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Resumen ejecutivo

Pawies es una marca comercial, original de Colombia, la cual se dedica a disefiar y crear
productos alusivos a mascotas, pero de uso personal para los consumidores, tales como bolsos,
zapatos, bisuteria, entre otros. Pawies Costa Rica es un proyecto emprendedor, pequefio y familiar
que nace de la idea de dos socios de querer importar y comercializar estos mismos productos en

este pais.

Los beneficiados del futuro proyecto tienen la empirica percepcion de que en la actualidad
existe un auge creciente por el mercado de las mascotas, las personas amantes de ellas y todo lo
relacionado con animales; sin embargo, se hace necesario realizar un estudio de viabilidad que
permita demostrar y sustentar con veracidad que, efectivamente, este segmento de mercado es una
realidad en Costa Rica, lo cual es el enfoque de la presente memoria para adicionalmente poder
plantear una propuesta de gestion que guie a los socios a establecer el negocio dentro de estas

fronteras.

Cabe destacar que este proyecto resulta tener mucho €xito en otros paises, lo que da pie a
que también se quiera incursionar en Costa Rica, ya que, si bien es cierto, el amor por los animales
no es algo nuevo, lo que si cambia en los Gltimos afios es la posicion que logra escalar una mascota
dentro del nucleo familiar, tanto asi que se considera como a un miembro mas de la familia. Lo
que se pretende demostrar es que ahora la gente no escatima en realizar gastos economicos de
ningln tipo cuando se trata de alglin producto relacionado con su mascota, lo que se convierte en
una nueva oportunidad de negocio para muchos comerciantes, ya que se toma ventaja de ese valor

emocional incalculable o ese lazo entre duefos y animales que se vuelve inestimable.

En el estudio de viabilidad se aplican las herramientas vistas en la metodologia PMBOK
para la gestion y administracion de proyectos, asi como otros instrumentos de investigacion

necesarios para lograr dicho estudio.

En el estudio de viabilidad se confecciona un cuestionario, el cual se aplica por medio de
una encuesta a una muestra de la poblacion del mercado meta en la cual se investiga mucha
informacion sumamente valiosa para la propuesta del proyecto. Existe muy poca informacion

formal respecto al tema, por lo que aplicar la encuesta se vuelve fundamental. Se analizan muchos
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aspectos importantes e interesantes de los cuales solamente se tienen hipotesis o corazonadas y los
cuales deben concretarse e identificarse con certeza, como el perfil del mercado meta, el patron
de compra de las consumidoras costarricenses amantes de las mascotas, conocer acerca temas de
precios, técnicas de ventas, asi como la preferencia reciente por medios de comercializacion de

mercaderia de este tipo.

Finalmente, el objetivo principal de esta memoria es plantear la propuesta de gestion, la
cual brinda direccidn a los involucrados del proyecto en cuales son los pasos por seguir para poner
en marcha dicha operacion, sugiere cuanto y qué tipo de producto debe importarse, ademas muestra
los datos financieros necesarios para el arranque del negocio y los recursos necesarios para iniciar,

todo esto sumado a su debido cronograma de trabajo.

Este proyecto pretende ser una realidad en pocos meses y tiene puestas todas sus esperanzas
de éxito y superacion en el estudio y la propuesta que a continuacion se presenta, las cuales se han
realizado con toda la dedicacion y esmero para colaborar en esta idea emprendedora y aportar en

un nuevo camino que se anhela pueda sobresalir dentro del mercado y el mundo de las mascotas.
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CAPITULO |

PROBLEMA Y PRONOSTICO



Estado actual de la investigacion

Introduccion
El siguiente proyecto tiene como tema principal realizar un estudio de viabilidad comercial
para la importacion y comercializacion de los productos Pawies en el Area Metropolitana, durante

el segundo trimestre del 2017 y su propuesta de gestion.

Pawies es una marca colombiana que se dedica a la comercializacion de productos para
uso personal femenino, como zapatos, bolsos, carteras, billeteras y bisuteria, entre otros, enfocados
en temas alusivos unicamente a mascotas. La investigacion que se desarrolla procura determinar
si en Costa Rica existe este perfil, el de consumidores que estén dispuestos a adquirir estos
productos, para asi evaluar la viabilidad de importarlos, incursionarlos en el mercado y

comercializarlos dentro de las fronteras costarricenses.

Segun Pawies (2017) el mercado relacionado con las mascotas se encuentra en su maximo
apogeo, ya que, con base en su experiencia, las familias de hoy en dia brindan un espacio
importante a estos pequefios seres dentro de los hogares, por lo tanto, comercializar productos
relacionados con estos animales tiene gran aceptacion, ya que el vinculo entre las personas y sus
mascotas es tan grande e invaluable que sus duefios no escatiman en adquirir productos alusivos a

ellos, sobre todo, porque los consideran miembros del circulo familiar.
Antecedentes

Segtin Pawies (2017) la idea de crear un negocio nuevo surge en 2002, luego de asistir a
una capacitacion de emprendedurismo con la Camara de Comercio en Bucaramanga (Colombia).
En el encuentro, se hace énfasis en que la orientacion de los negocios para los afios venideros esta
concentrada en tres grandes mercados, a citar a continuaciéon: mascotas, personas que compartan

la misma orientacion sexual y negocios con algln tipo de responsabilidad social.

Con base en la informacién de esta capacitacion, el grupo de pequefios empresarios
colombianos deciden enfocarse en disefar y crear productos alusivos a mascotas, pero para uso de
las personas. Ellos inician creando accesorios de perros, como pulseras y collares, con las razas
de chihuahuas y salchichas como su punta de lanza y, poco a poco, siguen ampliando su gama de

productos hasta superar mas de 40 razas. Seguidamente, se asocian con un disefiador de zapatos,
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quien les ayuda a disefar este nuevo producto basado en la reconocida marca de zapatos Toms,

pero alusivos a razas de perros y gatos.

Es a partir de este momento, que este equipo de emprendedores colombianos comienza a
investigar y estudiar todo lo relacionado con este producto: razas de perros, tipos de telas, equipo
€ insumos necesarios, proceso de produccion y mercado meta, entre otros. Ellos crean varios estilos

de zapatos con las razas de perros mas populares: salchicha, chihuahua, bulldog inglés y francés.

A inicios del 2015, por medio de internet los emprendedores se enteran de las ferias
especializadas de mascotas y asisten como pioneros a una en Medellin y luego a otra en Bogota.
En estas ferias, alquilan un stand con un costo aproximado de mil quinientos dolares (USD 1 500)
por tres dias para poder exponer sus productos. Las ferias les dejan una gran experiencia, ya que
les permiten ver la aceptacion del producto por parte del publico, ademds de generarles

sustanciosas ganancias (Pawies, 2017).

Adicionalmente, por medio de un socio en Australia, empiezan a estudiar el mercado de
este continente e inician a importar producto y a participar en ferias de mascotas que son bastante
exitosas (Plott, 1981). La participacion en ferias se extiende también en algunos estados de los
Estados Unidos, como Nueva York, Nueva Jersey y Virginia, cada una de estas ferias proporciona
ganancias, experiencia y aprendizaje en el negocio, segiin informa una de las socias de Pawies

(2017).

Para el afio 2015, la empresa es creada y registrada formalmente bajo el nombre de Pawies
con el slogan “For Animal Lovers”, que en espaiol significa ‘“Para los amantes de los animales”.
La empresa contintia creciendo y amplia su gama de productos: ademds de accesorios y zapatos

crean bolsos, cartucheras y billeteras.

La mayor cantidad de ventas las generan por medio de las ferias especializadas; sin
embargo, también realizan ventas por internet por medio de redes sociales y una pagina comercial

llamada Etsy, que hoy ha vendido mas de 800 productos.



En el presente trabajo pretende estudiarse la viabilidad comercial para la importacion y
comercializacion de los productos Pawies en Costa Rica, para iniciar operaciones a inicios de julio

2017.
Segtn expresa Plott (1981) una importacion se define como:

Es una transaccion comercial que se efectda entre dos persona, un comprador, un
vendedor, residentes en un mismo lugar o en un mismo pais, se produce la entrega del
bien, mercaderia, o servicio objeto de la transaccion, contra el pago del precio acordado,
en la moneda del curso legal en el pais. Si la transaccion de ese mismo articulo o servicios
se realiza entre personas que residen en paises distintos intervienen varios factores
adicionales, a la vez que la moneda de pago seguramente no sera la que tenga curso legal
en el pais del comprador, sino aquella que circule en el pais del vendedor o la que este
pais acepte recibir en pago de sus ventas al exterior o exportaciones (p.16).

La idea del futuro negocio es importar estos productos en una cantidad medida con base en
los gustos y preferencias del publico costarricense para medir su aceptacion. Se pretende importar
zapatos (mayormente), y bolsos y accesorios en menor cantidad de las razas mas populares de este

pais.

Se pretende iniciar la comercializacién de estos productos por medio de redes sociales, en
primera instancia, y seguidamente investigar sobre las ferias especializadas para una eventual
participacion. La propuesta de plan de gestion debe orientar al lector con los pasos por seguir para

poner en marcha el negocio.
Descripcion del tema

El tema central del presente trabajo es realizar un estudio de la viabilidad comercial para
la importacion y comercializacion de los productos Pawies en el Area Metropolitana durante el

segundo trimestre del 2017 y su propuesta de gestion.

Tal como se menciona, Pawies es una marca de origen colombiano que se dedica a la
fabricacion y comercializacion de productos para uso personal femenino, alusivos exclusivamente
a mascotas. Este estudio pretende evaluar la viabilidad de importacion y comercializacion de estos
mismos productos hacia el mercado costarricense. Por medio de una encuesta, se aspira a recabar

la informacion necesaria para determinar la existencia de este posible mercado meta en el Area



Metropolitana de este pais, asi como recopilar otros datos importantes que permitan orientar a los

beneficiados del negocio poner en marcha el mismo.

Segtin Pawies (2017), este tipo de mercado meta tan especifico es cada vez mas frecuente
en diferentes ciudades y paises del mundo, ya que la mayoria de lugares poseen como factor comun
este amor por lo animales (en algunos mas que en otros); sin embargo, aducen que se debe realizar
mas énfasis en el tipo de animal o tipos de razas especificas que predominen en cada zona para

poder llegar a los clientes con el producto correcto.
Informacion existente

La informacion existente acerca este tema es una limitante que se menciona mas adelante
en esta memoria, ya que acerca este tema no se encuentra mucha informacién a mano o al menos
no se encuentra el tema sintetizado en una sola fuente. Por esto, que la elaboracion y aplicacion de

la encuesta resulta ser tan importante para esta investigacion.

Se encuentran algunos estudios de los cuales logra tomarse cierta informacidn, pero

ninguno trata el tema especificamente.
Estudios previos

Se logran recabar algunos datos por separado y de fuentes distintas con los cuales puede

hacerse una relacioén que resulte en analisis.

Para esto es necesario recordar cudl es la poblacion del mercado meta en estudio. Esta se
circunscribe a mujeres que posean mascotas en sus hogares y que tengan afinidad ellas, en el rango
de edad entre los 18 y 45 afios, que residan en el Area Metropolitana (San José, Heredia, Cartago

y Alajuela), durante el segundo trimestre del 2017.

Un ejemplo de datos que se obtienen sesgadamente, segun el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (2017), son los informes de poblacion del ultimo censo realizado en Costa
Rica, asi como proyecciones para afios venideros de los cuales se toman datos en relacion con la
poblacion, como la cantidad de mujeres que residen en cada provincia dentro del rango de edades

a la cual pertenece la poblacion en estudio.



Adicionalmente, la World Wide Animal Protection (2016) sustenta, seglin un estudio sobre
la tenencia de perros en Costa Rica, que el 50% de los hogares en este pais poseen mascotas, dato
que es de suma relevancia para esta investigacion, y que puede relacionarse con la informacion

poblacional para formular la muestra.

Sin embargo, no existe informacion concisa de estudios previos sobre los gustos y
preferencias de las mujeres dentro de este rango de edad y que, ademas, tengan afinidad especial
por las mascotas y, por esto, esta memoria también se caracteriza por utilizar un tipo de método
de investigacion analitica, que, segin Hurtado y Toro (2007), consiste en la descomposicion
mental del objeto estudiado en sus distintos elementos o partes componentes para obtener nuevos

conocimientos acerca de dicho objeto.

Delimitacién del tema

La presente memoria trata de investigar la viabilidad de una nueva oportunidad de negocio
por medio de la existencia de un mercado meta en este pais que se encuentra desatendido y al cual

se aspira poder satisfacer sus necesidades, gustos y preferencias.

Aporte del investigador

El proyecto consiste en realizar un estudio de la viabilidad que tiene la eventual apertura
de un nuevo negocio comercial, por lo que el aporte del investigador es implementar sus
conocimientos académicos y todo el aprendizaje adquirido para realizar el debido analisis que, en

consecuencia, debe generar una propuesta de gestion.

Delimitacion espacial

La investigacion se enfocaréa en el Area Metropolitana de Costa Rica. Especificamente, el
mercado meta debe residir en alguna de las siguiente provincias: Alajuela, Cartago, Heredia o San

José.

Cabe sefialar que el centro de operaciones para el nuevo negocio seria en Coronado centro,
en una casa de habitacion de los beneficiados del proyecto, ya que al ser un negocio emprendedor,

nuevo y pequefio aun no cuenta con ningun local comercial exclusivo para esta actividad.



Delimitacion temporal

El estudio en curso se lleva a cabo entre los meses de abril, mayo y junio del presente afio.

Se desea poder iniciar con el negocio para julio del 2017.
Objeto de estudio

Como punto de partida, pretende investigarse el perfil del mercado meta, seguidamente se
deben estudiar las opciones disponibles para importar los productos desde Colombia y establecer
su estrategia de comercializacidon para, finalmente, plantear una propuesta final que proporcione

una guia a los beneficiados del proyecto.

Por esto el titulo de este trabajo es el estudio de la viabilidad comercial para la
importacion y comercializacion de los productos Pawies en el Area Metropolitana durante el

segundo trimestre del 2017 y su propuesta de gestion.
Planteamiento del problema

La problematica del tema de estudio radica principalmente en la viabilidad comercial de

los productos Pawies en Costa Rica, a partir de julio del 2017.

Se debe de profundizar en un estudio de mercado que permita conocer el perfil del mercado
meta, su comportamiento y su posible aceptacion o no del producto. Segiin Benassini (2009), la

investigacion de mercados es:

El registro y el andlisis de todos los hechos acerca de los problemas relacionados
con las actividades de las personas, las empresas e instituciones en general. En el caso
concreto de las empresas privadas, la investigacion de mercados ayuda a la direccion a
comprender su ambiente, identificar problemas y oportunidades, y evaluar y desarrollar
alternativas de accion de marketing. En el caso de las organizaciones publicas, la
investigacion de mercados contribuye a una mejor comprension del entorno que ayude a
tomar decisiones de tipo econémico, politico y social (p.6).

Adicionalmente, no se cuenta con ningin plan de gestion o propuesta de negocio

establecido, el cual ayude a guiar a los inversionistas en la implementacion del proyecto.



En sintesis, y en forma de interrogante, puede plantearse el problema de la siguiente

manera:

. (Cuadl es la viabilidad comercial para la importacidon y comercializacion de

los productos Pawies en el Area Metropolitana a partir de julio del 2017?

El proyecto busca, por medio del presente estudio, encontrar si existe posibilidad de éxito
para la comercializacion de los productos Pawies en Costa Rica. Dado que estos productos han
tenido gran aceptacion y auge en otros paises, se proyecta que pueda tener la misma acogida en

este pais.

Segtin Pawies (2017), las familias de hoy en dia cada vez cuentan cada vez con menos
miembros, y la opcidon de no tener es hijos es mas frecuente en la sociedad, este contexto impulsa
a las familias a adquirir otro tipo de “familiar”, como son las mascotas. La figura de los

“hijoperros” o “hijogatos”, como le llaman popularmente, es cada vez mas comun.

o (Cual es la propuesta de gestion adecuada para la viabilidad comercial para
la importacion y comercializacion de los productos Pawies en el Area Metropolitana a

partir de julio del 2017?

Ademas de buscar el mercado meta para este tipo de productos y la posible aceptacion por
parte de los consumidores, se debe de disenar una propuesta de negocio para los beneficiados del
proyecto, para que estos puedan poner en marcha la operacion de forma ordenada y de utilidad

para los mismos.

Sistematizacion del problema

Es necesario descomponer la pregunta que se formula en el problema general para poder
concretar etapas mas especificas el proyecto en estudio. Este proceso permite llevar a cabo la

investigacion de forma mas ordenada y estructurada.
Seguidamente se plantean las interrogantes en estudio:

. (Cuadl es el perfil del mercado meta?



Debe investigarse a fondo cudles son las caracteristicas que definen el posible mercado
meta para la comercializacion de estos productos. Hay datos importantes como el rango de edad
de estas mujeres, lugar de residencia, cantidad y tipo de mascotas que poseen, por ejemplo, si

poseen perros de raza y cudles tipos, o bien, si solo poseen “zaguates” o sin una raza definida

o (Cuadl es el patron de compra y consumo del consumidor?

Se busca investigar si este mercado es un comprador frecuente, que es lo que mas le gusta
comprar relacionado con sus mascotas y si su comportamiento o relacion con respecto a las mismas
es tan estrecho como para considerar los miembros de la familia. Adicionalmente, es importante

saber si estan dispuestas a adquirir o comprar articulos de uso personal alusivo a las mascotas.

. (Cual es la estrategia de precio y las técnicas de comercializacion por seguir

adecuadas para el negocio?

Uno de los factores mas importantes es obtener informacidén sobre posibles precios
aceptables para estos nuevos productos, por ejemplo, cuanto estaria dispuesta a pagar una persona
por un bolso con la cara de su perro Chihuahua.

. (Cuadl es la estructura comercial y administrativa adecuada para el negocio?

Ademas de buscar datos relevantes al cliente es de suma importancia conocer cuales son
los medios, técnicas y canales adecuados de ventas para poder comercializar los articulos y llegar

al cliente de una forma precisa y exitosa.

Objetivos

Objetivo general

Estudiar la viabilidad comercial para la importacion y comercializacion de los productos

Pawies en el Area Metropolitana durante el segundo trimestre del 2017.



Proponer la estrategia de gestion adecuada para la viabilidad comercial para la importacion
y comercializacion de los productos Pawies en el Area Metropolitana durante el segundo trimestre

del 2017.

Objetivos especificos

e Identificar el perfil del mercado meta

Se refiere a identificar las caracteristicas que definen al posible mercado meta, tales como

edad, lugar de residencia, gustos, preferencias y mascotas que poseen, entre otros.

e Definir el patron de compra y consumo del consumidor

Pretende conocer como se comporta el individuo en cuanto a los productos relacionados
con las mascotas, un ejemplo de esto seria determinar el medio de pago utiliza con mayor
frecuencia, si el precio es un factor determinante, y desea sondearse los posibles productos que les

interesaria adquirir.

e Establecer el precio y las técnicas de comercializacién adecuadas para el

negocio

Si el precio llega a ser un factor determinante en la toma de decision de compra, se desea
conocer los rangos de precios que un posible cliente estaria dispuesto a pagar por un producto en
especifico. Adicional a esto, si estd dispuesto a incurrir en algiin gasto por envio y si la estética de

la envoltura del producto a la hora de la entrega es un factor relevante.

¢ Plantear la estructura comercial y administrativa adecuada para el negocio

Una vez definido el perfil del cliente y comportamiento de compra, debe definirse el medio
para comercializar los productos para llegar a estos y que la experiencia de compra sea un método

agil y sencillo.
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Justificacion

El proyecto consiste en el estudio de la viabilidad comercial para la importacion y
comercializacion de los productos Pawies en el Area Metropolitana durante el segundo trimestre

del 2017 y su propuesta de gestion.

Pawies es una marca creada para los amantes de los animales, principalmente mascotas:
perros (razas variadas) y gatos. Esta marca es originaria de Bucaramanga, Colombia y nace en el
ano 2015, para satisfacer a un segmento de mercado muy especifico, el cual pretendia complacer

a los amantes de las mascotas con productos diferentes e innovadores.

Entre los productos que maneja la marca se encuentran:

. Zapatos

o Bolsos

o Billeteras

o Cartucheras

o Bisuteria : aretes, pulseras y collares

Justificacion practica

Con el siguiente trabajo, pretende obtenerse una guia de trabajo para la comercializacion e
importacion de nuevos productos, asi como obtener una propuesta de gestion para iniciar dicha

operacion.

Busca proporcionarse las herramientas adecuadas para el inicio de este nuevo proyecto en

el pais.

Segtin Pawies (2016), el amor de las personas hacia las mascotas ha ido creciendo en los
ultimos afios. Hoy en dia, es comun ver que las familias tengan una mascota, principalmente un
perro o un gato, y que la hagan parte de la familia, que le brinden su amor incondicional y le
provean todos los cuidados y atenciones necesarios. El vinculo entre la mascota y el duefio se hace
tan grande y tan fuerte que por eso se encuentra ese segmento de mercado, en el que las personas
realmente aman a sus mascotas como a un miembro mas de la familia y no escatiman en adquirir

o comprar productos alusivos a estos seres.
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El estudio es de importancia para determinar, de manera precisa y definida, el posible
publico meta al cual se vaya a dirigir el producto Pawies en Costa Rica. La idea es conocer con
claridad y a profundidad el consumidor y su comportamiento para poder ofrecerle los productos
alusivos a mascotas como otra opcién mas en el mercado, aprovechando el vinculo de carifio que

existe entre ellos y sus mascotas.

Pretende disefiarse una propuesta de gestion para la apertura del nuevo negocio, la cual
guie a los posibles beneficiarios en la forma correcta de operar para poner en marcha la

comercializaciéon de estos productos.

En sintesis, el siguiente proyecto debe determinar si la importacion y comercializacion de
los productos en cuestion es viable como opcion para desarrollar un futuro negocio. Se sabe, de
manera muy empirica y poco concreta, que existen muchas personas en Costa Rica amantes de las
mascotas y que no escatiman en invertir en cuanto a productos relacionados con sus animales, ya
que el lazo afectivo que los une es grande, sin embargo el presente estudio pretende afirmar y
definir esta teoria con un respaldo solido que permita a los beneficiados invertir con seguridad en
este tipo de productos. Adicionalmente, lo que desea concretarse con este proyecto es definir
claramente la existencia de este mercado meta, el perfil de cliente que es, su comportamiento de
compra y establecer los canales de venta, sumado a una estrategia comercial para dar inicio a esta

operacion emprendedora, que a larga distancia pareciera prometer un gran éxito.
Justificacion metodologica

El proyecto por desarrollar es valido, ya que se basa en un trabajo de campo de
investigacion que cuenta con un estudio, el cual es respaldado en todos sus resultados. Pretende
realizarse una encuesta con preguntas bien formuladas que arrojen informacién relevante para el
analisis. La encuesta debe aplicarse a una muestra significativa de la poblacion que se escoge para

dicho estudio.

