.00 30.00 50.00 3000 600,00 660 00 7 26,00 795,60 27246
combustil ks v Lubnicantas 10000 100,00 100,00 100,00 10000 1, 200.00 1,320 00 145200 1,597.20 175692
Parguecs v Peapgs 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 600.00 66000 7 2600 798.60 87548
Gastos Varios 5000 0.0 0.0 S0.00 5000 &0 00 GE0 00 7 26,00 7R3 60 E72.46
Sieldes Pesonal dministrat e 175000 1,750.00 1,750.00 1,750.00 175000 Z1,000.00 23100 .00 25 41000 27,951.00 30,746.10
Cuzta Patroral Peisoral sdminstratioe Z05 00 205.00 205.00 205.00 S05.00 9,660.00 10 62600 11,65%.80 12E57.46 1414321
Dieprec @oion Equips de Compute 2750 750 TE0 750 2750 330,00 330000 33000 330000 330,00
Deprec @cion Mobilanoy Equips 1155 11.55 11.55 11.55 1155 13,60 132 .60 160 132,60 132,60
ISP 20% 93500 935.00 1,331.00 1,331.00 407 00 6,00 .00 6,601 10 7.261.2 T.987.33 8,786,006
TOTAL GASTOS DE OPERACION 421505 4,2159.05 4,615.05 4,615.05 3,651.05 45 405,60 42,834.00 4711740 51,825.14 57,012.05
TOTAL DE G ASTOS GPERAC KON VENTLS 5,415.05 5,419.05 €,115.05 €,115.05 4,451.05 20,714,860 54 30 .50 507 3.Es 8, 70d.22 72,175.30
EBITDA 3,700,595 3,700,585 3,284,595 5,284,585 1,588,595 23535 .40 25,888.94 28, 477.83 3132562 34,458,128

Utilidad Neta despues de impuestos 3,700.95 3,700.95 5,284,95 5,284,95 1,588,595 2353540 25,888.94 28,477.83 31,325.62 34,458,18
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7.5.3 Balance General proyectado

Balance General

Cifras en US Dolares

Afo 1 Ao 2 Ario 3 Afio 4 Afio 5

Activos Corrientes 534,687.00] $56,245.00] $79,201.00| $106,430.00| $136,462.00
Bancos 534,687.00] $56,245.00] 579,201.00| $106,430.00| $136,462.00
Activos No Corrientes $2,200.00| S1,300.00f $2,808.00| S$2,192.00| 51,425.00
M ohiliario y Equipo Neto 51,200.00) S1400.000 S1475.000 51,525.00] 51,425.00
Equipo de Computo Neto 51,000.00 s500.000 51,333.00 5667.00 50.00
Activos 536,887.00] 558,145.00| 582,009.00| 5108,622.00| $137,887.00
Pasivos

Pasivos Corrientes

Utilidades Retenidas £19,275.00] $45,163.94] 573,641.77| 5104,967.39
Utilidades del Periodo 523,53540| 525,888.94| 528477.83] 531,325.62| 534,458.138
Aportaciones de Capital 516,735.00| 516,735.000 516,735.00] 516,735.00] 516,735.00
Capital 540,27040| 5$61,898.94| 590,376.77| $121,702.39| $156,160.57

7.5.4 Apalancamiento financiero

No aplica, el proyecto se apalancara con dinero propio, por lo que no solicitara ningin préstamo.
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7.6 Evaluacion Econdmica

7.6.1 Flujo Neto de Fondos Proyectado
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Flujo Neto de Fondos Afo 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

Utilidad Neta Después de Impuestos $23,535.40 | $25,888.94 | $28,477.83| $31,325.62| $34,458.18
mas Depreciaciones $468.60 $468.60 $468.60 $468.60 $468.60
Flujo Neto de Fondos -$16,735.00 | $24,004.00 | $26,357.54| $28,946.43 | $31,794.22 | $34,926.78

En el cuadro 7.6.1 se da la proyeccién de los fondos de la empresa a cinco afios.