Parte de la informacién que es objeto de estudio, es la tendencia decreciente en la tasa de
natalidad de los ultimos afios: la sociedad sustituye su deseo de procrear nifios por adquirir
mascotas. Un estudio sobre la tenencia de perros en Costa Rica que realiz6 la World Wide Animal

Protection (2016) indica que el 50% de los hogares costarricenses poseen mascotas, dato relevante
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para esta investigacion, pues puede deducirse que la mitad de la poblacion podria encontrarse

interesada en los productos en cuestion.

Justificacion tedrica
El trabajo conlleva su sustento conceptual en las siguientes teorias:

. PMBOK (PMI, 2013)
o Administracion, (Robbins, 2010)
° Los Estudios de Mercado: Coémo Hacer un Estudio de Mercado de Forma

Practica

(Trenzano, 1997)

o Introduccién a la Investigacion de mercados (Benassini, 2014)
Alcances y limitaciones

Alcances

Seguidamente se enuncian los beneficiados con la confeccion del proyecto:

. Socios del negocio: el documento cuenta con una propuesta gestion que
debe funcionar como guia para los socios con el futuro negocio. Les debe proporcionar

herramientas de como implementarlo y hacia quien dirigirlo.

o Clientes: el cliente final es beneficiado en tanto los socios del negocio

puedan satisfacer sus necesidades, gustos y preferencias de forma puntual y bien estudiada.

o Proveedores: de igual forma, el documento debe proporcionar informacion
necesaria € importante para los proveedores, quienes son los que comercializaran el
producto desde su punto de origen. Les provee conocimiento y material relevante sobre el
nuevo potencial mercado meta, su comportamiento y una nocién mas clara de cuales

productos comercializar.
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. Profesionales y estudiantes del area: el trabajo constituye un documento

de referencia para efectos de consultas y base para futuras investigaciones.

Limitaciones

] Empresa Pawies casa matriz se encuentra fuera del pais, por lo que en
algunas ocasiones resulta complicado o no es tan 4gil la comunicacion, a pesar de que ahora
existen muchas herramientas para hacerlo, ademas del hecho de que los socios en Colombia
muchas veces se encuentran laborando en ferias en distintas ciudades y trasladandose
constantemente de un lugar a otro, por lo que la disponibilidad de su tiempo es otro factor
que debe tomarse en cuenta y coordinar con antelacion para poder establecer reuniones del

negocio.

] El hecho de que no existan estudios previos con respecto a este tema
también se vuelve una limitante para el proyecto, ya que la informacion debe recabarse

desde cero y no hay material adicional en el cual sustentar el criterio de los beneficiados.

° El mercado meta por estudiar para el siguiente proyecto es un mercado muy
reducido y muy especifico, por lo que la busqueda de las personas con el perfil indicado

anteriormente, puede resultar tarea laboriosa.
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CAPITULO II

FUNDAMENTACION TEORICA



Economia

El siguiente tema es bastante amplio, se puede dividir en muchas ramas y existen muchas
definiciones acerca de como se define este tema, sin embargo se realizard una sintesis de los puntos

mas importantes para esta memoria.
Seglin Schettino (2003) plantea la economia como:

La economia es una ciencia social, de acuerdo otras clasificaciones antiguas que
han surgido entre ciencias naturales y ciencias sociales. La economia es una ciencia que
intenta descubrir las relaciones entre variables como la produccion, el consumo, los
precios y otras, que son representaciones de la manera en que se utilizan los recursos para
alcanzar diversos fines (p. 4).

En la actualidad, se vive en un mundo altamente competitivo en donde cada uno anhela
estar mejor que el otro, conseguir las mejores cosas para vivir y poder disfrutar de buenos
momentos es la meta. Sin embargo, todas las cosas que ser humano desea obtener tienen un costo,
y este costo depende de recursos limitados como el tiempo, los precios de los bienes y servicios y,
por supuesto, de los ingresos con los que cada persona dispone para adquirir algo. Por eso, se dice
que la economia es una ciencia social, porque dia con dia los individuos se enfrentan a escenarios
en los que deben tomar decisiones y elegir lo que mejor les conviene, dependiendo de muchos
factores como los recursos, la escasez, las necesidades y los incentivos, entre otros. En otras
palabras, lo que se interpreta por una ciencia social se debe a como las personas se organizan para

sobrevivir con los recursos que poseen.

Esta materia se divide en dos grandes campos la microeconomia y la macroeconomia.

Microeconomia

Segun Parkin (2006): “La microeconomia se define como el estudio de las elecciones que

hacen los individuos, empresas y gobiernos” (p. 2)

La microeconomia realiza un enfoque mas detallista y hace un estudio méas minucioso sobre
las decisiones de los individuos. Por ejemplo, esta disciplina puede verse interesada en el

comportamiento de compra de las personas con respecto a un articulo especial y como reacciona
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la gente ante la escasez de un producto, es decir, como se mueve la oferta y la demanda ante

determinada situacion.

Macroeconomia

“La macroeconomia se refiere al estudio del funcionamiento de la economia nacional y de

la economia global” (Parkin, 2016, p. 2).

Tal y como su nombre lo describe, este campo de la economia se encarga de estudiar temas
a nivel macro, mayores y globales, ya que analiza variables a grandes escalas, como, por ejemplo,
la economia general de un pais en la que se estudian aspectos como los bienes y servicios que se

producen, ingresos, empleo, precios y tipo de cambio, entre otros.

Economia en Costa Rica

Seglin informa el Banco Mundial (2017) en su pagina web el siguiente es un panorama
general de la economia del pais:

Costa Rica es una historia de éxito en términos de desarrollo. Considerado un pais
de ingreso medio alto, Costa Rica experiment6 un crecimiento econdémico sostenido en los
ultimos 25 afos. Dicho progreso es el resultado de una estrategia de crecimiento orientada
al exterior, basada en la apertura a la inversion extranjera, asi como en una gradual
liberalizacion comercial. Costa Rica también es un lider mundial gracias a sus politicas y
logros ambientales, que han ayudado al pais a construir su Marca Verde. La combinacion
de estabilidad politica, contrato social y un crecimiento sostenido han resultado en una de
las tasas de pobreza més bajas de América Latina y el Caribe. Segun los datos de la
Encuesta Nacional de Hogares del Instituto Nacional de Estadistica y Censo, el pais logré
bajar la pobreza total de 22,3 a 20,5 por ciento entre 2014 y 2016. El ingreso per capita
de Costa Rica se triplicd desde 1960, alcanzando un crecimiento promedio del 4,5 por
ciento entre 2000 y 2013, comparado con el promedio regional del 3,8 por ciento para el
mismo periodo (p.1).

Costa Rica siempre ha tenido dentro de la region altos niveles de educacion y sélidos
indicadores de desarrollo humano, lo que le ha ayudado a obtener una buena posiciéon y es una de
las mejores opciones para otros paises cuando quieren realizar inversion extrajera. Ademas, ha
contribuido con la apertura de muchas compaiiias que quieren abrir sus centros de servicios en

manos de terceros.
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Administracion

La administracion es un término muy amplio que encierra toda una actividad en la cual se
trabaja en funcion de lograr algun objetivo, utilizando una serie de pasos o técnicas para alcanzar

el propdsito establecido.

Segun expresa (Robbins, 2002): “El termino administracion se refiere al proceso de
conseguir que se hagan las cosas con eficiencia y eficacia, a través de otras personas y junto con

ellas. Se trata de las palabras proceso, eficiencia y eficacia” (p.5).

La administracion se puede presentar en cualquier ambito social, y el éxito de este solo
depende de las personas que estén a cargo del mismo. Se puede apreciar esta ciencia en el manejo
de los asuntos personales de cada individuo, en las familias en conjunto, en las empresas, negocios
y organizaciones, desde los mas pequenos hasta los mas grandes y, por supuesto, en el dia a dia de

cada poblacion, cuidad y paises en general.

Cuando esta ciencia se aplica en entidades gubernamentales y empresas del Estado se le
llama administracion publica, encargada de gestionar operaciones para el Estado en su totalidad,
y cuando se refiere a empresas privadas que son desarrolladas por particulares para generar
utilidades por la producciéon y comercializacion de algiin bien o servicio, se le llama administracion

privada.

Empresarialmente hablando, se puede resumir que la administracion tiene como objetivo
lograr los objetivos y metas de una organizacion de manera eficiente y eficaz, es decir, alcanzar

los cometidos utilizando el menor nimero de recursos posible y con la mayor agilidad posible.
Proceso de la administracion

Desde tiempos antiguos, los lideres de grupos han seguido un debido proceso para llevar a
cabo el acto de administrar. A través del tiempo, los nombres y conceptos han ido cambiando, se
han ido agregando o quitando pasos, pero en términos generales el proceso de la administracion

sigue siendo el mismo.
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En la actualidad, cada empresa posee su propia jerarquia o estructura organizacional que
le permite ordenarse en cuanto al rol de tareas que debe tener cada departamento y, seguidamente,
las responsabilidades que tiene cada gerente y sus subordinados hasta llegar al peldafio més bajo

de la organizacion, de modo que cada persona tenga sus funciones bien claras y definidas.

Ahora bien, se dice que para llevar a cabo este proceso debe realizarse cinco actividades

administrativas por mencionar:

. Planificar: esta es la fase inicial en la cual se definen las metas de la
empresa u organizacion y se marca la ruta a seguir (estrategia) para poder alcanzar las

metas establecidas.

o Organizar: es el proceso de ordenar las tareas, definir quien las debe llevar
a cabo, como las debe realizar, con cudles recursos y en cuanto tiempo. En esta etapa se

establecen las reglas del juego.

o Dirigir: como se menciond anteriormente, cada empresa cuenta con su
estructura organizativa; por lo tanto, debe establecerse quién debe dirigir cada tarea, quién
debe ser el responsable principal y quién el encargado de la supervision para velar que se

cumpla a cabalidad lo que se establece en la etapa de planeacion y organizacion.

o Controlar: en esta etapa final se toman medidas correctivas en caso de que
algo se salga del plan. Por lo general, son los gerentes o altos mandos, quienes evaliian el
desempefio final de cada proyecto y de las personas involucradas en este. Ademas, se
realiza la actividad de “lecciones aprendidas” en donde se toma lo bueno y las areas de
oportunidad de cada proyecto, lo cual se toma como realimentacion y punto de partida

para futuros desafios.
Mercadeo

El mercadeo es una de las disciplinas mas recientes que provienen de las ramas de la
administracion. Igualmente, para este término, existen muchas definiciones dependiendo del
contexto y de su autor, le han dado innumerables sin6nimos como mercadotecnia,

comercializacion, mercadear y, a su vez, se tiende a confundir con otras ramas de las ciencias
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sociales como la publicidad, relaciones publicas y ventas, que si bien se encuentran todas de la

mano, no son lo mismo, ya que cada una tiene su enfoque y su espacio.

Ahora bien, como punto de partida es necesario definir de una manera mas concreta el
concepto de mercadeo, segin define Lopez (2001) es un “...conjunto de actividades destinadas a

lograr, con beneficio, la satisfaccion del cliente” (p.17).

Al igual que la administracién pura, el mercadeo lleva su debido proceso, el cual consiste
en analizar, planificar, aplicar y controlar los programas de mercadeo que se disefian para generar
y mantener nuevas formas de intercambios que tienen como fin alcanzar las metas establecidas en

cada compaiiia.
Mercadeo de productos

El mercadeo, al mismo tiempo, trabaja en conjunto con la economia en términos de la
oferta y demanda de los productos de una sociedad. De esta manera, las empresas se preparan con

su nivel de confeccidon de productos para satisfacer dicha demanda.

Segtin define Kotler (2003), un producto es cualquier cosa que pueda ofrecerse a un
mercado para su atencion, adquisicion, uso o consumo y que pudiera satisfacer un deseo o una

necesidad.

Este mismo autor afirma el producto es el corazén del mercadeo y es que realmente puede
sustentarse esta afirmacion, ya que el producto (o servicio) es la base de todo negocio, sin producto
no hay nada que mercadear. Finalmente, debe entenderse por producto como un tangible generador

de satisfaccion de necesidades para los consumidores.

Un producto para poder llegar a ser parte de una estrategia de mercadeo debe pasar por

varias etapas por citar a continuacion:

1. Etapa de partida: se analiza que el nuevo producto posea un factor
diferencial, es decir, que tenga un atributo atractivo que ofrecer al mercado para que este
lo quiera y requiera captar su atencion, lo cual también es de suma importancia, ya que

debe llamar la atencidon de los consumidores.
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2. Etapa de comunicacion: el producto debe ser claro para el consumidor. Por
ejemplo, unos zapatos o un automoévil son productos muy sencillos de entender para el
consumidor, pero hay otros productos que no son tan faciles de leer o interpretar, que
vienen en cajas o con etiquetas con mensajes poco amigables, lo que entorpece el mensaje

hacia el consumidor.

3. Etapa de atraccion: en esta etapa, debe venderse el producto al cliente final.
Se trata realizar la publicidad y la promocién del producto, resaltar sus mejores atributos,
marcar sus ventajas y generar ese deseo o crear esa necesidad al consumidor para que este
quiera adquirirlo. Si el producto posee alguna desventaja o debilidad también se aconseja

presentarlo al cliente con anterioridad.

4. Etapa de venta: finalmente, el producto debe ponerse al alcance del
consumidor. Aqui se define el canal o medio por el cual va a comercializarse, que sea el
mas adecuado y facil de encontrar para el cliente. Ademas, el precio que debe establecerse
debe ser justo, de acuerdo con sus atributos para que el cliente se sienta satisfecho y con
ganas de comprarlo y, sobre todo, que provoque intencion de volverlo a adquirir y

recomendar.
Segun lo indica Kirchner (2010):

El ciclo de vida se relaciona con el desempefio comercial de un producto en un
mercado dado, por tanto, el ciclo de vida puede tener varias dimensiones, mientras en
algin mercado del producto puede estar en su declive, en otro puede encontrarse en la
plenitud de su madurez y en otro mas, en la etapa de lanzamiento. Mientras existan
mercados diferentes con distintas necesidades, niveles de desarrollo y evolucion, la vida
de los productos podria extenderse mediante su reubicacion, o lanzamiento y operacion
en mercados y segmentos de mercados diversos (p.44).

Mezcla de mercadeo

Unido a lo descrito anteriormente, también se ubican las famosas 4Ps del mercadeo
establecidas por el profesor E. Jerome McCarthy en los afios 60, las cuales son otras herramientas

del mercadeo para establecer sus estrategias y alcanzar los objetivos de una organizacion.
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Se describen las 4Ps a continuacion:

o Producto: se refiere al bien o servicio que va a ofrecer una persona u
organizacion para satisfacer algiin deseo o necesidad de mercado. Deben definirse todas

las caracteristicas y atributos de este.

o Plaza: se refiere al canal de comercializacion del producto, bien o servicio.
Se define la mejor ubicacion para el local o punto de venta o por cudl medio pretenden

realizarse las ventas de manera que pueda ser alcanzable para los clientes.

o Precio: es el proceso de establecer el precio de acuerdo con las
caracteristicas del producto, la demanda del mercado, la competitividad en cuanto a

productos similares para que este sea atractivo para el cliente.

. Promocion: en esta fase se realiza una combinacion de otras disciplinas
como la publicidad, ventas, relaciones publicas, entre otras, que faciliten atraer al publico

hacia el producto o bien que se esta ofreciendo.

Tal y senala Kirchner (2010): “...la razoén de ser de la mezcla de marketing tiene un doble
proposito: lograr el éxito comercial de un bien o servicio (producto) y satisfacer las necesidades o

deseos de las consumidores (mercado)” (p.17).

Comercializacion

El termino comercializacion es sindnimo de ventas, ya que se refiere a la accion y efecto
de poner en oferta a los clientes algin producto, bien o servicio. El término también se asocia al

intercambio de bienes y servicios entre productores y consumidores.

Puede decirse que el acto de comercializar un producto o servicio consiste en un conjunto

de actividades realizadas por personas o empresas para vender algo a su publico meta.
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Este tipo de actividad econdémica es todo un ciclo comercial que involucra productores,
intermediarios, vendedores y, por supuesto, consumidores. El fin de esta labor es generar utilidad

o ganancias por medio de la satisfaccion de una necesidad o preferencia de algin consumidor.
Segtn expresa Sterm (1999) acerca la estructura de la comercializacion:

Los consumidores, ya sean individuos o empresas, saben muy bien que el mercado
les brinda literalmente de miles de bienes y servicios por medio de una enorme cantidad
de establecimientos de distribucién. Pero, quiza no sepan que la estructura de canal de
distribucidn, esto es, el conjunto de instituciones, entidades y establecimientos que los
productos atraviesan hasta ellos puede ser enormemente complejo (p.3).

En una empresa el departamento de mercado es el responsable de identificar o crear las
necesidades o demanda del consumidor, ofrecer algo atractivo y llamativo al consumidor y

seleccionar el mejor canal de comercializacion que pueda estar al alcance del futuro comprador.

Adicionalmente, también indica Sterm (1999) acerca las funciones en los canales de

comercializacion:

Los fabricantes, los mayoristas y los minoristas, asi como otros integrantes de los
canales de distribucidn, se integran en estos para desempefiar una o mas de las funciones
generales siguientes: mantener inventarios, generar demanda, o ventas, distribuir
fisicamente los productos, proporcionar servicios de postventa, y otorgar crédito a los
clientes. Cuando el fabricante hace llegar sus productos a los usuarios finales, debe asumir
todas estas funciones o delegar algunas de ellas o todas en los intermediarios del canal de
distribucion (p. 11).

Microcomercializacion

Estudia un plano de comercio mas detallado, observa las actividades empresariales y de las

personas para prever y cumplir sus necesidades.
Macrocomercializacion

Se rige por la oferta y demanda en una forma global para lograr los objetivos de una
sociedad en general, ya que encierra todo el sistema de produccion y distribucion de los bienes,

producto o servicios de un pais.
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Canales de comercializacion

Segun Sterm (1999), los canales de comercializacion son como conjuntos de
organizaciones interdependientes que intervienen en el proceso por el cual un producto o servicio

estd disponible para el consumo.

En otras palabras, cuando se habla de canales de comercializacion, se refiere a todo el
camino que un producto realiza desde su fabrica o punto de origen, hasta su lugar de venta final
para ofrecerlo a los clientes. Una vez confeccionado un producto y listo para su venta, el reto es
definir cual es el canal de adecuado para su comercializacién o venta. Esta decision depende de
muchos factores, como el tipo de producto o servicio que pretende ofrecerse, el mercado meta, su

perfil, zona geografica y cultura, entre otros.

Por otro lado, se encuentran los mayoristas, quienes suelen comprar grandes volumenes de
productos directamente con los fabricantes, luego ellos venden estos productos a otros
distribuidores y los colocan en el punto final, sin dejar de lado que cada uno de estos en su camino

va revendiendo el producto para obtener un margen de ganancia.

Los minoristas, en cambio, pueden ser personas, Pymes o hasta grandes empresas que
venden los productos directamente a los consumidores. Los minoristas, como su palabra lo dice,
compran en menor cantidad, pero compran articulos especificos y que se estudian con anterioridad,

segun la demanda de los clientes que posean.

Existen muchos canales de comercializacion entre los que pueden mencionarse:

e Formatos puerta a puerta: ventas domiciliarias, mercadeo multinivel

e Formatos de comercializacion en puntos de venta de consumo: locales
comerciales, tiendas electronicas, ventas en maquinas expendedoras, ventas por

teléfono y computadora

e Formato por catdlogos y medios tecnoldgicos: catdlogos de articulos de
diferentes marcas o productos especificos, que se comercializan por medio de pagina

web o redes sociales
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e Formatos influidos por terceros: revendedores, por organizacion de caridad

o bien social
e Formatos de venta en linea: paginas web, redes sociales

Son muchos los canales de comercializacién que existen y continian en crecimiento, tal y
sostiene Laza (2016):

Pese a que el comercio electronico es que experimenta crecimiento, la calle sigue
siendo una parte fundamental del comercio minorista. Por ello, los responsables de tiendas
exclusivamente virtuales estdn empezando a abrir establecimientos fisicos, de ladrillo y
mortero, para salvar la frontera que impone la pantalla del ordenador (p.6).

Comercio electronico

El comercio electrénico, a través de los afios, logra generar un gran impacto en la sociedad,
la economia y los consumidores en general. Se conoce también con el nombre e-commerce (en

inglés), o ventas por internet.
Tal y expresa Laza (2016), el e-commerce o comercio electronico consiste en:

La distribucién, venta, compra, marketing y suministro de informacion de
productos o servicios por medio de internet. Conscientes de estar a la vanguardia, las
Pymes no se han quedado atras en este nuevo mercado, por lo que han hecho de los
servicios de la red un lugar que permite acceder a sus productos y servicios durante las
24 horas del dia (p.7).

Es una nueva forma de comercio que surge a partir de los afios 90 y consiste en la venta
de productos o servicios por medio de la herramienta estrella: el internet, y utiliza como medio de

pago medios electronicos, como las tarjetas de débito o crédito.
Segun sostiene Liberos (2011):

Las continuas innovaciones en tecnologias de la informacion reducen
drasticamente los tiempos y costes de intercambiar y procesar informacion. Estas
reducciones han cambiado la forma de trabajar de muchas empresas, pero sobretodo han
reducido los costes de transaccion y han cambiado la forma de comunicarse y de organizar
el flujo de informacidn y de productos entre empresas y mercados por medio de una cadena
de valor integradas (p. 316).
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El uso de este medio debe ser regulado por el gobierno de cada pais, ya que juega un papel
fundamental en ciclo de vida comercial de la empresa, tanto de indole ptiblico como privado. Esta
herramienta tecnologica es de gran ayuda para emprendedores y la apertura de sus nuevos negocios
que, hoy en dia, suelen utilizarla como medio de comercio principal por sus ventajas, alcance y

facilidad de uso para los consumidores.

Papel de las redes sociales en el comercio

Cuando se habla de redes sociales, el término como tal se refiere a comunidades
cibernéticas que comparten alguna actividad en comun y de cualquier tipo. El origen de esta
modalidad tiene su auge en la primera década de los afios 2000 y entre las redes populares hoy en
dia se conocen: Facebook, Instagram, LinkedIn, WhatsApp, YouTube, Twitter y Pinterest, por

mencionar algunas.

Segtin Aced (2010), una red social se define como una estructura social, un grupo de
personas relacionadas entre si. Esta estructura puede ser fisica o virtual, y permite que las personas
se conecten entre si, segun sus intereses y con fines diversos: personales, profesionales, y de ocio.
Una red social puede llegar a convertirse en una comunidad, aunque eso no siempre suceda. Para
lograrlo, es necesario compartir intereses y afinidades y que haya sentimiento de pertenencia entre

sus miembros.

Ahora bien, cabe sefialar que las redes sociales tienen muchos usos, tanto como para hacer
amigos, buscar informacién en diferentes grupos con las mismas afinidades, funciones de
comunicacion, educativas, entre otras y, por supuesto, la mas reciente: la de comercializacion. Las
redes sociales juegan un papel fundamental dentro de la estrategia de mercadeo, ahora dentro de
toda su mezcla, ya que desde una red social, desde la comodidad del celular o de la computadora,
puede conocerse un producto, bien o servicio, puede recibirse constante comunicacion y, al mismo
tiempo, solicitar informacion a cualquier hora. No se precisa de un local fisico comercial como tal
y permite realizar el cierre de venta en el instante, por medio de una transaccion de pago
electronica. Y es que, en la actualidad, el acceso a internet estd al alcance de casi todos y permite
al usuario realizar todas las transacciones necesarias sin tener que moverse del lugar en el que se

encuentre.
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Segun sefiala Laza (2016), cada empresario debe ver esta herramienta (redes sociales) por
medio de la internet como una fuente de crecimiento para su negocio, ya que aventurarse en el
comercio electronico es una excelente oportunidad para que las empresas aumenten sus niveles de

ventas de sus productos o servicios.
Clasificacion de mercado

Es importante resaltar en temas de comercio electronico que debe tomarse en cuenta de
que existe una clasificaciéon de mercado, segun el tipo de transaccidon que desea realizarse y las

cuales van a explicarse a continuacion.

Liberos (2011) y Mahadeva (2000) identifican tres tipos de mercados electronicos:

Portales, suministran informacion a una comunidad de usuarios; su trafico o uso
e intercambio de informacion es el pardmetro basico de los portales, aumentando su valor
a medida que se incrementa la comunidad.

Mercados electronicos transaccionales (market makers). Estos mercados
electronicos se crean para facilitar una herramienta que permita realizar transacciones
entre muchos oferentes y muchos demandantes.

Suministradores de bienes y servicios, estos mercados electronicos son empresas
que ofrecen directamente sus productos a clientes y, por tanto, realizan transacciones
comerciales directas a través de su propio mercado privado, que no comparte con otros
compradores (p. 332).

Consumidor virtual

El consumidor virtual se debe al mundo globalizado y surge con el nacimiento del internet.
El surgimiento del internet, luego de los afios 90, comienza a generar una nueva economia que se
caracteriza por utilizar la red en todos los procesos posibles en aras de impulsar a las empresas,

aunque el concepto de consumidor virtual propiamente, empieza después de los afios 2000.
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Un consumidor, en términos econdémicos, se refiere a una persona, individuo o empresa
que demanda algun bien o servicio (generado por alguna necesidad) a cambio de dinero. Entonces,
cuando se habla de un consumidor virtual, se refiere a una persona o empresa que desea satisfacer
alguna necesidad, pero que lo hace, utilizando la red o el internet como medio para realizar la

busqueda de su bien o servicio y desde ahi realizar el intercambio econémico.

Entre algunas de las caracteristicas que buscan los consumidores al realizar compras en

linea se encuentran:

- Busca de distintos y amigables canales de comunicacioén

- Busca de servicio al cliente 24/7, es decir, las 24 horas por los 7 dias de la
semana

- Espera por experiencias de compra completa

- Busca de ofertas atractivas constantemente

Segun menciona Lamelo (2015) acerca el mundo digital:

Las redes sociales y plataformas sociales se han convertido en un escaparate
excelente para las marcas. Aunque su efectividad como soportes publicitarios
convencionales esta en duda, son muy utiles en las estrategias de construccion de identidad
y comunicacion interpersonal con los clientes. Aun asi, los perfiles son todavia mas
atractivos para fidelizar que para conseguir nuevos compradores; pese a todo, se revelan
imprescindibles para la estrategia de comunicacion y mercadeo. Habra que permanecer
atentos a la evolucion de cada uno es estos servicios porgque apareceran nuevos actores y
algunos seran fagocitados y engrosaran la lista de empresas innovadoras que han acabado
evaporandose al ser sustituidas por otras mas potentes, o que, simplemente ha transmitido
mejor imagen de marca (p. 1.3.1).

Si las empresas aprenden a leer correctamente el perfil y el comportamiento de los
consumidores virtuales, pueden llegar a tener mucho éxito, ya que el uso de las tecnologias de
informacion para la comercializacion de productos y servicios en linea es eficiente y genera esa

ventaja al proveedor.
Perfil del consumidor

Parte de las tareas de los mercaddlogos es identificar quien es su blanco, o sea, quién es su

mercado meta, a quién debe dirigir su producto bien o servicio y para esto debe estudiar muy bien
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al cliente, conocer cada paso que da, qué le gusta y qué no y cémo y cuando, todas estas

caracteristicas bien definidas se conocen como el perfil de consumidor.

El perfil del consumidor se conoce como el conjunto de caracteristicas demograficas,
sociales y de mentalidad que distinguen a los consumidores de una marca, clientes de un
establecimiento y usuarios de un servicio. Este perfil se obtiene mediante la investigacion del
cliente, describiendo las caracteristicas sobre un producto o de los usuarios sobre un servicio
determinado, el cual sirve para definir al publico objetivo, siendo esta una variable muy importante

para cualquier estrategia de mercadeo.
Tal y como lo expresa Tejada (2007):

El andlisis del consumidor se centra en recopilar informacion sobre el mercado
objetivo especifico, con el fin de lograr un perfil del consumidor basado en los factores
demograficos y de comportamientos tales como: actitudes, preferencias, conducta de
compra, motivaciones. Este mercado objetivo también se conoce como el segmento de
mercado al cual se quiere o se debe servir, de acuerdo con el tipo de servicio, pues es un
hecho que estos no pretenden ofrecer su mezcla de producto o servicio a todos, sino méas
bien entregar un producto a la medida de un grupo especifico de consumidores o segmento
de mercado (p. 138).

Seguidamente, se citan las caracteristicas que definen el perfil de un consumidor:

Estilos de vida: segtn el estilo de vida que lleva el consumidor, asi son los productos que
adquiere y se guia por sus gustos y preferencias. Puede decirse que es un patréon que cumple con
las funciones de caracterizar al individuo y dirigir su conducta, por lo tanto, es una forma de ser,

querer y actuar de una persona.

Motivos: se refiere a los estimulos que incentivan a que un individuo tome una accién o
decision determinada. Los motivos pueden ser varios como, por ejemplo, de seguridad, pertenencia
y autoestima, entre otros; siempre que generen el proposito de un cliente por adquirir algiin bien o

servicio.
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Personalidad: caracteristicas propias de su ser, como sentimientos, conducta,
comportamiento y emociones, entre otros. La personalidad se define principalmente entre el
temperamento y el caracter. El temperamento es de origen genético, por lo que su forma de actuar,
decidir y pensar puede ser similar a la de sus seres queridos y el segundo elemento, el caracter, es

mas un aspecto social y se define mas por el ambiente en el que se desenvuelve el individuo.

Valores: se refiere a los valores que el individuo aplica, seglin la situacidén, normalmente
valores que se inculcan desde su familia. Son sentimientos que resultan de la interaccion del

consumidor con respecto a alguna experiencia que vive.

Creencias: modo de actuar y de decidir del consumidor, dependiendo de las cosas en las
que cree desde su estado mental como parte de su conocimiento o experiencia de alguna situacion.
Las experiencias propias o ajenas colaboran hacer juicios en los cuales se tiene alguna razén para

creer. Se desarrollan actitudes o sentimientos de agrado o desagrado hacia algo en particular.

Percepcidn: es un proceso nervioso que pasa por medio de los sentidos, es decir, se capta
se interpreta y recuerda informacion del medio en que se rodea alguien. Tiene mucho que ver en

cuanto a las diferentes tipos de reacciones de las personas antes un mismo estimulo.

Aprendizaje: decisiones que se basan en experiencias aprendidas en algin punto de la vida
de un consumidor. Son los cambios que se producen por medio de eventos vividos, en lo que los

consumidores creen, generan actitudes y modelan su conducta.

Comportamiento de compra

El comportamiento de compra de los consumidores se basa en elementos racionales y
emotivos de cada individuo, los cuales logran la estructuracion basica de la decision de compra y

que son generados por las sefiales que vienen desde el cerebro.

El consumidor es un ente racional e irracional quien, a su vez, es observable, segun la teoria

clasica de la conducta del consumidor, en funcién de sus comportamientos métricos y visibles
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tanto en términos de sus compras como de su efecto conductual en el comercio. La definicion del

comportamiento del consumidor, segin expresa Pardo (2014) se establece como:

El conjunto de actividades que realizan las personas cuando seleccionan, compran,
evallan y utilizan bienes y servicios, con el objeto de satisfacer sus deseos y necesidades,
actividades en las que estan implicados procesos mentales y emocionales, asi como
acciones fisicas (p.2).

Un elemento de importancia en la conducta del consumidor es la personalidad de cada ser
humano, ya que la decision de compra y la conducta comercial de los clientes se encuentra en
funcién directa con la personalidad, la cual conlleva elementos como creencias, tradiciones,
caracteristicas propios de cada identidad y de sus raices. Adicionalmente, existen otros elementos
que influyen en la decision de compra, como la racionalidad y la emotividad de las personas, las

cuales juegan un papel importante dependiendo del momento que esté viviendo cada individuo.

En resumen, puede concluirse que el comportamiento compra de un bien o servicio se basa
principalmente en dos factores: la conducta psicologica propia del individuo y la conducta de

compra de la persona.
Venta electréonica

A partir del momento en que nace el internet, se abren las puertas para realizar miles de
busquedas y transacciones. Todos los dias se descubre una nueva funcion que viene a agilizar la
vida de la persona. Una de estas transacciones es la accion de poder comprar o adquirir un articulo
por medio de la red electronica, sin que el individuo tenga que moverse de su trabajo, su casa o

desde el punto en el mundo en el que se encuentre.

Una venta electronica consiste en una transferencia electronica de un bien, producto o
servicio a un consumidor. Para realizar una venta por internet se encuentran muchos elementos
involucrados como los buscadores, paginas web, redes sociales y entidades financieras, entre otros,

donde cada uno tiene su papel en el proceso.

Segtn expresa Rincon (2006), el proceso de una venta puede resumirse en los siguientes

pasos:
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Ubicacion de la oferta en linea
Proceso de seleccion de un pedido
Confirmacion del pedido

Procesamiento del pago

A o e

Confirmacion del pago

Cabe destacar que la venta electronica funciona también como herramienta para poder

conseguir mas clientes y poder fidelizarlos.
Métodos de pago

Segun expresa Balado (2005), en el comercio real el pago se efectia de forma fisica y con
dinero real. En el comercio electrénico, el comprador y el vendedor no se ven, por lo ha de existir
confianza entre ambos para que el sistema funcione. Ademas, sefiala que es importante que estos

sistemas de pagos cumplan con ciertos requisitos:

. Garantizar la seguridad de las partes involucradas en la transaccion
J Generar confianza

J Debe permitir el anonimato

o El medio a utilizar debe ser universal y amigable para el usuario

A continuacidn se identifican los medios de pago mas populares:

Transferencia electronica

o Pagos con tarjeta débito o crédito

J Cheques electronicos

J Pagos directos a al comercio virtual

o Pagos mediante mensajeria de texto (SMS)
o Paypal

Sea cual sea el método de pago a utilizar es recomendable que los usuarios se informen

bien antes de utilizar un medio de pago electronico, pues siempre existe la posibilidad de que algin

32



fraude pueda suceder. Se aconseja no proporcionar mas informacion de la que es estrictamente
necesaria, no enviar informacion confidencial como claves o contrasefias por correo electronico o
por teléfono, corroborar la oficialidad de la pagina web que se esta utilizando y estar atentos y

hacer valer todos los derechos del consumidor.
Fijacion de precios

La fijacion de precios es uno de los elementos mas importantes dentro de la estrategia de
mercado. En la economia, el precio se conoce como la cantidad de dinero que una persona o

sociedad esta dispuesta a dar a cambio por algn bien o servicio.

Segun sostiene Sulser (2004), el término se puede definir como:

El precio es la cantidad de unidades monetarias que pagamos a cambio de adquirir
un producto o servicio. El precio es una medida cuantitativa que nos indica el valor de un
producto o servicio. El precio es la variable del marketing mix, que definitivamente
impacta mas en las operaciones de captacion de efectivo de una compafiia, que cualquier
otra variable y por consiguiente en el nivel de utilidades percibidas. Al delinear un precio
el empresario debe estar consciente de los objetivos que desea perseguir. De ellos
dependera en gran medida el nivel de precios que se maneje en una u otra compafiia (p.
99).

Igualmente indica Sulser (2004) pueden determinarse varios objetivos para fijar un precio,
tales sean como:

° Obtener rendimiento

° Incrementar las utilidades

° Obtener crecimiento en ventas

o Aumentar la participacion de mercado

J Determinar precios para igualar a los competidores

Cada empresa tiene su formula o manera de establecer sus precios con base en la estrategia
comercial que opera, sin embargo todo empresario debe tomar en cuenta un precio pase para su

producto, el cual sirve como punto de inicio para otros célculos.

A continuacion, muestra Sulser (2004) se presenta una formula bésica para fijar el precio

de algtn producto:
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Precio final = Costos fijos totales + Costos variables totales + Margen de utilidad

o Costos fijos totales: se refiere a los costos fijos en que incurre la empresa
para fabricar el producto, estos costos se conservan, aunque se dé la produccioén o no,
ejemplo, alquiler, agua, luz.

o Costos variables totales: costos que incurren directamente con la
produccion del bien. Ejemplo, mano de obra o materia prima

J Margen de utilidad: ganancia que desea obtener el empresario

Gestion de proyectos

La direccion o gestion de proyectos, segun el PMBOK (2013) se define como:

La aplicacion de conocimientos, habilidades, herramientas y técnicas a las
actividades del proyecto para cumplir con los requisitos del mismo. Se logra mediante la
aplicacion e integracion adecuadas de los 47 procesos de la direccidén de proyectos,
agrupados de manera ldgica, categorizados en cinco grupos de procesos. Estos cinco
grupos de procesos son: inicio, planificacion, ejecucion, monitoreo y control y cierre (p.
5).

La operacion de la direccion de proyectos conlleva una labor compleja y debe incluir
muchos aspectos como necesidades de las partes involucradas, aspectos legales, normativas de un
pais y estandares de calidad, entre otros, sin embargo esta metodologia puede aplicarse a proyectos

de cualquier indole y tamafio.

Seglin sefiala el PMBOK (2013), los proyectos utilizan como medio para alcanzar los
objetivos el plan estratégico de una organizacién y pueden nacer de alguna consideracion
estratégica como la demanda del mercado, una oportunidad o necesidad de negocio, necesidad

social, una solicitud de un cliente o algin desarrollo tecnologico o requisito legal.

Cabe resaltar que algunas compaiiias, por lo general, de las mas grandes y mas establecidas,
cuentan con una oficina de direccidon de proyectos, la cual es definida segin el PMBOK (2013)

como:
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Una estructura de gestion que estandariza procesos de gobierno relacionado con
el proyecto y hace mas facil el compartir recursos, metodologias, herramientas y técnicas.
Las responsabilidades de una PMO pueden abarcar desde el suministro de funciones de
soporte para la direccion de proyectos hasta la responsabilidad de la propia direccion de
uno o mas proyectos (p. 11).

Existen varios tipos de estructuras de PMOs como las de apoyo, control y las directivas.
Cada empresa define el tipo de oficina y el rol que esta desempeiia, lo importante es que colabore

en la tarea de gestion de proyectos.
Proyectos

Acorde con lo que describe el PMBOK (2013) un proyecto se define como:

Un proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un producto o
resultado Unico. La naturaleza temporal de los proyectos implica que un proyecto tiene un
principio y un final definidos. El final se alcanza cuando se logran los objetivos del
proyecto, cuando se termina el proyecto porgue sus objetivos no se cumpliran o no pueden
ser cumplidos, o cuando ya no existe la necesidad que dio origen al proyecto. Cada
proyecto genera un producto, servicio o resultado unico. El resultado del proyecto puede
ser tangible o intangible. Aunque puede haber elementos repetitivos en algunos
entregables y actividades del proyecto, esta repeticion no altera las caracteristicas
fundamentales y Unicas del trabajo del proyecto (p. 1).

Por supuesto, estos proyectos no se construyen solos. Es fundamental contar con un equipo

especializado, acorde con el tipo de proyecto para llevar a cabo cada uno.

Por lo general, el equipo cuenta con un director o gerente de proyecto que define como se
desarrolla toda la gestion, y un equipo de profesionales que son especialistas en alguna materia

especifica dependiendo del tipo de proyecto.

Ademés del tipo del proyecto, la conformacion del equipo también depende de la estructura
de la organizacion, ya que otros elementos también se toman en cuenta como la cultura, religion,

ubicacion geografica, entre otros.
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El gerente del proyecto

Las organizaciones buscan cumplir objetivos y para esto es necesario valerse de una so6lida
estructura organizacional que les permita ordenar una ruta para alcanzarlos. Cada empresa trabaja
de forma distinta, sin embargo existen las empresas orientadas a trabajar por proyectos y designan
a un equipo especial el cual se llama el equipo del proyecto, para llevar a cabo un proyecto
especifico. Para cada equipo de proyecto se nombra a un gerente de proyecto, quien es la persona

responsable total por el proyecto en cuestion.

Segun senala el PMBOK (2013), un director de un proyecto tiene la responsabilidad de
satisfacer necesidades: las necesidades de las tareas, las necesidades del equipo y las necesidades
individuales y dado que la direccidon de proyectos es una disciplina estratégica critica, el director

del proyecto se convierte en el nexo de union entre la estrategia y su equipo.

El rol del gerente de proyecto, en palabras muy sencillas, puede precisar como la persona
que toma las decisiones principales, podria hacerse la comparacion al encargado de “dirigir una

orquesta”. Es la persona que supervisa todo el camino del proyecto desde el principio hasta al fin.

Adicionalmente, indica el PMBOK (2013), este rol se vuelve cada vez mas estratégico,
requiere de habilidades en diferentes areas y de ciertas competencias que lo hacen apto para

desempeiiar esta gran labor, tales como:
J Conocimiento: acerca la materia

J Desempefio: se refiere al alcance del director como profesional a la hora de

aplicar sus conocimientos

o Personal: habilidades personales que permiten dirigir el proyecto con

propiedad como, actitud, aptitud, manejo de personal, liderazgo, entre otras.

Continuando con las responsabilidades que corresponden a una persona que se capacite

para esta posicion, se pueden citar las siguientes funciones generales:
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o Define y presenta al equipo del proyecto: debe ser el responsable de agendar
todas las reuniones que considere necesarias para dar seguimiento al proyecto y hacer
participes a todos los involucrados, presentar las metas y objetivos del proyecto y las

expectativas que se tiene sobre cada uno.

J Planifica: traza la ruta por seguir el proyecto y establece fechas limite,
plazos, responsables y costos, en fin, todos los recursos que se requieren para alcanzar las

metas de corto, mediano y largo plazo.

o Establece objetivos: indica las metas individuales o grupales, segin sea el

caso.

o Supervisa los entregables: debe supervisar que los responsables participes
del proyecto cumplan con su parte del mismo en el tiempo y con los recursos que se

establecen con anterioridad.

o Comunicacion entre las partes interesadas: es el encargado de informar a
los beneficiados del proyecto el estado del mismo cada vez que lo requieran o segiin como

lo definen al inicio de la operacion.

o Tomar decisiones importantes: el director del proyecto debe decidir cuando
hay que hacer cambios, retroceder o adelantar algo todo en funcion de cumplir los

objetivos.
Ciclo de vida de un proyecto

Tal y como se menciond anteriormente, una de las caracteristicas de un proyecto es que
posee un principio y un fin, es decir, tiene un tiempo determinado y para estos se hace necesario
establecer ciertas fases durante la prolongacion del proyecto que le permita mantener una

secuencia logica y bien administrada, para alcanzar las metas propuestas.
Segtin expresa el PMBOK (2013) el ciclo de vida de un proyecto se plantea como:

Una serie de fases por las que atraviesa un proyecto desde su inicio hasta su cierre.
Las fases son generalmente secuenciales y sus nombres y nimeros se determinan en
funcion de las necesidades de gestion y control de la organizacién u organizaciones que
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participan en el proyecto, la naturaleza propia del proyecto y su area de aplicacion. Las
fases se pueden dividir por objetivos funcionales o parciales, resultados o entregables
intermedios, hitos especificos dentro del alcance global del trabajo o disponibilidad
financiera. Las fases son generalmente acotadas en el tiempo, con un inicio y un final o
punto de control. Un ciclo de vida se puede documentar dentro de una metodologia. Se
puede determinar o conformar el ciclo de vida del proyecto sobre la base de los aspectos
unicos de la organizacion, de la industria o de la tecnologia empleada. Mientras que cada
proyecto tiene un inicio y un final definido, los entregables especificos y las actividades
que se llevan a cabo variaran ampliamente dependiendo del proyecto. El ciclo de vida
proporciona el marco de referencia basico para dirigir el proyecto, independientemente
del trabajo especifico involucrado (p. 38).

Segun sefiala el PMBOK (2013), cada proyecto puede variar en su tamafio y nivel de
complejidad, sin embargo existe una estructura genérica, la cual puede ser aplicarse en todo

tipo de proyecto la cual comprende las siguientes etapas:

1. Inicio
2. Organizacion y preparacion
3. Ejecucion

4. Cierre del proyecto

El gerente de proyectos es el responsable de definir las tareas que se desarrollan en cada

una de las etapa y las decisiones que deben tomarse en cada una de ellas, por ejemplo, se analizan

niveles de riesgos para ciertas acciones o trabajos, los costos asociados para aplicar a cada

entregable, asi como el resto de recursos necesarios para su ejecucion.