TREMA

Inflacién 12%
Tasa Activa Bancaria 20%
Premio 18%
TREMA 50%
7.6.2 Valor actual neto (VAN o VPN)

VA $47,173.60
VAN $30,438.60

En el cuadro 7.6.2 se da la informacidn del valor actual neto que es de $30,438.60 el cual es el valor de

las entradas de efectivo generadas por el proyecto y el importe de la inversion, es decir el valor actual

de los futuros flujos de efectivo.

7.6.3

Tasa interna de retorno (TIR)

TIR

151%

En el cuadro 7.6.3 se da la informacidén del calculo del TIR, es cual es la tasa que iguala el valor presente

neto a cero, 151% nos asegura que el rendimiento requerido es mayor al minimo requerido.
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7.6.4 Relacion Beneficio Costo
Al 0 ANO 1 AR 2 AlO 3 AN 4 Ao 5 Total
Ingresos Anuales 5104,250.00 5114,675.00 5126,142.50 5138,756.75 5152,632.43 5636,456.68
Egresos Anuales 516,735.00 580,714.60 554,301.50 559,731.65 565,704.82 572,275.30 349,462,586
Factor de Actualizacion 1 0.006060607 0.444444444] 0.296296296| 0.197530864 0.131687243 2.736025514
Flujo Actualizade de Ingresos S0.00 569,500.00 550,966.67 537,375.56 527.408.74 520,099.74 5205,350.71
Flugjo Actualizado de Egresos 516,735.00 553,809.73 524,134.00 517,698.27 512.978.73 59,517.73 5134873 .46
Flujo Neto Actualizado -516,735.00 515,690.27 520,832,067 519,677.29 514,430.01 510,582,001 570,477.24
Relacion Beneficio Costo es Total deingresos actualizades = = 1.52

Total de egresos actualizados

5205,350.71

5134,573.46

En el cuadro 7.6.4 se nos da el dato de la relacién beneficio costo del proyecto, un 1.52 es una excelente

referencia para la toma de la decisién de la inversion en el proyecto ya que nos asegura la inversion.

7.6.5

Iriversion

Flujo neto actualizade afio 1

Saldo

Saldo

Periodo de Recuperacion de la Inversion

1044.7

Flujo neto actualizado afio 2

33333

=
(=]
=]
(=]
(=]

0104473333 x 12 meses

1 Afo

1 Mes

El periodo de recuperacidon de la inversiéon en el proyecto es de un afio y un mes, lo cual es una

recuperacion bastante rapido para un negocio nuevo.




7.7 Andlisis de Sensibilidad del Proyecto

Precio Constante por Ventas en Hora Ingresos por | Costo Contribuciéon | % de

hora de trabajo de Trabajo Ventas Total Marginal Variacion
$125.00 1110| $138,756.75|$33,301.62| $105,455.13 133%
$125.00 1009 | $126,142.50($30,274.20 $95,868.30 121%
$125.00 917| $114,675.00 | $27,522.00 $87,153.00 110%
$125.00 834 | $104,250.00 | $25,020.00 $79,230.00 100%
$125.00 758 | $94,772.73|522,745.45 $72,027.27 91%
$125.00 689 | $86,157.02|520,677.69 $65,479.34 83%
$125.00 627 | $78,324.57|518,797.90 $59,526.67 75%

81

Segun el cuadro 7.7, se puede observar que cuando se mantiene el precio constante y hay un

incremento hasta de 30 horas de venta (unidad de venta definida en USS. 125.00), se puede observar

un incremento en las utilidades de un 33% (100% — 133%) sobre lo planificado, sin embargo, si las

ventas bajan en las mismas 30 horas de venta, la utilidad que se obtiene baja hasta un 33% (100% -

75%).
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CONCLUSIONES

1. Se determiné el mercado meta, el cual son las empresas grandes (con mas de
100 empleados) las cuales son 1189 en las que existen necesidades de
aprendizaje y mejora de procesos continuamente.