Por otro lado, pueden diferenciarse varios modelos de ciclo de vida en un proyecto. Estos

modelos pueden ir desde un enfoque predictivo, donde el producto y los entregables se definen al

comienzo del proyecto, luego puede darse el ciclo de vida iterativo o incremental, que definen

fases que van incrementando el producto, hasta el ciclo de vida adaptativo, donde el producto se

desarrolla tras multiples iteraciones y el alcance detallado para cada iteracion se define solamente

en el comienzo de esta.
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Segtin explica el PMBOK (2013), los ciclos de vida de un proyecto se segmentan de la

siguiente manera:

J Ciclos de vida predictivos: son ciclos orientados a la planificacion. Son
aquellos proyectos en los cuales el alcance, plazo y costo se determinan lo antes posible en
el ciclo de vida del proyecto y los esfuerzos se orientan a cumplir con los compromisos
establecidos en cada uno de estos factores. Dichos proyectos pasan por fases secuenciales
o consecutivas, donde cada una de las fases se enfoca en un subproducto o actividad
concreta. Es en el inicio del proyecto, en la etapa de planeacion, donde se detallan las
actividades necesarias para llevar a cabo el proyecto. Normalmente, se opta por ciclos de
vida predictivos cuando el producto por entregar estd bien definido y existe un

conocimiento bastante amplio sobre la forma de construir el producto.

o Ciclos de vida iterativos e incrementales: se refiere a aquellos proyectos en
los cuales sus actividades o iteraciones se repiten. Estas repeticiones son intencionales, ya
que se hacen necesarias para completar ciertas tareas. Al final de cada iteracion se completa
un entregable o conjunto de ellos. Se opta por los ciclos de vida iterativos e incrementales
cuando es necesario gestionar objetivos poco definidos o de una alta complejidad o cuando

la entrega parcial del producto es clave para el éxito.

o Ciclos de vida adaptativos: son proyectos que se orientan al cambio o
métodos agiles, responden a niveles altos de cambio y a la participacién continua de los
interesados. En estos proyectos, el alcance global es descompuesto en un conjunto de
requisitos o trabajos por realizar. Usualmente, se opta por los métodos agiles en entornos
que cambian rapidamente, cuando el alcance es confuso o cuando la aportacion de valor es

muy cambiante y con equipos altamente involucrados.
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Mascotas

Seglin expresa un articulo de internet define el término mascota como:

Las mascotas son animales domésticos, también son llamados animales de
compafiia y como su nombre lo indica son conservados por sus duefios para formar parte
de la familia, disminuir la soledad y traer la alegria a sus hogares. Las mascotas alegran
nuestros dias, nos ofrecen compafiia y algunas de ellas incluso pueden llegar a ser aliadas
para nosotros en la ejecucién de tareas diarias si se les da un entrenamiento correcto.
Algunas de las mascotas preferidas para tener en casa son en primer lugar los perros,
luego vienen los gatos, los peces, los canarios o periquitos, los conejos, los hamsters y
hasta los hurones y erizos pigmeos, esto por ser animales que requieren cuidados basicos
y ofrecen compaiiia, disminuyendo el mal humor y en determinados casos incentivando a
sus duefios a realizar actividades fisicas al jugar y salir de paseo con ellos (animlear.com,
2015, parr.3).

Comunmente, se entiende por una mascota a un animal domesticado que sirve de compaiia
y que las familias los convierten en un miembro mas. Las personas buscan tener algiin animal para

cuidar, brindar carifio, recibir cuido y otros los tienen solo porque les gusta.

Los animales de compaiia se consideran amigables, fieles a sus amos y estos pueden ser
bien entrenados y domesticados para que lleguen a tener el mejor comportamiento posible o el

deseado por parte de sus duefios.

Existen muchos tipos de mascotas, sin embargo las mascotas mas comunes siguen siendo
los gatos y los perros. Dentro de cada tipo de animal pueden encontrarse innumerables tipos de
razas; perros y gatos de todo tipo, diferentes colores y tamafios, por mencionar algunas

caracteristicas.

Las mascotas pueden adquirirse en criaderos autorizados y en veterinarias, sobre todo, si
se habla de algtin animal de raza, sin embargo la tendencia de los ltimos afios se orienta a adoptar
estos animales para poder realizar un bien social y dar un hogar digno a un animal de estos que

puede que se encuentre en condicidon de abandono.

Por altimo, y no menos importante, si se considera la opciéon de comprar o adoptar un
animal de estos debe tomarse en cuenta de que es una gran responsabilidad y que debe tomarse
con la mayor seriedad del caso para evitar que estos sufran en algin momento. Debe considerar

que requieren de alimentacion, cuido veterinario y gastos recreativos.
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Beneficios de tener mascotas

Las personas se conectan con las mascotas y viceversa. Esta conexion genera una quimica

que cada persona ha sentido alguna vez que otorga beneficios a cientos de vidas.

Tal y como expresa Jiménez (2015) una mascota puede influenciar la vida de una persona

de la siguiente manera:

Vivir con un animal de compafiia puede contribuir a mejorar la calidad de vida,
sobre todo en lo que se refiere al bienestar mental y al bienestar social. Pueden por su
presencia fortalecer el sentimiento de confianza y seguridad, facilitando un sentimiento de
autonomia y despertando el interés por emprender cosas. Ademas, potencian el
descubrimiento del medio y favorecen el desarrollo de la paciencia y el autocontrol,
incrementan de forma positiva el espiritu de esfuerzo y eficacia (p.189).

Existen muchos estudios que demuestran que contar con una mascota puede traer muchos

beneficios a la vida de las personas, entre ellos:
- Reducir los niveles de tension y estrés
- Aumenta el autoestima
- Impulsa actividades como la organizacion y el sentido de responsabilidad

- Mayor seguridad en cuanto a relaciones interpersonales

En general, se concluye que los animales ayudan a los seres humanos a ser mejores
personas, las mascotas ven el mundo desde otro punto de vista y direccionan a las personas por
realizar un alto en el camino, en este mundo, tan acelerado, para brindar y llevar un poco de paz,

amor y recreacion.
Perros y gatos

En la actualidad, existen muchos tipos de animales que pueden ser considerados como
mascotas, entre estos, estan los perros, gatos, peces, algunos tipos de aves, conejos, hamsters, por
mencionar los mas comunes, sin embargo los perros y los gatos son los animales de compaiiia mas

populares del mundo.
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Perros

Se dice que el perro es por excelencia el animal de compafiia mas comun y, por esto, que

se le llama el mejor amigo del hombre.

El perro es un mamifero cuadripedo, carnivoro y su descendencia proviene de la familia
de los lobos. En tiempos antiguos, el perro inicia su compaiia con el hombre en labores de caza y
por medio de los afios se empiezan a unir cada vez mas hasta llegar a ser un animal doméstico

totalmente.

Esta mascota se caracteriza por ser carifiosa, noble, comprensiva y, sobre todo, fiel, ya que
siempre esta a tu lado. Hay muchos tipos de perros para cada gusto, el tipo de perro depende de su

raza, la cual define aspectos como la fisionomia, cardcter, tamafio, pelo y color.
Seglin expresa Kramer (2011) en un libro de razas de perros indica que:

No existe un perro ideal, pero el esfuerzo de los criadores por ajustarse al maximo
a las caracteristicas de cada raza ha conseguido que estas estén en la actualidad muy bien
definidas. Por este motivo participan en concursos en los que se valora la pureza de los
perros o0 toman parte en competiciones de destreza y habilidad. Si se desea un perro de
unas caracteristicas muy concretas, lo mejor es adquirir un perro de raza (p. 5).

Seglin se observa en distintos articulos del tema, la mayoria difieren en cuanto al nimero
exacto en cuanto a cantidad de razas en el mundo, sin embargo coinciden en que son muchas y que

ascienden a mas de trescientas.

Ahora bien, la Federacion Cinoldgica Internacional, organizacion canina mundial,
reconoce que existen 343 razas de perros en el mundo y las cuales se clasifican en diez grandes
grupos por citar a continuacion:

e Perros de pastor

e Perros tipo pinscher y schnauzer

e Perros terriers de talla grande y media
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e Perros salchicha o teckel

e Perros tipo spitz y tipo primitivo

e Perros tipo sabueso, de rastro y razas semejantes

e Perros de muestra continentales

e Perros cobradores de caza, levantadores de caza y perros de agua

e Razas caninas de compaiiia

Gatos
El gato es otra de las mascotas favoritas por las personas. El gato es un mamifero, el cual
proviene de la familia de los felinos y se considera el segundo animal doméstico mas comun luego

del perro.

Los gatos (a diferencia de los perros) se caracterizan por ser animales sumamente
independientes, por poseer mucha personalidad y son muy carifiosos, cada uno a su manera,
dependiendo del tipo de gato. Igualmente, estos felinos, aunque son mas autonomos que los perros,
requieren de cuidados alimentarios y veterinarios, aunque se consideran mascotas ideales para
personas que poseen un nivel de vida muy acelerado y no tienen mucho tiempo para dedicarle a

Su mascota.

Igualmente, existen diversas razas de gatos, aunque es comun adquirir o adoptar gatos que
no son de una raza especifica, pues, usualmente, los gatos de raza pura suelen ser muy costosos
tanto como para comprarlos como para mantenerlos. De cualquier forma para los amantes de los
gatos todos son adorables a su manera, hay gatos sociables, gatos timidos, gatos tranquilos, gatos

carifiosos, otros no tan carifiosos, en fin, de todos los tipos.

Segun indica Metz (2011) en un libro que habla sobre razas de gatos:

Hay que dejar muy en claro que todos los gatos son unos seres adorables y que se
merecen el mas absoluto respeto por parte de su duefio. Un gato no es mas valioso por el
solo hecho de haber costado méas dinero. Un gato abandonado adoptado de un refugio
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para animales le proporcionara a su nueva familia tanta alegria y carifio como un gatito
de raza que posea un arbol genealdgico inmenso (p.6).

Se habla de que existen acerca de 100 razas de gatos reconocidas a nivel mundial y aunque

son muchas para precisarlas, estas se clasifican en cuatro grandes categorias a mencionar:

o Persas y exoticos

o Pelo semilargo

. Pelo corto

o Siameses y orientales

Nueva tendencia: mascotas en lugar de hijos

Segun un articulo que se publica en internet indica que las personas que nacen entre los

anos de 1980 y 2000 o los llamados “millenials” prefieren tener perros y gatos en lugar de bebés.

Actualmente, la sociedad vive a un ritmo de vida muy acelerado, genera habitos de viday
de consumo muy distintos a los que vivieron las generaciones anteriores. Esto resulta ser de mucho
beneficio para los animales, ya que incrementan los indices de adopcion y se reduce el nimero de

mascotas que vive en las calles en condiciones de abandono.

Los jovenes de ahora alegan que su ritmo de vida no les permite tener tanto tiempo como
para cuidar a un hijo, ademas de que las finanzas para mantener un nifio son mucho mas elevadas

y de mucha mayor responsabilidad en todos los sentidos que con una mascota.
Segun sefiala un articulo de la web:

Una de las compafiias internacionales de investigacion de mercados mas grandes
de Alemania y que publicé Forbes, los Millenials adoptan un 35% mas mascotas que sus
antecesores los Baby Boomers. Si bien, ambas generaciones quieren mucho a sus
animales, solo los jovenes de ahora invierten mucho mas en los gastos de ellos (4patas,
2017, parr.3)
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Se dice que los millenials no escatiman en realizar gastos en sus mascotas para mantener
un nivel de vida de calidad alto para estos animales, pues incurren en altos gatos veterinarios, de
hospedaje para que los cuiden mientras los duefios estan de viaje, incluso existen restaurantes para

perros y humanos.
Productos para mascotas

El mercado de productos para mascotas esta pasando por un buen momento y cada vez son

mas las personas que deciden en invertir su dinero para complacer a los animalitos de la casa.

Los duefios o propietarios de mascotas estan cada vez mas preocupados y conscientes de
brindarles a estos la mejor calidad de vida posible, y esto incluye la compra de articulos exclusivos
para mascotas. Esto genera que el mercado de ventas de articulos para mascotas se dispare ya que

comienza a tener lugar en la mente del consumidor que se conoce como “animal lover”.
Un articulo que se publica en internet indica los siguientes datos:

El negocio alrededor de las mascotas goza de buena salud. Gener6 2 200 millones
de euros en 2014 en Espafia. Ha crecido un 3% de media en la crisis, aunque antes lo
hacia al 7%. En la mitad de los hogares espafioles hay mascotas: en total 20 millones de
animales de compafiia, entre los que predominan los perros (5,4 millones) y los gastos (3,8
de gatos). No obstante, y a pesar de estas cifras, el gasto que generan apenas es un tercio
del mercado francés, aleman o britanico, queda recorrido de crecimiento. Banfield (Grupo
Mars) es la mayor cadena mundial para el cuidado de los animales de compafiia, con 900
centros veterinarios y tiendas en Estados Unidos. La cadena britanica de tiendas y clinicas
veterinarias Pets at Home cerr6 2014 con un valor bursatil de 2.500 millones de libras.
La cadena Petco es una nube que ocupa el mapa estadounidense y PetSmart tiene 1 404
macrotiendas en EE UU y Canada (Blazquez, 2015, p.1).

Parece ser que la a tendencia a este comportamiento de compra se debe a la evolucion del
concepto de mascota como tal en la vida del ser humano. Como se menciond anteriormente, los
perros en tiempos antiguos se tenian para ayudar en el trabajo de caza, sin embargo en la actualidad
esto cambia y ahora estos animales son un miembro mas del hogar. Las nuevas generaciones no
escatiman en hacer gastos para el consentido cuido de sus animales casi como si fueran ellos

mismos.

Adicionalmente, como pasa con otros productos, esta tendencia se va trasladando de pais

en pais y luego de continente a continente. En el continente europeo esta aficion por los animales
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ya es algo muy normal, en Estados Unidos se encuentra en su maximo apogeo y es cada vez mayor
y los paises de América Latina ya no son la excepcion. Esta moda, tendencia o aficion ya estd en

los hogares de los latinos y esta creciendo aceleradamente.

Entre los articulos para mascotas mas popular se destacan:

Productos para perros

o Portapasabocas

o Chalecos impermeables

. Cargadores para transportar al perro durante los viajes
o Snacks: Galletas de sabores para premiar al cachorro
. Camas y articulos para descanso

. Ropa

Productos para gatos

° Areneras cubiertas

o Juguetes

° Rascadores

° Gimnasios nocturnos

° Latas

. Camas y articulos para descanso
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CAPITULO I

METODOLOGIA



Procedimiento metodologico para el estudio de campo

Seguidamente corresponde al procedimiento metodologico detallar los instrumentos y

herramientas por utilizar para el desarrollo del siguiente estudio de campo.

El proceso de la investigacion para el estudio es importante ya que integra la estructura por

medio de la cual se organiza la investigacion. Con el procedimiento pretende poderse ordenar las

etapas de la investigacion, utilizar instrumentos para manejar la informacién, asi como llevar un

control de los datos para poder orientar la obtencion de los resultados.

El fin de la técnica del estudio de campo es que permite la observacion en contacto directo

con el objeto de estudio, y permite el acopio de testimonios entre la teoria y la practica, con los

resultados de la realidad que se aplica.

como:

Definicion del Enfoque

Tal y como indican Schiffman y Kanuk (2005), la investigacion cuantitativa se define

De indole descriptiva y la usan los investigadores para comprender los efectos de
diversos insumos promocionales en el consumidor, dandoles asi a los mercaddlogos la
oportunidad de ““predecir” el comportamiento del consumidor. Este enfoque de
investigacion se conoce como positivismo, en tanto que los investigadores del consumidor
cuyo principal interés consiste en predecir el comportamiento de los consumidores se
designan con el nombre de positivistas. Los métodos utilizados en la investigacion
positivista se tomaron principalmente de las ciencias naturales y consisten en observacion,
experimentacion y técnicas de encuesta. Los resultados son descriptivos, empiricosy, si se
recaban en forma aleatoria pueden generalizarse a poblaciones méas grandes. Puesto que
los datos recabados son cuantitativos, sirven para realizar un andlisis estadistico complejo

(p.27).

El trabajo a continuacion es de enfoque cuantitativo, ya que se busca medir variables las

cuales conllevan un debido proceso para seguidamente realizar el analisis de estudio que permita

tomar las decisiones adecuadas para el nuevo negocio.
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Los resultados cuantitativos que arrojen el los instrumentos a aplicar son de crucial
importancia para el proyecto, ya que permite al gerente del mismo trazar una ruta a seguir para el

eventual negocio y la mayoria de las decisiones pueden basarse en dichos resultados.
Disefio de la investigacion

Una vez se construye el marco conceptual, debe decidirse el enfoque que debe adoptarse
para la investigacion, esto implica seleccionar o desarrollar uno o mas disefios de investigacion
para aplicarlos al contexto particular de estudio. Seguin Goémez (2006), el término “disefio” se
refiere al plan o estrategia concebida para obtener la informacién que se desee, es decir, el plan de
accion por seguir en el trabajo de campo. Se dispone de distintas clases de diseflos o estrategias

para investigar y debe elegirse el que mas se adecue al problema de investigacion planteado.

Con el disefio de investigacion, el investigador decide a quién y donde se aplica el estudio,
es decir, donde se realiza la recoleccion de los datos y qué informacién se le brinda o no a los
sujetos para realizar las intervenciones, aunque siempre se recomienda explicar el proposito de la

misma antes de iniciar las sesiones.

En sintesis, el disefio desglosa la estrategia a utilizar para lograr obtener la informacion
requerida y de esta manera poder responder todas las preguntas a las incognitas que posee la

investigacion para medir y describir una conclusion veraz y concreta.

No experimental

Seglin Jaramillo (2006), la investigacion no experimental es aquella que se realiza sin
manipular deliberadamente variables, es decir, es investigacion donde no se hace variar
intencionalmente las variables independientes. Lo que se hace en la investigacion no experimental
es observar fendmenos tal y como se dan en su contexto natural para después analizarlos. Para
decirlo de otra manera, en un experimento se construye una realidad, en cambio en un estudio no
experimental no se construye ninguna situacion, sino que se observan situaciones ya existentes, no
provocadas por el investigador. En la investigacion no experimental las wvariables no
independientes ya han ocurrido y no pueden ser manipuladas, el investigador no tiene control
directo sobre dichas variables, no puede influir sobre ellas, porque pertenecen al pasado, al igual

que sus efectos.
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Con base en lo que se entiende por investigacion no experimental para el caso actual de
este estudio, pretende manipularse variables ya existentes tomadas del entorno por algin método
en cual se estudian las cosas tal y como son. En otras palabras, el investigador observa los

fendmenos tal y como ocurren naturalmente, es decir, no realiza ningun tipo de intervencion.

Seccional

La investigacion seccional, segin indica Bravo (1992), son aquellos que se realizan cuando
quiere estudiarse la evolucion de una o mas variables a lo largo del tiempo, pero que se hace una
sola medicidon distinguiendo en la poblacion distintos grupos de edad, para inferir la evolucion con

el paso del tiempo de la variable o variables observadas.

En este tipo de investigaciones se analizan cambios a través del tiempo; se recolectan datos
en puntos o periodos especificos para hacer inferencias respecto a cambios, determinantes y

consecuencias.

El presente proyecto de estudio pretende realizarse en el segundo trimestre del 2017. El

inicio es en abril y su fin en junio del mismo afio.
Transversal

Para Torres (2006), una investigacion transversal es aquella en la cual se obtiene
informacion del objeto de estudio (poblacion o muestra) una unica vez en un momento dado. De
hecho, el objeto de estudio podria compararse con una fotografia instantanea, ya que es una

recoleccion de datos en un momento preciso en el tiempo.

Este tipo de disefo es adecuado cuando la investigacion se centraliza en analizar el nivel
de una o varias variables en un momento dado o punto en el tiempo, también puede abarcar varios

grupos de personas, indicadores, objetos o variables.

El estudio de la viabilidad comercial para los productos Pawies pretende realizarse una
unica vez en el periodo antes descrito. Pretende sustentarse con la aplicacion del estudio de campo
si realmente la hipdtesis de la existencia de un mercado meta para mujeres amantes de las mascotas

y quienes son las futuras compradoras de los productos Pawies es veraz. El periodo en el que se
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realiza el estudio sirve como parametro para proyectar el comportamiento de estas consumidoras
a lo largo de un afo natural, sobre todo, porque el periodo de la investigacion no se considera como
un periodo de altos niveles de consumo, asi que lo descubierto en dicho rango de tiempo puede
funcionar mas aun en otros ciclos de alto consumo en cuanto a temas comerciales se refiere el

tema.
Metodo de investigacion

El método de investigacion es la forma o camino estructurado a seguir para responder a la

serie de interrogantes que posee el investigador de un proyecto.

La importancia de los métodos de investigacion consiste en desarrollar conocimientos
concretos en diferentes areas. El método a utilizar depende de cada tipo de estudio y es

recomendable definir detalladamente el procedimiento, seglin sea el caso.

En resumidas cuentas, los métodos de investigacion pueden verse como las herramientas

que sirven para llegar a los resultados que se buscan.
Método de campo

El método de campo ha sido definido en las ciencias sociales desde distintos puntos de
vista. Tal y como menciona Marin (2011), existen tres posibles aproximaciones: en términos de
lugar, en términos del procedimiento de investigacion, usado y en términos del procedimiento de
enfoque empleado. Y este mismo autor brinda esta definicion como aquella forma de investigacion
que comprende el estudio de las relaciones caracteristicas entre los medios y su comportamiento,
que lo realiza el investigador fuera de la biblioteca o del laboratorio y dentro del campo, en donde

se pone en contacto con la gente.
Adicionalmente, seglin expresa Guber (2001) acerca el método de campo:

Hoy la perplejidad que suscita la extrema diversidad del género humano es la que
mueve cada vez a mas profesionales en las ciencias sociales al trabajo de campo, no solo
para explicar el resurgimiento de los etno-nacionalismos y los movimientos sociales;
también para describir y explicar la globalizacion misma, y restituirle la agencia social
que hoy parece prescindible (p. 12).
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Por medio de una encuesta se pretende recopilar toda la informacioén requerida para el
objeto de estudio; la investigacion se lleva a cabo tomando datos del publico meta directamente.
Con este método pretende recabarse toda la informacion que hace falta y que se requiere para
tomar ciertas decisiones para establecer la propuesta de gestion del proyecto. Existen varias
hipotesis en cuanto a la viabilidad comercial de los productos Pawies por parte de los beneficiados,
sin embargo estas hipdtesis o supuestos deben sustentarse con informacion solida y veraz, la cual
se extrae propiamente del estudio de campo. Estar en contacto directo con las personas realizando
las encuestas permite a los investigadores obtener mucha informacién crucial para el proyecto, ya
que ademas de las respuestas que se brindan el diccionario, la encuesta abre paso para que las
posibles consumidoras se expresen abiertamente acerca del tema y colaboren con mas datos de

utilidad para la investigacion.
Meétodo analitico

El método analitico, segiin dice Hurtado y Toro (2007), consiste en la descomposicion
mental del objeto estudiado en sus distintos elementos o partes componentes para obtener nuevos

conocimientos acerca de dicho objeto.
Segun sostienen Hurtado y Toro (2007)

La finalidad del analisis radica, en conocer las partes de un todo, determinar los
nexos o relaciones que hay entre ellas y las leyes que rigen su desarrollo. Este método es
la base fundamental de los enfoques epistemoldgicos analiticos (positivismo), que en la
practica utilizan el método hipotético deductivo, por eso vemos como al usarlo, se va
descomponiendo la realidad al proceder a delimitar el problema en el tiempo, en el espacio
y en cuanto a los diferentes factores (variables) que lo componen, de los cuales, a veces,
se toman solo algunos para ser estudiados (p.65)

Toda la informacion que se recopila conlleva un analisis para obtener nuevos criterios y
apoyar la futura toma de decisiones. Este estudio es nuevo, por lo que es de suma importancia toda
la informacién que se retina para su andlisis, los datos pueden apoyar y respaldar decisiones
cruciales como a quien puede venderse este producto, en qué lugares, por cudles medios, conocer
cuales son las razas de perros mas comunes en los hogares de los costarricenses, o bien, descubrir

si la mayoria de las mascotas son gatos o perros sin raza definida, es decir, “zaguates”, asi como
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saber los precios que las personas estdn dispuestas a pagar por los productos para, finalmente,

determinar si la importacion de los mismos es viable o no.

Método deductivo

Segun Torres (2006), el método deductivo es un método de razonamiento que consiste en
tomar conclusiones generales para explicaciones particulares. El método con el analisis de los
postulados teoremas, leyes, principios, entre otros de aplicacion universal y de comprobada

validez, para aplicarlos a soluciones o hechos particulares.

Para la siguiente memoria, se toma como base la informaciéon que se recolecta en la
investigacion, no se emite criterio propio sino que toda conclusion es sustentada, segtn los datos
que se obtienen de la misma. Por medio del cuestionario que se aplica en durante una encuesta que
se realiza al mercado meta se pretenden obtener los datos primarios para el arranque del proyecto,
las decisiones que tome el gerente del proyecto, asi como los beneficiados del mismo se basaran

en los resultados de la investigacion.
Tipo de investigacion

Para obtener un resultado claro y preciso es necesario aplicar algun tipo de investigacion,
el cual pretende definir el enfoque de esta, se establecen los instrumentos y técnicas para recabar

la informacidn solicitada.
Descriptiva

Tal como establecen Flores & Zepeda (2002), este tipo de investigacion logra caracterizar
un objeto de estudio o una situacion concreta, sefialar sus caracteristicas y propiedades. Combinada
con ciertos criterios de clasificacion sirve para ordenar, agrupar o sistematizar los objetos

involucrados en el trabajo indagatorio. Puede servir para investigaciones de gran profundidad.

Con la investigacion descriptiva pretende conocerse el comportamiento de compra, asi
como los gustos y preferencias por el posible publico meta. También, pretende identificarse donde
se encuentra este publico para poder dirigir y vender los productos Pawies a continuacion

descritos.
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Entre los productos que maneja la marca se encuentran:

o Zapatos

o Bolsos

o Billeteras

o Cartucheras/Cosmetiqueras
o Bisuteria

Cabe sefialar que todos estos productos pueden disefiarse en todas las razas de perros y
gatos existentes, claro que esto depende de la demanda del mercado y, para esto, se realiza el
estudio previo, para sugerir a los beneficiados del proyecto importar y comercializar productos
alusivos a las razas mas populares de la zona. La definicion de cuales razas deben importarse y
comercializarse para este proyecto de primera entrada depende de los resultados de Ia
investigacion, asi como se mantiene una hipotesis de que en Costa Rica existe una tendencia actual
por la adopcidon de mascotas sin raza definida o “zaguates” como parte de los beneficios que las
personas hacen a la sociedad, sin embargo este es otro dato que pretende obtenerse por medio de

la encuesta a realizar.

Exploratoria
Tal y sostiene Tolley (2016):

Se da el nombre de investigacion exploratoria a toda indagacion realizada antes
de un programa o investigacion cientifica con el propésito de definir la poblacién
seleccionada, crear programas o procedimientos de investigacion apropiados y asegurar
que el programa o estudio que se lleva a cabo es pertinente y aceptable desde el punto de
vista cultural. La indagacion exploratoria suele asociarse con métodos de evaluacion
réapida durante el desarrollo del programa, en el cual la escasez de recursos puede
requerir que el investigador recolecte tanta informacién Gtil como sea posible y con la
maxima eficiencia (p.47).

En esta clase de estudios es comun cuando desea estudiarse el comportamiento del

consumidor, sobre todo, en situaciones donde se maneja poca informacion, ya que el fin de este
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tipo de estudios es determinar alguna tendencia entre variables y ayudan al investigador a

familiarizarse con fendmenos antes totalmente desconocidos.

El estudio de viabilidad para el nuevo negocio es totalmente nuevo, lo que quiere decir que

pretende crearse una propuesta de gestion que no se ha realizado anteriormente.
Etnografica

La investigacion etnografica constituye la descripcion y andlisis de un campo social
especifico, una escena cultural determinada (una localidad, un barrio, una fabrica, una practica
social, una instituciéon u otro tipo de campo), sin perjuicio de la aplicacién de otros métodos y
técnicas de recoleccion, sintesis y analisis. La meta principal del método etnografico consiste en
captar el punto de vista, el sentido, las motivaciones, intenciones y expectativas que los actores
otorgan a sus propias acciones sociales, proyectos personales o colectivos, y al entorno

sociocultural que los rodea.
Tal e indica Guber (2001) acerca etnografia plantea:

Como un método abierto de investigacion en terreno donde caben las encuestas,
las técnicas no directivas, fundamentalmente la observacion participante y las entrevistas
no dirigidas y la residencia prolongada con los sujetos de estudio, la etnografia es el
conjunto que se suele designar como ““trabajo de campo™, y cuyo resultado se emplea
como evidencia para la descripcion. Los fundamentos y caracteristicas de esta flexibilidad
0 apertura radican, precisamente, en que son los actores y no el investigador, los
privilegiados para expresar en palabras, sus hechos extraordinarios y su devenir (p.16).

Desea estudiarse un grupo de personas con ciertas caracteristicas en particular: mujeres
amantes de las mascotas, las cuales pueden definirse como el publico meta del futuro negocio. Con
este grupo etnografico especifico se busca conocer precisamente cudles son sus motivaciones, sus

gustos y los atributos que esperan de un producto asi como su disposicion de pago para estos.

Nomotética

La investigacion nomotética, tal indica Alcaraz (1998) se propone descubrir las leyes que
rigen ciertos eventos y si llegara a suceder, que es imposible, descubrir dichas leyes generales, al
menos puede establecerse correlaciones, asociaciones, covariaciones y tendencias que no se deben

al azar. Por eso, el siguiente estudio, adicional a su investigacion para su eventual viabilidad
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también pretende realizarse una propuesta de gestion de negocio como guia por seguir para los

beneficiados.

Todo el estudio de viabilidad que se realiza tiene como fin poder disefiar una propuesta de
gestion para el futuro proyecto, por esto, la investigacion de campo realiza un papel tan
importante, ya que la misma pretende arrojar datos que sirven como pilares para la toma de

decisiones del estudio.

Instrumentos

Cuestionario

Para el estudio de campo por realizar el instrumento por utilizar consiste en un cuestionario,

el cual se aplica mediante una encuesta.
Cordova (2004) define el cuestionario como:

un sistema de preguntas ordenadas con coherencia, con sentido légico y
psicologico, expresado con lenguaje sencillo y claro. Permite la recoleccion de datos a
partir de las fuentes primarias. Esta definido por los temas que aborda la encuesta. Logra
coincidencia en calidad y cantidad de la informacion recabada. Tiene un modelo uniforme
que favorece la contabilidad y la comprobacion. Es el instrumento que vincula el
planteamiento del problema con las respuestas que se obtienen de la muestra. El tipo y
caracteristicas del cuestionario se determinan a partir de las necesidades de la
investigacion (p. 4)

El cuestionario es una herramienta que sigue un patréon uniforme y cuantitativo, el cual
permite su tabulacion posterior a las respuestas de los encuestados para asi obtener resultados que
puedan registrarse contablemente. Este método es sencillo y econdomicamente factible, sin
embargo, la elaboracion del mismo conlleva su tiempo, ya que debe realizarse minuciosamente
para lograr de una forma precisa por medio de la aplicacion del mismo la informacion que el
estudio necesita. Algunas de las caracteristicas importantes que pueden mencionarse acerca esta
herramienta es que posee preguntas especificas y estructuradas, poseen una duracion moderada, la
comunicacion es limitada Unicamente a las preguntas y no es observable la reaccion de los

entrevistados, ya que el entrevistador no se encuentra siempre presente.
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El cuestionario que se disefia para el presente estudio cuenta con veinte preguntas de
diferentes tipos y que responden a los objetivos especificos que se plantean con anterioridad en la
investigacion. El cuestionario se aplica por medio de una encuesta, la cual se realiza por dos vias:

por correo electrénico y personalmente.

Igualmente, tal y define Cérdova (2004), la encuesta es un método que se realiza por medio
de técnicas de interrogacion, procurando conocer aspectos relativos a los grupos. Como se
menciona anteriormente, el cuestionario pretende aplicarse en una encuesta a 139 mujeres de la
Gran Area Metropolitana, por medio de correo electronico, es decir, digitalmente, y también en

fisico, es decir, presencialmente, brindando el cuestionario impreso.

La encuesta es atin uno de los métodos més utilizados para recabar informacion, ya que por
lo general se realizan preguntan preguntas muy concretas y no le toma mucho tiempo a los
encuestados realizarla, lo que hace que las personas colaboren més en su aplicacién y como ultimo
punto, pero no menos importante, es que usualmente se mantiene el anonimato de los encuestados

lo que brinda mayor libertad de expresion y menos restriccion con la informacion.

En la tabla siguiente se muestran los datos en desglose del cuestionario, cual es la
naturaleza de las preguntas, las cuales pueden ser cerradas o dicotdmicas, el Redactivo de las
mismas, el cual consiste en una pequefia descripcion de cada pregunta y el indicador, el cual dice
qué tipo de respuesta se espera de la encuestada en cada una de las preguntas, por ejemplo, si es
nominal, si se debe a un intervalo, si es de razon, en donde la respuesta deber de pensarse con mas
detenimiento, o si es algun tipo de escala para indicar el grado con respecto a alguna variable en

especifico.
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siguiente manera:

—

~NoO o~ wWwN -

11
12

13

14

15

16

17

18

19

20

Tabla 1l

El cuestionario que se aplica para el estudio de viabilidad de Pawies se desglosa de la

Desglose del cuestionario de productos Pawies para la posible muestra de clientes
potenciales del Area Metropolitana durante el segundo trimestre del 2017

Naturaleza

Cerrada / Dicotomica
Cerrada / Politdbmica
Cerrada / Politomica
Cerrada / Politdbmica
Cerrada / Dicotomica
Cerrada / Politdbmica
Semicerrada /
Politomica
Cerrada / Politomica

Cerrada / Politomica
Cerrada / Politdbmica

Cerrada / Politomica

Semicerrada /
Politomica

Semicerrada /
Politomica

Cerrada / Politomica

Cerrada / Politomica

Cerrada / Politomica

Semicerrada /
Politomica

Cerrada / Politomica

Cerrada / Politomica

Semicerrada /
Politdmica

Redactivo

Tenencia de mascota
Edad

Lugar de residencia
Tipo de mascota
Clase de mascota
Raza de perro
Cantidad de mascotas

Frecuencia de dedicacion a su

mascota

Valor por su mascota

Grado de interés en comprar

articulos Pawies

Articulo Pawies de preferencia
Talla de zapato

Tipo de material para bisuteria
Grado de determinacion del

precio en los articulos
Rango de precio para un

bolso

Rango de precio para los
zapatos

Me¢étodo de pago

Pago adicional por

servicio express

Relevancia del tipo de
empaque

Canal de
comercializacion  para  los
productos Pawies

Fuente: Pawies 2017

Indicador

Nominal
Intervalo
Nominal
Nominal
Nominal
Nominal
Ordinaria
Escala Likert

De razén
Escala Likert

De razén
Nominal

De razén

Escala Likert

Intervalo

Intervalo

De razén

De razén

De razén

De razén

58



Confiabilidad y validez

El estudio de campo que se realiza tiene como objeto la consecucion de los objetivos del
trabajo, consiste en un compendio de los puntos planteados anteriormente, donde se efectiia una
revision documental que permita fundamentar el trabajo de forma tedrica y conceptual, y que es
contrastada y evaluada en relacion con los datos obtenidos en la aplicacion de una encuesta

estructurada y de preguntas cerradas dirigidas a personas dentro del perfil del mercado meta.

Para estos efectos se consideran los temas de estudio de mercado meta, perfil del cliente,
comportamiento del consumidor, gustos y preferencias, atributos de los productos y otros

similares.

Este cuestionario se valida por medio del alfa de Cronbach, el cual se utiliza para
determinar la fiabilidad de la encuesta y los resultados se exponen en el capitulo cuatro. Para
realizar el célculo del alfa de Cronbach se utilizan los items del cuestionario 7, 8, 10, 14,15y 16
del cual se obtiene como resultado del analisis estadistico un coeficiente positivo y el cual

demuestra que la herramienta que se utiliza para este estudio es valida y confiable.
Segun expresa Morales (2008) plantea el alfa de Cronbach de la siguiente manera:

Este coeficiente analiza concretamente la consistencia interna de la escala como
una dimension de su fiabilidad mediante el calculo de la correlacion entre los items de la
escala. Por lo tanto, el estadistico alfa de Cronbach puede considerarse como un
coeficiente de correlacion. Una interpretacion de sus resultados nos indicaria que si los
diferentes items de una escala estan midiendo una realidad comun, las respuestas a estos
items tendrian que presentar una elevada correlacion entre si, en caso contrario la
existencia de una baja correlacion entre algunos items mostraria que algunas
declaraciones de la escala no son fiables del constructo (p. 73).

Por otro lado, se revisa la validez del cuestionario con el apoyo del tutor, la cual consiste
en la evaluacion de las interrogantes para determinar que estas sean las adecuadas y apropiadas
para el estudio en proceso. Se busca que las interpretaciones de los resultados del cuestionario
realmente muestren lo que se quiere medir y que puedan evidenciar la informaciéon que los
beneficiados del proyecto necesitan. Por ultimo, en términos de confiabilidad debe sefalarse que

la muestra que se utiliza para la encuesta es aleatoria.
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Caracteristicas de los participantes

Para la aplicacion debida de la encuesta al posible mercado meta deben definirse bien las
caracteristicas de las personas a participar. Seguidamente en esta memoria se describe el perfil del
mercado meta para la muestra de poblacion a la que pretende aplicarse el cuestionario, ya que no
cualquier persona cumple con las caracteristicas adecuadas para brindar la informacioén que

requiere el estudio sino que se debe dirigir a individuos dentro del mercado meta.
Sujetos y Fuentes de investigacion

Se refiere a la especificacion de las personas objetos de estudio, las cuales representan la
porcion de la poblacién que se escoge (muestra) y las fuentes de informacion corresponden a los

documentos formales por consultar para la investigacion.
Sujetos

Seglin expresa Fuentelsaz (2006), acerca los sujetos de investigacion:

Una vez definido el problema de estudio y concretado en los objetivos, se debe
decidir quiénes son los sujetos u objetos de su estudio, ya sean personas, historias clinicas,
muestras de sangre, etc. Han de quedar bien definidos en el PI los criterios que se
utilizaran para elegir estos sujetos y, en caso de que no sea posible de estudiarlos a todos,
se debera especificar con cuantos trabajara realmente y de qué forma seran seccionados

(p. 54)

La definicion de sujeto de investigacion es el individuo que asume el papel de investigador,
que se adentra en el conocimiento, comprension y estudio de los objetos, fendmenos y procesos

de la naturaleza y de la sociedad.

Tal como indica Pawies (2017), su sujeto de estudio para el caso de los productos que esta
pequenia empresa comercializa son mujeres de todas las edades con gustos y preferencias por los
animales, especialmente mascotas, como lo son los perros y los gatos. Para sintetizar ellos definen
su mercado meta como mujeres entre las edades comprendidas entre los 18 y los 45 afios de edad

y amantes de las mascotas.
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Ahora bien, los datos de la cantidad de mujeres en el Area Metropolitana comprendidas
entre el rango de edad antes descrito, es obtenido por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos,
datos bien definidos, sin embargo el obtener la informacion sobre el gusto de las mujeres por las
mascotas se vuelve ain mas complejo. Un estudio sobre la tenencia de perros en Costa Rica que
realiza la World Wide Animal Protection (2016) brinda informacion relevante que aporta valor al

trabajo de investigacion en estudio.

Fuentes primarias

La definicion de las mismas tienen cabida en los expuestos de Angel Fernandez (2004)

quien plantea que:

Cuando la informacion secundaria no es suficiente es necesario acudir a
informacion primaria, es decir, datos no recogidos ni elaborados de antemano. En este
caso es necesario realizar todo un proceso de obtencion de informacion del mercado con
el propdsito especial de satisfacer las necesidades de una investigacion concreta. Este
procedimiento es mas complejo y requiere una mayor inversion de la utilizacion de datos
secundarios. Las empresas que desean obtener datos primarios pueden optar por crear
sus propios departamentos de investigacion de mercados o contratar los servicios de
empresas especializadas (p.28).

Para el caso del proyecto en investigacion, se procede a calcular una poblacion de la cual
se obtiene su muestra, la que, a su vez es la muestra que procede a estudiarse para la aplicacion
de una encuesta por medio de la cual pretende recabarse la informacion necesaria para la propuesta
de gestion del futuro negocio. El cuestionario como fuente de informacion primaria es crucial para
esta investigacion, ya que segun se ha mencionado, este estudio es nuevo y, por lo tanto, no se
encuentra con informacioén concreta a la mano acerca del mismo, por lo menos no en la totalidad
de su tema, por lo que la creacion de una fuente primaria para este caso juega un papel sumamente

importante en este proyecto de estudio de viabilidad.
Fuentes secundarias

Angel Fernandez (2004) expresa:

El proceso de informacion secundaria es normalmente menos costoso y mas rapido
y sencillo que el proceso de obtencién de informacidn primaria. Por este motivo, es
conveniente agotar previamente las fuentes secundarias antes de utilizar fuentes
primarias. Las fuentes secundarias proporcionan datos ya elaborados y recogidos
previamente. En este caso no es necesario aplicar ninguna técnica de obtencion de
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informacion, inicamente se analiza la informacion recogida anteriormente para aplicarla
al problema objeto de estudio (p.25).

Las fuentes secundarias de informacion se refieren a compilados, resimenes y referencias
que provienen de fuentes primarias y que posteriormente se plasman en ediciones formales como
en libros, tesis, estudios y otros documentos. Siempre es mas sencillo acudir a fuentes secundarias,
sin embargo no siempre se encuentra especificamente lo que necesita, como es el caso del presente

estudio.
Entre las fuentes secundarias de apoyo para la elaboracion de la siguiente memoria se
pueden citar:
e Libros de texto
e Informacion de la empresa Pawies Colombia
e Datos de Internet

e Estudios de mercado

Poblacion y muestra

Una vez confeccionado el instrumento a utilizar para el estudio de campo, en este caso el
cuestionario, debe precisarse a quien debe aplicarse por medio de la encuesta. Esta interrogante
se responde con el calculo de la muestra, el cual se refiere a un subconjunto de individuos extraidos

de la poblacion total.
Poblacion

Es importante definir la poblacion en estudio, es decir, quien se va a estudiar. Segiin Naghi
(2005), una poblacion es un conjunto de elementos acotados en un tiempo y en un espacio
determinado, con alguna caracteristica observable o medible. El termino de poblacion como tal
depende propiamente del contexto que se esté tratando en el momento, sin embargo bajo el

concepto estadistico los individuos deben contar con elementos en comun para poder demarcarla.
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Si la poblacion en estudio es pequefia deben estudiarse todos sus miembros, pero si es

grande, es conveniente escoger una muestra representativa con base en los siguientes criterios:

1. (Cuaél es la poblacion deseada como meta?: especificar los sujetos quienes se desee
obtener informacion

2. ;Cuantos muestrear?: el tamafio de la muestra es resultado de negociar o conciliar

3. (Coémo entrar en contacto con los sujetos?: puede ser por teléfono, por correo y
contacto personal, etc.

4. (Coémo extraer de la poblacion a los sujetos para la muestra?: esta decision es

restringida por el presupuesto.

Para el estudio en cuestion la poblacion se define de la siguiente manera:

Mujeres que posean mascotas en sus hogares y que, por lo tanto, tengan afinidad con las
mismas, entre el rango de edad entre los 18 y 45 afios y que residan en el Area Metropolitana (San

José, Heredia, Cartago y Alajuela) durante el segundo trimestre del 2017.

Para definir numéricamente esta poblacion, se toma como base el dato del ultimo censo
del INEC (2011), en el cual se suma la cantidad de mujeres entre los 18 y 45 afios, residentes en
las provincias de San José, Heredia, Cartago y Alajuela, y a este resultado se le aplica un 50%,
sustentando en un estudio sobre la tenencia de perros en Costa Rica que realiza la World Wide
Animal Protection (2016), el cual indica que el 50% de los hogares en este pais poseen mascotas,

por lo que el dato final de la poblacion por estudiar es de 207 639 mujeres.
Muestra

Segtin Ross (2005) una muestra es un subgrupo de la poblacion que puede ser estudiado en
detalle. En estadistica, se suele interesar por obtener informaciéon sobre un conjunto total de
elementos, al cual se refiere a la poblacion. La poblacion es a menudo demasiado grande para que
se pueda examinar a cada uno de sus miembros. Por ejemplo, podria tratarse de todos los residentes
de un determinado Estado, o de todos los aparatos de television producidos por una determinada

compafiia en el Gltimo afio, o del conjunto de hogares de una comunidad dada. En tales casos se
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intenta aprender sobre la poblacién eligiendo a un subgrupo de sus elementos, que luego puede ser
examinado. Este subgrupo de la poblacion se llama muestra y la misma debe de proporcionar
informacion sobre la poblacion total, debe ser, en algun sentido representativa de dicha poblacion.