2. Se determind que la estructura administrativa necesaria para el proyecto estaba
constituida por tres personas (Gerente Comercial, Asistente de Gerencia,
Coordinador Comercial)

3. Se definié el plan de seguridad industrial necesario para que las capacitaciones
sean efectuadas de manera segura y viable. Este estd constituido por una
persona especializada en primeros auxilios que estara provista de un botiquin
completo para poder auxiliar a cualquier participante ante una situacion de

riesgo para su seguridad personal.



83

4. Dado todos los estudios realizados, se concluyé en que el proyecto de
“Evaluacion a Nivel de Prefactibilidad de Apertura de una Empresa de

Capacitacion en Costa Rica” es completamente viable y seguro para invertir.

RECOMENDACIONES

1. Crear un registro de las necesidades de capacitacién dentro del mercado meta, dividiendo el
mismo por sector (comercio, agropecuario, industria, servicios).

2. Dentro de la estructura comercial administrativa, se busque tener un amplio staff de consultores
gue tengan experiencia en las distintas ramas para poder compartir los conocimientos
adquiridos de las buenas practicas de otras empresas.

3. Se recomienda cumplir las recomendaciones de seguridad expuestas en el proyecto para velar
por la integridad fisica de cada uno de los participantes dentro de las actividades. Sobre todo se
recomienda que hayan planes de accidén en caso siniestros y que todo el personal que se esté
capacitando tenga conocimiento del mismo.

4. Se recomienda mantener controles financieros que mantengan la rentabilidad del proyecto
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ANEXOS

ENCUESTA

1.iConsidera que su empresa ha alcanzado sus objetivos comerciales y financieros?

Sl
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NO

2. éQué es lo que mas ha contribuido para el logro de estos resultados?

OBJETIVOS CLAROS

SEGUIMIENTO

VENTAS

FINANZAS

3. éCuenta con algun plan de capacitaciéon para las distintas dreas de su Empresa?

Sl

NO

4. iConsidera importante tener un plan de capacitacién para todos los integrantes de su
organizacion?

Sl

NO

5. éAlguna vez ha utilizado asesoramiento externo?

Sl

NO

6. éPor qué medio ha contratado este asesoramiento externo?

RECOMENDACION

86
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OTROS

7. iConsidera que la implementacidon de un plan de capacitacién para todos los miembros de
su empresa ayudaria a conseguir de manera mas rapida los objetivos de la empresa?

Sl

NO

8. ¢Considera que todos los miembros de su empresa cumplen con los conocimientos
necesarios para el buen desempefio de su trabajo?

SI

NO

9. {Qué departamentos considera usted que tienen mas areas de mejora en su trabajo actual?

VENTAS

MERCADEO

FINANZAS

LOGISTICA

ADMINISTRATIVO

10. ¢Si hubiese una compaiiia consultora, que le ofreciera un plan de capacitacidon para los
departamentos con mayor oportunidad de mejora, que le garantizara los resultados a corto
plazo y, que incremente en los empleados el nivel de motivaciéon y fidelidad hacia la empresa la
contrataria?

Sl
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NO

Glosario

Capacitacion:

Instrumento que ensefia, desarrolla sistematicamente y coloca en circunstancias de competencia a
cualquier persona.

Estrategia:

Desarrollar una amplia formula de como la empresa va a competir, cuales deben ser sus objetivos y qué
politicas serdn necesarias para alcanzar tales objetivos.
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	Estructura por Edad:
	Descripción de las instalaciones y equipo
	Análisis de la Escala de Producción
	No aplica
	Instalaciones con capacidad de expansión
	No será necesaria la ampliación de las instalaciones ya que el tamaño que se  tendrá es el adecuado, pues el producto que se comercializará es capacitaciones o entrenamientos a domicilio, es decir un servicio que se desarrolla en las instalaciones del...
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