Abajo se representa el calculo de la muestra a utilizar para el estudio en cuestion:

n— [zz*p*(l—p)*N]
{(N-1) *e*+[Z* *p*(1-p)]}

n= [2, 7225 * 0,5 * (1-0,50) * 207 639]

£(207 639-1) * 0,072 +[1,65% * 0,5 * (1-0,50)]}

n= 139

El resultado final de la muestra es de 139 mujeres por entrevistar, en donde se toman como
datos, una poblacion de 207 639 mujeres, un error del 7%, un nivel de confianza del 90% y un 50
% de homogeneidad, porque al ser este un producto nuevo, existe la posibilidad de que el producto

se compre 0 no se compre en este nivel de porcentaje.

De modo que, finalmente, se llega al nimero de encuestas que deben aplicarse. El
cuestionario se brinda a 139 mujeres del Gran Area Metropolitana que sean amantes de las
mascotas, o bien, que al menos una vez en su vida haya tenido una (la cual es la primera pregunta
filtro) y, como se indica anteriormente en esta memoria, la encuesta pretende aplicarse tanto digital

como personalmente.
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Muestreo

Aleatorio

Esta definicion se encuentra expresa en Vivanco (2005), quien plantea que:

El muestreo aleatorio simple es un procedimiento de seleccion basado en la libre
actuacion del azar. Es el procedimiento de muestreo mas elemental y es referencia de los
demas tipos de disefio. . Muestreo elemental porque como procedimiento de seleccion es
intuitivo y sus férmulas son sencillas. Es referencia para evaluar la eficiencia de disefios
que selecciona los elementos segln una légica que busca ordenar el azar. ElI muestreo
aleatorio es un procedimiento monoetapico que puede realizarse con o sin reposicion.
Tedricamente la diferencia dice relacion con la independencia o dependencia en la
probabilidad de seleccion. En virtud que el muestreo sin reposicion resulta mas sencillo
desde el punto de vista tedrico y practico los desarrollos siguientes se realizan a partir del
supuesto de no reposicion de los elementos seleccionados (p.69).

Para este tipo de muestreo se aplican formulas basicas de error y tamafio muestral, a cada
unidad de muestra se le asigna un niimero y se van eligiendo aleatoriamente hasta completar su

muestra.

Probabilistico

El muestreo probabilistico es una técnica de muestreo en virtud de la cual las muestras se
recogen en un proceso que brinda a todos los individuos de la poblacion las mismas oportunidades
de ser seleccionados. Los métodos de muestreo probabilistico son aquellos que se basan en el
principio de equiprobabilidad. Es decir, aquellos en los que todos los individuos tienen la misma
probabilidad de ser elegidos para formar parte de una muestra y, consiguientemente, todas las
posibles muestras de tamafio n tienen la misma probabilidad de ser seleccionadas. Solo estos
métodos de muestreo probabilisticos aseguran la representatividad de la muestra extraida y son,

por lo tanto, los mas recomendables.

Segtin Avila (2006), el muestreo probabilistico permite conocer la probabilidad que cada
unidad de andlisis tiene de ser integrada a la muestra mediante la seleccion al azar. Este tipo de
muestreo comprende los procedimientos de muestreo simple o al azar, estratificado, sistematico y

por conglomerados o racimos.
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Para el presente estudio, el muestreo probabilistico y aleatorio no aplican, ya que por la
naturaleza del estudio, no es algo que pueda investigarse al azar si no que el nimero de encuestas

por realizar es con base en la formula del calculo de una muestra poblacional propiamente.
Contexto del sitio

Segtun Pawies (2017), ellos inician a pensar en crear un negocio nuevo a partir del afio
2002 luego de asistir a una capacitacion de emprendedurismo con la Camara de Comercio en
Bucaramanga (Colombia), la cual enfoca que la orientacion de los mercados para los afos
venideros estd concentrada en mascotas, personas con la misma orientacion sexual y negocios con

alguin tipo de responsabilidad social.

Con base en la informacion de dicha capacitacion, Pawies emprende a crear accesorios de
perros para humanos, con las razas de chihuahuas y salchichas como su punta de lanza y, poco a
poco, siguen ampliando su gama de productos hasta superar mas de 40 razas. Seguidamente se
asocian con un disefiador de zapatos, quien les ayuda a disefar este nuevo producto basado en la
famosa marca de zapatos Toms pero alusivos a razas de perros y también incursionan con disefos

de gatos.

A partir de este momento, este equipo de emprendedores colombianos comienza a
investigar y estudiar todo lo relacionado acerca de este producto: razas de perros, tipos de telas,
equipo e insumos necesarios, estudian diferentes procesos de produccion y mercado meta, entre
otros. Ellos inician a crear varios estilos de zapatos con las razas de perros mas populares:

salchichas, chihuahua, bulldog inglés y francés.

Seguidamente, Pawies (2017), a inicios del 2015 y por medio de internet, se enteran de las
ferias especializadas de mascotas y asisten como pioneros a una feria en Medellin y luego a otra
en Bogotéd. En estas ferias alquilan un stand con un costo aproximado de USD 1500 por tres dias
para poder exponer sus productos, dichas ferias son de gran experiencia, ya que les permite ver la

aceptacion del producto por el publico, ademds de generarles sustanciosas ganancias.

Adicionalmente, por medio de un socio en Australia, analizan la oportunidad de expandirse
fuera de sus fronteras importando sus productos y es como empiezan a estudiar el mercado de este

continente € inician a importar producto y a participar en ferias de mascotas las cuales resultan ser
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bastantes exitosas. La participacion en ferias se extiende también en algunos estados de Estados
Unidos como Nueva York, Nueva Jersey y Virginia, cada una de estas ferias proporciona sus
ganancias, experiencia y aprendizaje en el negocio, segun informa una de las socias de Pawies

(2017).

Para el afio 2015, la empresa es creada y registrada formalmente bajo el nombre de Pawies
con el slogan “For Animal Lovers”, que en espaiol significa “Para los amantes de los animales”.
La empresa contintia creciendo y amplia su gama de productos: ademds de accesorios y zapatos,

crean bolsos, cartucheras, cosmetiqueras y billeteras.

La mayor cantidad de ventas las generan por medio de las ferias especializadas, sin
embargo también realizan ventas por internet por medio de redes sociales y una pagina comercial

llamada Etsy, que al dia de hoy supera la venta de mas de 800 productos.

Segun Pawies (2017), ellos apuntan a que los productos de mayor rotacion son los zapatos
y los bolsos que son los articulos ms grandes y llamativos y luego le siguen los articulos mas
pequefios como bisuteria, cartucheras y billeteras, aunque creen fielmente que el producto debe de
tenerse al frente y ser palpable para que las personas se puedan enamorar de ello, y en este dato se
refieren mucho a los zapatos que dicen que no es lo mismo imaginarselos que probarselos. Ellos
apuntan a que el comportamiento de compra del publico tico puede ser muy similar al

comportamiento de compra de los Colombianos y otros paises de la region.

A continuacion en la siguiente tabla se detallan sus productos principales:

e Zapatos

o Bolsos

o Billeteras

o Cartucheras

o Bisuteria : aretes, pulseras y collares

Los mismos se detallan en especificacion de disefio, tipos de materiales de los cuales estan

confeccionados, y las respectivas dimensiones para cada uno de los productos
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Tabla 2

Detalle de productos Pawies para la posible muestra de clientes potenciales del Area

Metropolitana durante el segundo trimestre del 2017

Producto Disefio Material Dimension
Zapatos -Flats -Tela  100% -Todas las tallas
‘\ -Todas las razas | poliéster y suela
8; ,& de perros y gatos sintética

Figura 1-zapatos Pug
Bolsos -Bolso de mano -Tela  100% -Largo 37,5 cm

Figura 2-bolso Yorki

-Todas las razas

de perros y gatos

poliéster y sublimado

-Ancho 39,5 cm
-Fuelle 7,5 cm
-Manga 53,5 cm

Billeteras

-Grandes y

pequefias con manigueta

-Tela 100%

poliéster y sublimado

-Largo 19,5 cm
-Ancho 10,5 cm

Todas las razas de | (adelante) y atras - Manilla 18 cm
perros y gatos sintético
Figura 3-billetera Boston
Cartuchera/ -Todas las razas -Tela  100% -Largo 22 cm
Cosmetiquera | de perros y gatos poliéster y sublimado -Ancho 14 cm
Figura 4-cosmetiquera BD
Bisuteria -Pulseras, aretes, -Acero -Acero
collares, dijes Inoxidable Inoxidable
-Todas las razas -Bafio de Oro - Baiio de oro
de perros y gatos -Manillas

Figura 5-bisuteria

tejidas

Fuente: Pawies 2017
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Para el caso del presente trabajo, se pretende estudiar la viabilidad comercial para la
importacion y comercializacion de los productos Pawies a Costa Rica para iniciar operaciones a

inicios de julio del 2017.
Segtn expresa Plott (1981) una importacion se define:

Es una transaccion comercial que se efectda entre dos persona, un comprador, un
vendedor, residentes en un mismo lugar o en un mismo pais, se produce la entrega del
bien, mercaderia, o servicio objeto de la transaccion, contra el pago del precio acordado,
en la moneda del curso legal en el pais. Si la transaccion de ese mismo articulo o servicios
se realiza entre personas que residen en paises distintos intervienen varios factores
adicionales, a la vez que la moneda de pago seguramente no sera la que tenga curso legal
en el pais del comprador, sino aquella que circule en el pais del vendedor o la que este
pais acepte recibir en pago de sus ventas al exterior o exportaciones (p.16).

La idea del futuro negocio es importar dichos productos en una cantidad medida con base
en los gustos y preferencias del publico tico para medir la aceptacion de los mismos. Pretende
importar zapatos en su mayoria, adicionalmente bolsos, cartucheras y accesorios en menor
cantidad de las razas mas populares de este pais. Con la aplicacion de la encuesta se espera recabar
la informacién que se requiere para tomar decisiones importantes en cuanto al proyecto, ya que
hay muchos datos con los que no se cuenta o no existen, ademas los beneficiados mantienen
algunas hipotesis sobre la probable aceptacion del mercado costarricense por estos productos, sin

embargo no es informacion soélida que pueda sustentarse hasta que no se aplique la encuesta.

Pretende iniciarse la comercializacion de estos productos por medio de redes sociales en
primera instancia y seguidamente investigar sobre las ferias especializadas para una eventual
participacion en estas. La propuesta de plan de gestion debe orientar al lector con los pasos por

seguir para poner en marcha el negocio.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS



Anadlisis e interpretacion de resultados

Una se vez se realiza la encuesta a las 139 personas de la muestra para el presente estudio,
se procede al analisis y a la interpretacion de los tan esperados resultados. Esta seccion representa
el cuerpo principal, y comprende tres partes fundamentales: los hechos, su analisis y su

interpretacion, presentdndolos en forma de textos, cuadros, y figuras.
Seglin sefiala Torres (2006), el analisis e interpretacion de los resultados se trata de:

Esta parte del proceso de investigacion consiste en procesar los datos (dispersos,
desordenados, individuales) obtenidos de la poblacion objeto de estudio durante el trabajo
de campo, y tiene como finalidad generar resultados (datos agrupados y ordenados), a
partir de los cuales se realizara el andlisis segun los objetivos y las hipotesis o preguntas
de la investigacion realizada, o de ambos.

El procesamiento de datos debe realizarse mediante el uso de herramientas estadisticas con
el apoyo de la computadora, utilizando alguno de los programas estadisticos que hoy facilmente

se encuentran en el mercado (p.181).

Los datos que arroje la encuesta, no significan nada si no se les realiza el debido
procesamiento. El investigador del estudio debe darse a la tarea de analizar cada una de las
respuestas obtenidas y cruzarlas con los objetivos del estudio, deben realizarse analisis
descriptivos, interpretativos y de contrastacion para obtener descubrimientos completos. Con el
analisis se pretenden obtener tendencias del perfil del mercado meta asi como patrones que se

puedan encontrar en ellos.

Como se indica en capitulos anteriores, la confeccion de este cuestionario es crucial para
obtener cierta informacion que funciona para la toma de decisiones en cuanto a la propuesta del
futuro proyecto. Se pretenden sustentar datos que son desconocidos, o de los cuales solo se
mantienen hipdtesis o teorias que se deben aclarar o confirmar. Un ejemplo de esto, es que se
percibe la hipotesis de que si existe una tendencia en los ultimos afios del amor de los seres
humanos por los animales casi comparandolos como a miembros de su familia, ademas de que si
existe un mercado especifico el cual no escatima en gastar parte de sus ingresos en articulos
relacionados con sus mascotas, sin embargo es algo que debe comprobarse o debatirse con la

opinion de los posibles clientes potenciales.
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En sintesis, la funcion de la interpretacion de los datos brinda una explicacion en forma
resumida sobre el analisis de los resultados y expone los datos descubiertos en un contexto amplio

y manipulable para la toma de decisiones de una manera concreta y bien justificada.

Analisis e interpretacion de resultados del primer objetivo:

identificar el perfil del mercado meta

Figura 6

Tenencia de mascota de la muestra de clientes potenciales de
productos Pawies del Area Metropolitana durante el segundo
trimestre del 2017

100%

= Si

Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

Seglin se observa en la figura, del total de los encuestados, la totalidad responde que si

posee mascotas alguna vez en su vida.

Por el resultado que se obtiene en esta primera pregunta y la cual se usa como filtro en el
cuestionario, se deduce que la mayoria de hogares en el Area Metropolitana cuenta con al menos
una mascota dentro de ella. Adicionalmente, se deduce que en cada hogar habita al menos una

mujer, por lo que casi todas las casas del pais son mercado meta para este estudio.
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Figura7

Edad de los clientes potenciales de productos Pawies del Area
Metropolitana durante el segundo trimestre del 2017

25%
22%
20%

20% 18%

15%
10% .
10% 9%
) . -
0%

m15-20 ®20-25 m 25-35 30-35 = 35-40 m41-44 mA45+

11%

10%

Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

El 22% corresponde a mujeres entre 30 y 35 afios de edad, el cual es el porcentaje mas
elevado, seguidamente con un 20% se ubican las mujeres con edad entre los 25 y 35 afios, luego
un 18% corresponde al rango de edad entre 20 y 25 afios. Consecuentemente, se encuentran los
porcentajes de 11, 10 y 10%, los cuales representan los rangos de 35-40, 15-20, 45 y mas afios,
respectivamente, para, a lo ultimo, ubicar el porcentaje mas pequeiio de un 9%, el cual corresponde

al rango de edad entre los 41 y 45 afios.

El resultado de la pregunta nimero dos en el cuestionario, demuestra que los clientes
potenciales de los productos Pawies del Area Metropolitana para el segundo trimestre del 2017 se
encuentra segmentado en varios rangos de edad. La mayoria de mujeres del mercado meta que se
encuesta, la cual corresponde a un 60% oscilan entre los 20 y 35 afos de edad. Fuera del rango
del mercado meta que se plantea en la poblacion de entre 18 y 45 afos de edad, se encuentra un
porcentaje bajo; entre 15 y 20 afios y mujeres de 45 afios y mas, alcanzan solamente un 10% de la

muestra para cada rango.
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Figura 8

Lugar de residencia de la muestra de clientes potenciales de
productos Pawies del Area Metropolitana durante el segundo
trimestre del 2017

8% 0%

12%

18%
62%

= San Jose = Alajuela Heredia Cartago = Otra / Especifique

Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

Tal y como muestra la figura 8, el 62% de las mujeres que responden la encuestan residen
en la provincia de San José, continua con un 18% la provincia de Alajuela, luego la provincia de
Heredia con un 12% y cierra Cartago con un 8%. Ninguna de las mujeres que realiza la encuesta

indica vivir fuera de estas cuatro provincias.

La provincia de residencia en la cual se concentra la mayor cantidad de clientes potenciales
de los productos Pawies es San José, alcanzando un porcentaje del 62%, es decir mas de la mitad
de la muestra a la que se le realiza la encuesta vive en esta zona, seguidamente con un 18% se
encuentra provincia de Alajuela, por lo que estas dos ciudades pueden ser eventualmente las
favoritas para considerar realizar una feria, ubicar un lugar comercial, o bien, se pueden tomar en
cuenta para otras decisiones como para incluir o no el costo adicional por el servicio de entrega
express. Segun el grafico se obtiene informacién sobre donde hay mayor y menor concentracion
de clientes potenciales dentro del Area Metropolitana, lo que representa un dato importante para
el estudio ya que permite al futuro gerente del proyecto o beneficiados del mismo, tomar decisiones

en cuanto a ubicacion de zona geografica se refiere.
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Figura 9

Tipo de mascota que posee la muestra de clientes potenciales
de productos Pawies del Area Metropolitana durante el
segundo trimestre del 2017

11%

18%

= Solo perro = Ambas = Solo gato

Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

La figura 9 representa el tipo de mascota que posee actualmente cada mujer que realiza la
encuesta. El resultado describe que el 72% de las posibles consumidoras poseen solamente un
perro en su hogar, el 18% indica contar con ambas mascotas, es decir un perro y un gato en este

casoy el 11% de la muestra posee un gato inicamente.

Para efectos interpretativos esta pregunta resulta sumamente importante, ya que puede
determinar el tipo de producto que se puede importar, es decir, orienta al beneficiado si debe
invertir mas en productos alusivos a perros o alusivos a gatos. Esta es una de las incognitas
principales a la cual se enfrente el gerente de proyecto, decidir en cual tipo de producto debe
realizar mayor inversion, es por eso que en términos muy generales y practicos puede deducirse
que se necesitan importar 70% de productos alusivos a perros, lo cual evidentemente seria la

mayoria y el otro 30% puede corresponder a productos alusivos a gatos.
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Figura 10

Clase de mascota que posee la muestra de clientes potenciales
de productos Pawies del Area Metropolitana durante el
segundo trimestre del 2017

41%

59%

m Raza = No Raza

Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

Esta figura describe la clase de mascota que poseen los clientes potenciales para el presente
estudio. El 59% corresponde a mujeres que poseen mascotas de raza y el restante 41% corresponde
a mujeres que poseen mascotas de no raza, es decir, mascotas que no tienen una raza claramente

definida.

La clase de mascota que poseen las mujeres costarricenses en sus hogares es una de las
hipotesis o teorias que se manejan, ya que en los tltimos afios se da la tendencia de adoptar perros
o gatos “zaguates” y callejeros como aporte de las personas a la sociedad en colaboracion con el
cuido animal y de responsabilidad social, es por esto que tener claridad acerca de cuantos animales
no raza poseen las persona es solo una estimacion. Sin embargo esta pregunta deja el panorama
mas claro y afirma que la diferencia entre mascotas de raza y no raza en el Area Metropolitana no
es tan grande. Hablando de perros, es importante tomar en cuenta las razas mas populares en el
pais, sin embargo no se puede dejar de lado la consideracion de productos en perros “zaguates”,
sin raza o criollos, ya que representan también un numero importante entre la poblacion de

mascotas.
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Figura 11

Razas de perros de los clientes potenciales de productos Pawies
del Area Metropolitana durante el segundo trimestre del 2017

French Poodle |G 12
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Golden Retriever | 4%
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Husky [ 1%
Doberman [ 1%
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

La figura anterior describe la proporcion por tipo de raza en la muestra de clientes
potenciales de productos Pawies para este periodo. Tal y como se aprecia la raza predominante es
la French Poodle con un 14%, seguida de la raza Schnauzer con un 13% y luego la Chihuahua con
un 9%, con un 8%, 7%, 6% y 5% contintian las razas Pastor Aleman, Bulldog Francés, Doberman
Pinscher y Beagle respectivamente. Con el mismo nivel de 4% continuan las razas de: Shit-zu,
Maltes, Labrador, Bulldog Ingles y Boxer, con un nivel un poco menor, contintia el Boston Terrier

con 3%, para luego pasar al mismo al 2% que corresponde a las razas de Yorki Mini, Salchicha,

77



Pomeranian, American Stanford y, finalmente, con un 1% se encuentran las razas de Weimaraner,
Pug, Husky y Doberman. La raza Rottweiler que se ubica en el cuestionario no alcanza ningin

nivel en los resultados.

Cabe senalar que durante la tabulacién de los cuestionarios, para esta pregunta la opcion
de otro/especifique se traduce a 2 razas de perros que no se encuentran como una opcion a elegir

por las encuestadas, la cual es la raza Shit-zu y la raza American Stanford.

Formular una pregunta dentro del cuestionario que permita obtener informacion sobre la
dimension de las diferentes razas que existen en los hogares del potencial del mercado meta resulta
vital para este estudio, ya que, en la actualidad, existe una variedad de razas muy amplia, sin
embargo, el foco para este estudio son las razas de perros que poseen las mujeres de la muestra en
cuestion. La interpretacion de esta pregunta guia al futuro director de proyecto sobre cudles son
las razas que debe importar en los disenos de los productos que se puedan comercializar. Segun
arroja el grafico el top 5 entre las razas mas populares entre la muestra son: French Poodle,
Schnauzer, Chihuahua, Pastor Aleman y Bulldog Francés, esto brinda una idea de que estas razas

definitivamente no se pueden dejar fuera dentro de la gama de productos a vender.

Ademéds un dato interesante, es que segun Pawies (2017) como se denota en el capitulo tres
en el contexto del sitio, ellos citan las siguientes razas como las mas populares: Salchicha,
Chihuahua, Bulldog inglés y francés. Si se compara este dato con el de la encuesta se encuentra la
coincidencia con la raza Chihuahua y el Bulldog Francés, sin embargo la raza Salchicha y Bulldog
Ingles no generan tanto nivel de participaciéon en esta figura, lo puede deberse a un
comportamiento de la zona, ya que los gustos y preferencias entre Colombia y Costa Rica no son

precisamente los mismos, o bien, el simple resultado casual de las participantes en la encuesta.

Otro dato relevante es que en el cuestionario la raza Shit-zu y American Stanford se
descartan como opcion, manteniendo una hipotesis de percepcion de que estas razas no son muy
frecuentes entre las familias costarricenses, sin embargo mediante la encuesta alcanzan una
participacion significativa en la opcion de “Otro/Espolique” aun mayor que otras razas que en un

principio se perciben como mas populares como el Pug y el Salchicha.

78



Figura 12

Cantidad de mascotas que posee la muestra de clientes
potenciales de productos Pawies del Area Metropolitana
durante el segundo trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

La figura 12 muestra la cantidad de mascotas que posee la muestra de clientes potenciales
de Pawies, la cual detalla que un 51% posee solamente una mascota; el 23%, dos mascotas,
seguidamente existe un 10% que dijo elige la opcion de “otro”, el 9% posee tres mascotas y, por

ultimo, un 6% de la muestra indica tener cuatro mascotas en su hogar.

Este dato brinda informacidn general acerca la cantidad de mascotas que posee cada hogar,
lo que permite hacer la deduccion de cuan grande o no es la poblacion de estos animalitos en las
casas de los consumidores y que tan alta es la inversion que realizan los duefios por hogar en sus
mascotas, como lo denota el grafico, poco mas de la mitad, concentra sus esfuerzos en cuidar
solamente una mascota, sin embargo la otra mita de la muestra se encuentra sesgada entre otras
cantidades de mascotas lo cual es positivo para la investigacion, ya que practicamente la mitad de
la muestra posee mas de dos mascotas. Tampoco puede dejarse de lado que existe un porcentaje
del 10% que posee mas de cuatro mascotas, es decir, que hay familias totalmente dedicadas al

cuido y atencidn de estos animales.
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Figura 13

Frecuencia de dedicacion a la mascota de los clientes
potenciales de productos Pawies del Area Metropolitana
durante el segundo trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

La figura 13 describe la frecuencia de dedicacion de los clientes potenciales de productos
por las mascotas. Los resultados indican que un 22% de la muestra siempre llevan sus mascotas a
pasear a todas partes, les compran todo tipo de accesorios, los llevan a la peluqueria por realizarse
el “grooming” y se pasan tomando fotos con ellos todo el tiempo, seguidamente el 23% indica casi
siempre realizar estas mismas actividades, el 9% solamente en ocasiones especiales, el 35% de vez
en cuando y el 11% responde que nunca llevan a sus mascotas a realizar este tipo de

consentimientos.

Este grafico permite interpretar que existe un nivel importante de la poblacion que se
encuentra dispuesta a invertir su dinero en sus mascotas, en cuanto a eventos sociales y chineos se
refiere, practicamente la mitad de la muestra (siempre y casi siempre) informan realizar muchas
actividades junto a sus mascotas, por lo que se deduce que en definitiva son clientes potenciales o
posibles consumidoras de los productos Pawies, ya que no escatiman en gastar dinero en

actividades que no son de necesidad para las mascotas.
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Figura 14

Valor por la mascota de los clientes potenciales de productos
Pawies del Area Metropolitana durante el segundo trimestre
del 2017
80% 74%
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

El grafico anterior demuestra el valor que representan las mascotas en la vida de los clientes
potenciales de productos Pawies del Area Metropolitana durante el segundo trimestre del presente
afio. Los datos son bastante claros e indican que el 74% de la muestra considera a su mascota como
un miembro de més de la familia, el siguiente 20% indica que su mascota es compaiiia dentro del
hogar y un 1% dice valorar a su mascota como un cuidador solamente, igualmente con un 1% se
considera un animal de asistencia (para personas discapacitadas) y finalmente un 2% considera a

su mascota como una simple mascota inicamente.

Los resultados de esta pregunta refuerzan la hipdtesis de que existe una tendencia de los
seres humanos por querer a sus mascotas tanto o igual que a otro miembro de su familia, y asi se
ve con el notorio resultado de que un 74% considera a su mascota como a un miembro mas de la

familia. Este dato realiza un aporte positivo al estudio de viabilidad ya que no solo demuestra que
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la existencia de un mercado potencial especifico de personas amantes de las mascotas, sino que
ademas las consideran como a uno mas de su mismo circulo familiar lo que permite pensar que

este 74% es totalmente mercado meta para comprar los productos en cuestion del futuro proyecto.

Segun senala el articulo que se expone en el capitulo dos de esta memoria, “Una de las
compaiiias internacionales de investigacion de mercados mas grandes de Alemania, y que publicod
Forbes, los Millenials adoptan un 35% mas mascotas que sus antecesores los Baby Boomers. Si
bien, ambas generaciones quieren mucho a sus animales, solo los jovenes de ahora invierten mucho

mas en los gastos de ellos”. (4patas, 2017)

Tal y como expresa el articulo anterior y segtin el resultado de la encuesta se afirma que la
tendencia de preferencia y amor por las mascotas que se consideran igual que a un miembro de la

familia por las tltimas generaciones es totalmente veridica.

Figura 15

Tallas de zapatos de la muestra de clientes potenciales de
productos Pawies del Area Metropolitana durante el segundo
trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

El grafico 10 describe la proporcion de tallas de zapatos entre la muestra de cliente
potenciales, la cual indica que el 26% son de talla 37 y talla 38 con el mismo porcentaje,

seguidamente con un 20% se encuentran las mujeres de talla 36, con un 15% las de talla 39 y un
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13% corresponde a la opcion de “Otro” en las cual se ubican mujeres con tallas fuera de las

opciones antes descritas.

La informacién acerca las talles es sumamente importante, ya que el futuro gerente del
proyecto se enfrenta otra incognita que se refiere a cuales tallas y que cantidad de estas importar,
sin embargo con el dato que se brinda en esta parte de la encuesta ya se tiene un parametro el cual
puede funcionar como guia para saber aproximadamente cuales son las tallas que predominan entre

las mujeres de la poblacidn costarricense, aunque de manera muy generalizada claro esta.

Analisis e interpretacion de resultados del segundo objetivo:

definir el patrén de compray consumo del consumidor

Figura 16

Grado de interes de compra de los clientes potenciales de
productos Pawies del Area Metropolitana durante el segundo
trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

El grafico de arriba plantea el grado de interés de compra de los clientes potenciales con
respecto a los productos Pawies y muestra que el 20% de la muestra se encuentra muy interesado
en comprarlos, el 43% dice estar interesado, el 26% opina tener un grado de interés neutral,
mientras que el 7% dice estar desinteresado y el 4% opina estar totalmente desinteresado en

adquirir estos productos.
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Esta opinion es relevante para la investigacion, ya que brinda un panorama acerca el posible
nivel de compra o grado de adquisicion de las consumidoras por los productos alusivos mascotas,
seglin se aprecia el escenario es positivo porque detalla que un 63% esta dispuesto en alguna
medida en comprar algun tipo de articulo y es importante recalcar que hay una porcidon
considerable del 26% que indica tener una opinidn neutral, lo que perfectamente puede verse como
una oportunidad para realizar un buen mercadeo y convencer a este publico de una opinién neutral

a una opinion convincentemente de interés.

Figura 17

Articulo de preferencia de clientes potenciales de productos
Pawies del Area Metropolitana durante el segundo trimestre
del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

El grafico 12 muestra la opinion en cuanto a articulos de preferencia de productos Pawies
de los clientes potenciales, tales escogen como articulo favorito la cartuchera/cosmetiquera con un
22%, seguidamente con un 21% escogen la opcion “todas las anteriores”, un 20% se inclina por el
bolso solamente, el 17% escoge la billetera, el 12% siguiente opina que prefiere la bisuteria y como

ultima opcidn sefialan querer adquirir los zapatos con un nivel del 9%.

La informacion que se suministra en esta parte del cuestionario es crucial para el estudio,

ya que responde a otra incdgnita, acerca que tipo de productos comercializar en el Area

84



Metropolitana y ademas debate una hipotesis que mantienen los beneficiados del proyecto, la cual
indica que las consumidoras tienen mayor afinacion por los zapatos, sin embargo se denota que
este articulo es el que se menos escoge por ellas y sin embargo las cartucheras y cosmetiqueras

son los productos de mayor preferencia.

Seglin opina Pawies (2017), ellos apuntan a que los productos de mayor rotacion son los
zapatos y los bolsos que son los articulos ms grandes y llamativos y luego le siguen los articulos
mas pequefios como bisuteria, cartucheras y billeteras, aunque creen fielmente que el producto
debe de tenerse al frente y ser palpable para que las personas se puedan enamorar de ello, y en este
dato se refieren mucho a los zapatos que dicen que no es lo mismo imaginarselos que probarselos.
Ellos apuntan a que el comportamiento de compra del publico tico puede ser muy similar al

comportamiento de compra de los Colombianos y otros paises de la region.

Aqui se ubica una contrastacion en la cual contradice la teoria de Pawies (2017) con los
datos que sustenta esta figura, ya que como se observa el posible publico meta prefiere los articulos
mas pequefios y menos llamativos como las cartucheras/cosmetiqueras, billeteras, bolsos y de
ultimo los zapatos, lo que afirma la hipotesis de que los consumidores ticos son bastante
conservadores en cuanto a la eleccion de productos de compra y su comportamiento de compra no
es para nada similar al de la region, claro estd, que también debe esperarse a que los clientes
realmente vean el producto cara a cara y lo puedan probar como ellos indican para terminar de

aprobar o debatir esta teoria.

De cualquier forma, se debe considerar la comercializacion de cada tipo de productos en

algin grado ya que todas las opciones mantienen una proporcion significativa y relevante.
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Figura 18

Tipo de material preferencia en bisuteria de los clientes
potenciales de productos Pawies del Area Metropolitana
durante el segundo trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

La figura anterior describe el material de preferencia en cuanto a bisuteria de los clientes
potenciales, sefialando que el 91% de las mujeres que se encuestan, prefiere el material de acero
inoxidable o plateado, el 9% indica preferir el bafio de oro o dorado para los accesorios, mientras

que un Unico 1% les gusta otro tipo de material.

Este dato permite una interpretacion muy plana y directa para escoger el material en cual
se debe importar los accesorios y la bisuteria de los articulos Pawies. Esta opinion es importante
porque se debe meramente al gusto de las mujeres en cuanto a este tipo de articulos y notoriamente,
no cabe duda de que las mujeres del Area Metropolitana mantienen una afinacion casi equitativa
por el material de acero inoxidable lo que ayuda al futuro negociante tomar una decision agil y

sencilla con respecto a este tema.
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Analisis e interpretacion de resultados del tercer objetivo:
establecer el precio y las técnicas de comercializacion adecuadas para

el negocio
Figura 19

Grado de determinacion en el precio de los clientes
potenciales de productos Pawies del Area Metropolitana
durante el segundo trimestre del 2017

40%
31% 30%
30%

20%
11%
10% 4%

0%
m Totalmente determinante = Muy determinante Parcialmente determinante

Neutral m No es determinante

Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

Segun establece la proxima imagen, el 25% de la muestra que realiza la encuesta opina que
el precio es un factor totalmente determinante al momento de la decision de compra de un
producto, el 31% dice que este factor econdmico resulta ser muy determinante, mientras que el
30% indica que esto es parcialmente determinante, por otro lado, el 11% posee un grado neutral
en cuanto al precio y el 4% restante opina que el factor precio no es determinante para ellas en

cuanto en el momento de la compra.

Los numeros arriba descritos no parecen ser tan alentadores en cuanto a temas de precio,
aunque esto no es un resultado que se define como malo sino que califica a los clientes potenciales
como criticos y exigentes en cuanto a los productos que adquieren, ya que por estos resultados se
estima que realmente evaluan otros factores como la calidad y estética del producto y esto les
permite hacer una relacion costo-beneficio, es decir evalian que el precio que se le asigna a un
producto realmente lo valga. Ahora bien, por otro lado, se encuentra un 15% que no puede

descartarse que indica que el factor precio no es determinante en la decision de compra, lo que
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quiere decir que son clientes con un perfil emocional alto y que deja llevarse por el momento sin
hacer mucho analisis economico, simplemente si el producto les gusta lo compran, adicionalmente
y nada despreciable hay un 30% que opina que el valor del precio es parcialmente determinante,
por lo que existe una gran oportunidad de negocio es pasar estos clientes a opinion de no
determinante, si se brinda un buen trabajo con enfoque en el producto propiamente en factores

como atributos, disefio, calidad, estética, entre otros.

Figura 20

Rango de precio a pagar por un bolso de los clientes
potenciales de productos Pawies del Area Metropolitana
durante el segundo trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

La estadistica que brinda esta figura se refiere al rango de precio que estéd dispuesto a pagar
por un bolso los clientes potenciales de productos Pawies del Area Metropolitana, especificamente
un 51% de la muestra se encuentra dispuesto a pagar entre 14 000 y 16 000, el siguiente 16%
esta dispuesto a pagar dentro del rango de 16 000 y 18 000, un 23% indica estar dispuesto a
gastar en un bolso entre 18 000 y €20 000, el 4% se encuentra dispuesto a desembolsar entre
20 000 y €22 000, para finalmente concluir con 6% que opina estar dispuesto a pagar el rango
de precios mas alto del cuestionario entre 22 000 y €24 000.

Para la definicion de precios de un bolso en este caso, se debe tomar en cuenta esta
informacion la cual permite interpretar que la mitad de muestra esta dispuesta a pagar entre el
rango €14 000 y 16 000 y la otra mitad se encuentra dispuesta a pagar atin mas dinero por este

articulo, ya que el restante 49% se encuentra divido entre los cuatro rangos siguientes, por lo que
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se puede considerar elevar un poco mas el nivel del precio a la media del valor de los rangos

siguientes en el cuestionario.
Figura 21

Rango de precio a pagar por un par de zapatos de los clientes
potenciales de productos Pawies del Area Metropolitana
durante el segundo trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

La figura 21 describe el rango de precio a pagar por un par de zapatos de los clientes
potenciales de los productos Pawies, los cuales opinan en un 55% esta dispuesto a pagar o bien,
posee la capacidad de pago por unos zapatos alusivos a mascotas entre €15 000 y ¢20 000, el 23%
que sigue se encuentra dispuesto a pagar hasta un rango de ¢20 000 y €25 000, un 13% indica
pagar 25 000 y 30 000, el siguiente rango de 30 000 y ¢35 000 pertenece a la opinion de un
5% y, finalmente, un 4% se encuentra dispuesto a pagar por un par de zapatos el mayor rango de

precios que se establece en el cuestionario el cual oscila entre ¢35 000 y 40 000.

Segun la opinién de las posibles consumidoras en esta encuesta, se explana un
comportamiento de pago similar de los zapatos con respecto a los bolsos, sin embargo en los
zapatos (a pesar de ser el articulo que menos se selecciona como opcion de compra) las mujeres
que participan en este estudio opinan estar dispuestas a pagar mas dinero por este producto. El
precio mayormente escogido es de un maximo de 20 000, sin embargo un importante 45%
restante se encuentra en disposicion de pagar un precio mas elevado por esto, por lo que de forma
generalizada también se puede intentar elevar un poco mas el nivel del precio para generar mayor

utilidad con la capacidad de pago que sefiala el resto de la muestra
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Figura 22

Disposicion de pago adicional por servicio de entrega express
de los clientes potenciales de productos Pawies del Area
Metropolitana durante el segundo trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

La opinidn acerca la disposicion de pago por un servicio de entrega express de las posibles
consumidoras se detalla en el siguiente grafico, con un notorio 53% que senala estar dispuesto a
pagar por este costo adicional, un 9% opina que puede incurrir en este gasto solo en caso de
emergencia, un 28% tal vez lo pagaria, y un 10% opinan que totalmente no se encuentra en

disposicion de realizar este gasto adicional.

El servicio de entrega express, es una opcion dentro de la venta de un producto y con esta
pregunta se pretende analizar que tanto los clientes estan dispuestos a incurrir en este gasto
adicional por recibir un bien o producto a domicilio y en un tiempo considerablemente oportuno.
Este resultado orienta al gerente del proyecto o beneficiados del mismo tomar en cuenta que
definitivamente es una opcién que agrada a la gente y no estd de mas ofrecerla dentro de la venta,
ya que esto puede llegar a ser un punto de decision de compra del consumidor, aunque para esto

deban realizar un desembolso econdmico adicional.

90



Analisis e interpretacion de resultados del cuarto objetivo:
plantear la estructura comercial y administrativa adecuada para el

negocio

Figura 23

Método de pago de preferencia de la muestra de
clientes potenciales de productos Pawies del Area
Metropolitana durante el segundo trimestre del 2017
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Tarjeta debito / crédito Efectivo Transferencia Electronica
Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

El 69% de las mujeres que responden la encuesta, se inclinan por el método de pago con
tarjeta, la cual puede ser de débito o crédito, el siguiente 23% opina que puede pagar en efectivo

para comprar los productos, mientras que un 8% dice preferir la transferencia de pago electronica.

Para definir la estructura administrativa del futuro proyecto se debe aclarar la preferencia
de la gente en cuanto a métodos de pago se refiere. Aunque esta opinidon se remonta a una muestra
de la poblacion, perfectamente se puede generalizar y extrapolar al resto de la poblacion
costarricense, es notorio que las personas se inclinan en su mayoria por utiliza sus tarjetas de débito
o crédito para realizar sus compras, por lo que hace necesario la opcion de adquirir un datafono,
posiblemente portatil para trasladarlo a ferias o a otros puntos de venta que se puedan considerar,
sin embargo no se puede descartar la opcion de ofrecer los otros medios de pago como la

transferencia electronica y el pago en efectivo ya que esto depende del gusto del cliente.

Segun expresa Balado (2005) en el comercio real, el pago se efectia de forma fisica y con

dinero real. En el comercio electronico, el comprador y el vendedor no se ven, por lo ha de existir
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confianza entre ambos para que el sistema funcione. Con lo anterior descrito por el autor Balado
y los resultados que se obtienen de la encuesta a esta pregunta se confirma que los consumidores
ticos poseen un gran nivel de confianza en los métodos de pago electronico como las tarjetas y
transferencias electronicas, por lo que se descarta la hipdtesis que la gente prefiere pagar en
efectivo, solamente un 23% escoge esta opcidn, lo que la vuelva una minoria, aunque no

descartable pero si una minoria.

Figura 24

Tipo de empaque que prefiere la muestra de clientes
potenciales de productos Pawies del Area Metropolitana
durante el segundo trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

Tal y como lo muestra la figura 24 el 48% de las mujeres encuestadas prefieren un tipo de
empaque o envoltura para recibir los productos Pawies con una bolsa de material reciclable, el
23% prefiere una bolsa de tela, el 17% indica tener una posicion indiferente hacia este tema, el 6%

les gusta mas la bolsa de plastico y otro 6% se inclina por tradicional caja de carton.

Esta informacion orienta a los beneficiados del proyecto o futuros emprendedores estudiar
la opcion de incluir o no un empaque para realizar la entrega de los productos, ademas que tipo de
empaque se debe escoger y contemplar su costo de fabricacion, de importacion o bien si realizar
una compra local. Como lo detalla la figura para las futuras compradoras si es relevante que su
producto venga dentro de un empaque o envoltura, por lo que se sigue afirmando que son bastante

criticas y ponen mucha atencion al detalle, siempre y cuando este sea un empaque que sea dentro
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de la medida de lo posible amigable con el ambiente, ya que entre las que opinan preferir bolsa de
material reciclable y bolsa de tela alcanzan el 71% de la muestra, es decir, la gran mayoria. Luego
el porcentaje que indica que le es indiferente recibir su producto dentro de un empaque definido
es tan solo un 17% de ellas, por lo que definitivamente se puede resumir que este es un costo
adicional en el cual se debe incurrir dentro de la estrategia de ventas, ya que se deduce que es
relevante sobre todo para lograr generar la satisfaccion del cliente y un buen servicio pos compra,

que a la larga (este pequefio detalle) pueda impulsar una segunda o mas compras adicionales.

Figura 25

Canal de comercializacion optimo para la muestra de clientes
potenciales de productos Pawies del Area Metropolitana
durante el segundo trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

El 62% de las consumidoras que realizan la muestra sugieren como medio de
comercializacion optimo las redes sociales, el 13% eligen una pagina web como canal, un 10% se

inclina mas por la venta directa en ferias, y un 5% prefiere el correo electronico como medio.

En la actualidad, existen muchos canales o medios para poder comercializar bienes o
servicios, por eso se vuelve determinante para el caso de estos productos descubrir cudl es el
favorito por las futuras consumidoras y en este caso particular mas de la mitad, con un 62% eligen
las redes sociales como canal de comercializacion, el cual puede funcionar para ventas y

comunicacion.
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Con esta opinioén que se brinda, se afirma que las redes sociales son en la actualidad una

de las mejores vias para la comercializacion de las marcas.
Segun menciona Lamelo (2015) acerca el mundo digital:

Las redes sociales y plataformas sociales se han convertido en un escaparate
excelente para las marcas. Aunque su efectividad como soportes publicitarios
convencionales esta en duda, son muy Utiles en las estrategias de construccion de identidad
y comunicacion interpersonal con los clientes. Aun asi, los perfiles son todavia mas
atractivos para fidelizar que para conseguir nuevos compradores; pese a todo, se revelan
imprescindibles para la estrategia de comunicacion y mercadeo. Habra que permanecer
atentos a la evolucién de cada uno es estos servicios porque apareceran nuevos actores y
algunos seran fagocitados y engrosaran la lista de empresas innovadoras que han acabado
evaporandose al ser sustituidas por otras mas potentes, o que, simplemente ha transmitido
mejor imagen de marca (p. 1.3.1)

Cruce de variables

Seguidamente se realizan unos graficos de cruce de variables que permiten determinar aun
informacion mas especifica, detallada, relevante y completa para este estudio, que a su vez ayuda
al futuro gerente de proyectos o beneficiados del mismo tomar ciertas decisiones con mayor

eficacia y eficiencia.

Figura 26

Poblacién de perros, por tipo de raza o no raza segun
provincia de la muestra de clientes potenciales de
productos Pawies del Area Metropolitana durante el
segundo trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria
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El proposito de la figura 26 es determinar el tipo de mascota que posee la muestra posible
potencial por provincia. Segun lo muestra la figura en Alajuela existe una poblacion de perros de
raza del 52% y de no raza o lo populares “zaguates” del 48%, en Cartago predomina la existencia
de perros de raza la cual alcanza un 73% contra un 27% de perros de no raza, en la provincia de
Heredia un 63% de los perros son de raza y un 38% son “zaguates” y en la capital la proporcion

es de 59% perros de raza y 41% perros sin raza definida.

Esta informacion es sumamente importante ya que permite conocer por zona geografica
(del Area Metropolitana) donde se encuentra la mayor concentracion de perros en este caso, y de
qué tipo son. En primer nivel esta informacion permite afirmar, la existencia de este mercado en
el Area Metropolitana, ya que son muchos los perros conviviendo con las personas, lo cual es algo

positivo para lo sociedad segun indica Jimenez a continuacion.

Tal y como expresa Jiménez (2015) el siguiente parrafo se indica como puede influenciar
una mascota en la vida de una persona:

Vivir con un animal de compafiia puede contribuir a mejorar la calidad de vida,
sobre todo en lo que se refiere al bienestar mental y al bienestar social. Pueden por su
presencia fortalecer el sentimiento de confianza y seguridad, facilitando un sentimiento de
autonomia y despertando el interés por emprender cosas. Ademads, potencian el
descubrimiento del medio y favorecen el desarrollo de la paciencia y el autocontrol,
incrementan de forma positiva el espiritu de esfuerzo y eficacia (p.189).

En segundo nivel permite conocer, si las futuras consumidoras se inclinan mas por tener
animales de raza definida, o bien, si prefieren “zaguates”. Por ejemplo, en el caso de San José y
Alajuela segun estos datos que se obtienen es similar el porcentaje de tenencia de perros de raza
que de no raza, por lo que los beneficiados del proyecto no deben de dejar de lado este segmento
de mercado y mas bien deben enfocarse en ofrecer productos para ‘zaguates” también. Ademas,
de determinar la clase de animal, también se puede aprovechar la informacion para saber donde
ubicar un futuro stand de ventas, local comercializar, o bien, realizar una feria alusiva al tema y

saber especificamente que tipos de productos llegar a ofrecer.

El grafico 27 permite conocer a detalle la mezcla de tallas de zapatos por tipo de raza de

perro.
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Talla de Zapato

Figura 27

Estimacidn de zapatos a importar, por talla segun tipo de
raza de perro de la muestra de clientes potenciales de
productos Pawies del Area Metropolitana durante el

segundo trimestre del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria
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Tal y expresa Tejada (2007):

El andlisis del consumidor se centra en recopilar informacion sobre el mercado
objetivo especifico, con el fin de lograr un perfil del consumidor basado en los factores
demograficos y de comportamientos tales como: actitudes, preferencias, conducta de
compra, motivaciones. Este mercado objetivo también se conoce como el segmento de
mercado al cual se quiere o se debe servir, de acuerdo con el tipo de servicio, pues es un
hecho que estos no pretenden ofrecer su mezcla de producto o servicio a todos, sino méas
bien entregar un producto a la medida de un grupo especifico de consumidores o segmento
de mercado (p. 138).

La elaboracion de la figura anterior es un gran ejemplo de analisis del consumidor, ya que
se logra combinar de los datos en las encuestas, no solamente cual tipo de raza posee cada
participante sino, exactamente cudl es su talla de zapato para poder llegar a ofrecerle el producto

exacto: unos zapatos de la mascota que posee y en su precisa talla de calzado

Como detalla la figura a simple vista, ya que son muchos datos combinados, en todas las
tallas analizadas en el estudio predomina la tenencia de perros de no raza o “zaguates”, por lo que

se debe considerar incluir un disefio para esta porcion importante del mercado.

Disefios de zapatos de gatos por ejemplo, se deben considerar en todas las tallas, sin

embargo el gusto o la tenencia de este animal predomina en la talla 38.

Con respecto a razas como French Poodle y Schnauzer, al ser de las razas de mayor
tenencia entre el posible mercado meta, se deben comercializar en mayor escala, pero en diferente
combinacion, ya que para el French Poodle se deben vender mas tallas pequefias como la 36, en
cambio caso contrario para el Schnauzer que predominan tallas un poco mas altas como la 37 y 39
en su mayoria. Para otros tipos de razas como el Labrador, Yorki Mini y Pomeranian, las cuales
han tenido poca participacion en los resultados de la encuestas, cabe resaltar que se cuenta con el
dato exacto de las tallas que deben importarse en estos estilos, lo que permite mitigar un poco el

riesgo de la no venta de estos zapatos.

Otro analisis que puede realizarse en segundo plano y a nivel mas profundo, es detallar la
opcion de “Otra” en el cuestionario para determinar cudles otras tallas fuera del rango 36-39 se

deben de comercializar también.
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Figura 28

Preferencia de articulos segun el tipo de articulo por el tipo
de mascota de la muestra de clientes potenciales de productos
Pawies del Area Metropolitana durante el segundo trimestre

del 2017
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Fuente de elaboracion propia para memoria de maestria

La figura 28 muestra la preferencia de articulos por el tipo de mascota y los datos se

describen de la siguiente manera:
o Billetera: 74% perro, 22% ambos animales y 4% articulos solo de gatos

o Bisuteria: el 56% prefiere bisuteria de perro, el 33% de ambos y un 11%

escoge solo bisuteria de gato

o Bolso: el 81% predomina por la preferencia de bolsos con disefios de perros,

un 16% de ambos y solamente un 3% para bolsos de gatos.

o Cartuchera/Cosmetiquera: el 68% se inclina por cartucheras y/o

cosmetiqueras de perros, el 18% de ambos animales y un 15% solo por gatos.

o Todo tipo articulo: el 66% opina querer todo tipo de articulos alusivos a
perros, el 19% articulos referentes a ambos tipos de animales y un 16% opina preferir solo

articulos de gatos en su totalidad.
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o Zapatos: en zapatos la mayoria escoge querer disefios solo de perros con un
71%, el 21% escoge zapatos con disefios de ambos y finalmente un 7% opina inclinarse

por zapatos con diseflos de gatos nicamente.

En andlisis de la ultima figura permite interpretar de forma general que la preferencia por
cualquier tipo de articulo se demanda en disefios de perros y en una proporcion mas pequena se
requieren productos alusivos con disefios de gatos, aproximadamente si se saca un promedio de la
informacion que suministra la encuesta y en sintesis de aproximacion para los beneficiados se
puede decir que la proporcion de la demanda es de 70% articulos alusivos a perros 'y 30% articulos

alusivos a gatos.

Interesante también resulta ver que los articulos como cartucheras y cosmetiqueras, los
cuales tiene mayor nivel de preferencia por las consumidoras, son articulos en los que se encuentra

mayor sesgada la combinacion de ambos tipos de animales.

Adicionalmente, los zapatos los cuales son el articulo con menor nivel de escogencia por
las mujeres que realizan la encuesta, opinan que deben ser alusivos a perros en su mayoria, ya que
de gatos la importancia es minima. Casi se puede deducir que las “cat lovers” no se encuentran

muy interesadas en zapatos.

En esta figura se vuelva a debatir la teoria de Pawies (2017) que indica que los productos
favoritos son los zapatos y productos como billeteras, cartucheras y cosmetiqueras son los menos
favoritos, ya que es todo lo contrario, parece ser que los productos pequeos, conservadores y
menos llamativos son los que més requiere el publico del Area Metropolitana para iniciar a adquirir

productos de este tipo que después de todo son nuevos en el mercado costarricense.
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Coeficiente de correlaciéon

Para mostrar el debido analisis del coeficiente de correlaciones del cuestionario se realizan
dos ejemplos en el cual se correlacionan entre si las preguntas del cuestionario 8 — 10 y también

las preguntas 14 — 16.

En el primer analisis, la pregunta § investiga la frecuencia de las personas en realizar ciertas
atenciones a sus mascotas, como lo es llevarlas a pasear, comprarles accesorios, tomarse
fotografias con sus perros y gatos y hasta llevarlos a la peluqueria son algunos de estos ejemplos,
mientras que las pregunta 10 desea saber si las consumidoras estan dispuestas a adquirir algin tipo
de producto alusivo a su mascota. Segun el resultado de la correlacion se descubre que la misma
es directa y perfecta, es decir que las mujeres que con frecuencia realizan ciertas atenciones para
sus mascotas también se encuentras a la vez dispuestas a comprar o adquirir algin producto alusivo

a ellas.

Tabla 3: Coeficiente Pearson preguntas 8 y 10

| n 130 |

Covariancia Muestral | 1582.415011

Varx 1341.81
Sigmax 36.63
Vary 1866.16
Sigmay 43.20
| Coef Pearson | 1.000 |
| r Cuadrado | 100% |

Fuente de elaboracion propia

El segundo analisis, es para la pregunta 14 la cual interroga sobre el factor precio para saber
cuan determinante es a la hora de decision de compra, tratindose de un producto alusivo a su

mascota a la cual usted ama con locura y la pregunta 16 investiga cual puede ser la disposicion de
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pago de una consumidora escogiendo un rango de precios a pagar por unos zapatos. Para este
segundo andlisis, el resultado de correlacion es también perfecto pero a la inversa, es de decir que

la pregunta 14 no es necesariamente influyente en la pregunta 16.

Tabla 4: Coeficiente Pearson preguntas 14y 16

| n 130 |

Covariancia Muestral | -3.60695616

Varx 1808.41
Sigmax 42.53
Vary 0.01
Sigmay 0.08
I Coef Pearson | -1.000 I
| r Cuadrado | 100% |

Fuente de elaboracion propia

Para esta correlacion, el resultado a la inversa significa que pueden haber personas que
indiquen que el precio si es factor sumamente determinante en la decision de compra pero aun asi
estan dispuesta a pagar por unos zapatos alusivos a su mascota el rango de precios mas elevado.
Aqui es donde las relaciones se contradicen ya que entran otros elementos a jugar un papel
importante como lo es lazo efectivo que existe entre una persona y su perro, por ejemplo, esto hace
que el factor precio aunque es determinante, en términos generales, puede debatirse cuando se trata

de algo que tiene un valor emocional o sentimental muy alto.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



Conclusiones

Una vez que se realiza la encuesta para esta memoria y se analizan los resultados, el
siguiente paso es extraer todas las conclusiones posibles que sirvan de apoyo para este proyecto.
Es determinante la importancia de este paso en la investigacion, ya que brinda una sintesis del
proceso de aprendizaje para dar posibles soluciones o ampliar el conocimiento sobre el tema en

estudio.
Segtn indica Zapata (2005) en referencia a las conclusiones:

La coherencia de todo el trabajo se configura con las conclusiones, asi como el
planteamiento del problema. Los objetivos por lograr se plantean en la introduccion, la
estructuracién o desarrollo plantea los puntos fundamentales tedricos y metodoldgicos, y
las conclusiones informan de la respuesta que se logro en relacion con el problema
planteado. Aqui se articula todo el manuscrito, se vinculan los aspectos y puntos descritos
en los capitulos y se hace una sintesis y evaluacion de la teoria y el trabajo de campo
desarrollado (p. 247).

Con esta seccion de la memoria se pretende:

¢ Sintetizar la investigacion

¢ Integrar y combinar datos

¢ Evaluar la viabilidad del proyecto

e Brindar informacion importante para la toma de decisiones de los
beneficiados

e [Iniciar el desarrollo de las recomendaciones

A continuacién se resumen en conclusiones los resultados del analisis de cada una de las
figuras que en el capitulo cuatro, se sintetizan todos los datos obtenidos, se exponen los principales
hallazgos y, posteriormente, se plantean las recomendaciones que orientan a la formulacion de la

propuesta final para este trabajo.
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Conclusiones del primer objetivo: identificar el perfil del mercado meta

o Se concluye que casi todos los hogares del pais poseen al menos una
mascota dentro de ella y se asume que también cada hogar del Area Metropolitana habita
al menos una mujer, lo que hace que cada hogar del pais sea mercado meta para los
productos Pawies.

Ademas se demuestra que las clientes potenciales de los productos Pawies del Area
Metropolitana para el segundo trimestre del 2017 se encuentra segmentado en varios
rangos de edad, esto logra afirmar la definicion del rango de edad en el perfil del mercado
meta que establece Pawies (2017) al inicio de la investigacion, cuando indica que sus
clientes se encuentran dentro de un rango de edad entre los 18 y 45 afios.

En cuanto a la provincia de residencia de las clientes potenciales e los productos
Pawies del Area Metropolitana para el segundo trimestre del 2017, se obtiene que mas de
la mitad de estas se concentran viviendo en San José y Alajuela. Para una eventual apertura
de local comercial o algiin punto de venta se puede considerar San José o Alajuela como

la mejor opcidn debido a que existe mayor poblacioén de posibles consumidoras.

o Se determina que las posibles consumidoras poseen en su mayoria solo
perros, 0 piensan en un perro como su primera opciéon de mascota. Aqui es donde se
corrobora que el perro es por excelencia el animal de compafiia mas comun y es por esto
que se le llama el mejor amigo del hombre y los gatos son el segundo animal favorito para
tener en casa. Se resume que para la eventual importacion y comercializacion de productos
Pawies, deben considerarse en su mayoria productos alusivos a perros (70%) y en menor

cantidad productos alusivos a gatos (30%).

o Se afirma la preferencia de las mujeres tanto por perros de raza como por
perros de no raza o los populares “zaguates”. Segun arrojan los datos la diferencia en al
Area Metropolitana entre ambos clases de perros no es tan grande y definitivamente se

deja en claro la existencia de la creciente tendencia de adoptar perros o gatos “zaguates”
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y callejeros como aporte de las personas a la sociedad. Es imperante incluir dentro de la
gama de productos Pawies disefios alusivos a perros “zaguates” como parte de la oferta
comercial. Este mercado no sebe de dejar de lado ya que se observa tiene una participacion
bastante importante dentro de la muestra, segiin Pawies (2017) al momento de compra
cada consumidora busca los productos alusivos a su tipo de mascota en particular y si solo
se ofrecen productos con disefios de perros de raza se corre el riesgo de perder una gran

parte del mercado.

o Se estima la existencia de un aproximado de 20 tipo de razas de perros entre
la muestra las clientes potenciales de los productos Pawies del Area Metropolitana para el
segundo trimestre del 2017, por lo que cada una de ellas se puede considerar para la futura
puesta en marcha del negocio, aunque unas en mayor cantidad que otras. Se obtiene el top
5 de las razas mas populares entre la muestra: French Poodle, Schnauzer, Chihuahua,
Pastor Alemén y Bulldog Francés, esto brinda una idea de que estas razas definitivamente
no se pueden dejar fuera dentro de la gama de productos a vender. Este tipo de razas se
deben de considerar para la venta de todos los tipos de productos ya que se estima poder
rotarlos agilmente. Se debe incluir la raza Shit-zu y American Stanford entre los articulos.
Esta informacién se obtiene como datos adicionales en el cuestionario en la opcidon
“otra/especifique”, ya que al inicio del estudio estas razas no se consideran, sin embargo

algunas de las encuestas confirman la tenencia de las mismas.

o Se confirma la existencia de un mercado meta que no escatima en invertir
su dinero y su tiempo en relacion a sus mascotas, lo que genera una gran probabilidad de
rotacion de ventas para los productos Pawies. Aproximadamente la mitad de la muestra
afirma entre las opciones de siempre y casi siempre llevar su mascota a pasear a todas
partes, las lleva a hacerse el famoso grooming, les compran accesorios, en fin las hacen
parte de su vida totalmente. Se afirma contundentemente que practicamente la totalidad de
la muestra que se encuesta considera a su mascota como a un miembro de la familia. Tal
y como se interpreta en el capitulo anterior se refuerza la hipdtesis de que existe una
tendencia de los seres humanos por querer a sus mascotas tanto o igual que a otro miembro

de su familia. Segtn sefiala el articulo que se expone en el capitulo dos de esta memoria,
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“Una de las compafiias internacionales de investigacion de mercados mas grandes de
Alemania y que public6 Forbes, los Millenials adoptan un 35% mas mascotas que sus
antecesores los Baby Boomers. Si bien, ambas generaciones quieren mucho a sus
animales, solo los jovenes de ahora invierten mucho mas en los gastos de ellos”. (4patas,

2017)

Conclusiones del segundo objetivo: definir el patréon de compra y

consumo del consumidor

. Se concluye que mas de la mitad de la encuesta se encuentra interesada en
alguna medida en comprar los articulos Pawies. Seglin esta opinion que se obtiene se puede
obtener una vision alentadora de la eventual aceptacion de los productos alusivos a
mascotas dentro del mercado costarricense y mas especificamente dentro del Area
Metropolitana, y esta opinion permite ver que el futuro puede ser viable y tomar la decision
de ponerlo en marcha o no ya es criterio de los gerentes del proyecto, sin embargo los

numeros afirman la existencia de un escenario de consumo positivo.

o Se obtiene el detalle de los productos con mayor nivel de preferencia por
parte de las futuras consumidoras y se definen la cartuchera/cosmetiquera como articulo
favorito y se debate la hipotesis de Pawies (2017) que indican que los zapatos son los
productos que prefieren las clientes, aunque claro igualmente hay que esperar a que las
clientas los vean y se los prueben. Los articulos pequefios como bisuteria, cartucheras y
billeteras, son los de mayor aceptaciéon y los productos como zapatos que son mas
llamativos son los que menos escogen, por lo que se mantiene también la hipdtesis de que
esto se debe a que el tico es un poco conservador en cuanto a las compras que realiza y
prefiere iniciar adquiriendo articulos de los mas pequefios a los mas grandes, esperando

por una respuesta de aprobacion entre su circulo social.

o Se encuentra un segmento de la muestra con un nivel de posicion neutral en
cuanto al nivel de interés de compra de los articulos alusivos a mascotas, por lo que existe
una gran oportunidad para el futuro emprendedor del proyecto en tratar de convencer a este

publico para que no estén indecisos y opten por adquirir los productos. Es aqui donde se
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puede confirmar la hipdtesis de Pawies (2017) que indica que el producto definitivamente
debe ser visto por el consumidor cara a cara para terminarse de convencer , como ellos
mismos indican “no es lo mismo imaginarselo que probarselo”. Esto implica un esfuerzo
adicional que debe realizar el equipo del proyecto para tratar de convencer a esta porcion

de gente que se encuentra insegura en si deben o quieren adquirir el producto.

o Se confirma que el material favorito de las mujeres del Area Metropolitana
es notoriamente el acero inoxidable en cuanto a la bisuteria se refiere, por lo que es el
material al cual se debe optar en una posible importacion y comercializacion de estos
productos. Existen diferentes tipos de materiales en cuanto a bisuteria se refiere asi que se
hace necesario realizar esta pregunta para saber exactamente qué tipo de material es que
atraec mayormente al publico meta de Pawies. Para el caso de la gerente de proyectos esta
decision es muy sencilla luego del resultado arrojado en las encuestas ya que el publico fue

muy enfatico y determinante en cuanto a su preferencia por el tipo de material

Conclusiones del tercer objetivo: establecer el precio y las técnicas de

comercializacion adecuadas para el negocio

o En cuanto a temas de precios se resume que los posibles clientes potenciales
de productos Pawies son bastante criticos y analiticos ya que consideran en su mayoria que
este factor es determinante a la hora de realizar una compra. Aunque existe la posibilidad
de que adquieran el producto y el grado de interés es importante, las compradoras de igual
manera pueden realizar un analisis costo-beneficio para evaluar que el producto a comprar
realmente cumpla las caracteristicas necesarias en cuanto a calidad, funcionalidad y
estética, para finalmente decidir si el precio que deben de pagar ¢l es acorde a los atributos
que este ofrece, por lo que la empresa Pawies en casa matriz Colombia debe ser bastante
cuidadosa en cuanto a temas de calidad ya que los atributos de cada producto son factor de
bastante andlisis para las compradoras, es importante dejar una buena imagen en la mente
del consumidor y demostrarles que los productos que puedan ver a través de fotografias en

la internet son realmente o hasta mejores en la realidad.
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J Se confirma la existencia de un pequeiio segmento de mercado para las
cuales el precio no es un punto decisivo en su accion de compra. Es decir, son mujeres que
no escatiman en realizar el gasto que sea necesario mientras el producto cumpla con otras
expectativas como disefio, calidad funcionalidad, entre otros, es decir, son personas que
basan sus decisiones de compra mas en el calor de sus emociones que en un analisis
financiero minucioso y mas critico. Se asume que este segmento coincide con aquellas
mujeres que son mas que amantes de los animales, ya que tienen bajo su posesion mas de
cuatro mascotas. Este perfil especifico de personas se deduce son las que invierten gran
parte de su salario en estos animales y les dedican la mitad de su vida a ellos, por lo que

los convierte en clientes atin més especiales

o Se definen los rangos de precios ideales segtin la disposicion de pago de las
futuras consumidoras. Por un bolso se confirma que en su mayoria se encuentran dispuestas
a pagar hasta un precio entre los 14 000 y 16 000 y por unos zapatos, un precio entre
los €15 000 y €20 000, por lo que el gerente de proyecto debe analizar establecer precios
entre estos rangos anteriormente descritos. Ademas de la opiniéon del publico meta en
cuanto a disposicion de pago por precios hay otros rubros que el gerente de proyectos debe
considerar como todos los costos de importacién en que se incurran, asi como los gastos
de ventas implicitos en los productos a comercial, sin embargo si adicionalmente este nivel
de precios se posiciona por debajo del que la gente escoge como precios entonces esto es
favorable ya que brinda un gran margen de elasticidad en cuanto a temas de precio lo que
permite visualizar que el cliente esta dispuesta a pagar mucho mas por el producto que se

le esta ofreciendo.

o Se concluye que para la puesta en marcha del futuro proyecto es necesario
incluir el servicio de entrega a domicilio (express) como parte de sus opciones dentro del
proceso de venta. Los resultados de las encuestas son bastante claros en que las personas
si estan dispuestas en incurrir en un pago adicional a cambio de un servicio de entrega agil
y al lugar que el cliente lo indique. Es realmente importante notar que ofrecer este servicio

es de gran relevancia para los clientes y que contar con esta opcidon de entrega, aunque sea
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por un costo adicional es un factor decisivo para realizar una venta o no. Se pueden sugerir
varias opciones de envio y que sea el cliente quien pueda escoger cual le conviene mas,
por ejemplo, se puede coordinar la entrega casi inmediata (el mismo dia) por medio de un
mensajero a un costo a convenir dependiendo de la zona y otra forma muy usual de hacerlo
es por medio de correos de Costa Rica quienes manejan tarifas mas econdmicas, sin

embargo la entrega se realiza entre 1 y 2 dias habiles después de realizar la compra.

Conclusiones del cuarto objetivo: plantear la estructura comercial y

administrativa adecuada para el negocio

o Se confirma que el método de pago por medio de tarjeta, ya sea de débito o
débito, es el que las posibles consumidoras escogen como mejor opcion para realizar sus
compras. Para el nuevo proyecto debe contemplarse la adquisicion de un datafono para
realizar pagos en posibles ferias u otros lugares en los que se pueda efectuar una venta y
que el no llevar efectivo no sea un impedimento para cerrar la compra. Ademas, debe
habilitarse una cuenta bancaria como segunda opcidon y no menos importante para que el
cliente pueda realizar una transferencia electronica si asi lo desea. Cabe resaltar que para
estas opciones es importante tener presente que con respecto a los pagos por medio de
datafonos, la entidad financiera cobra una comision del 4,5%, ademas de que se debe pagar

por el alquiler del mismo una cuota cada mes.

J El material de empaque para la entrega de los productos si es relevante. La
envoltura y la atencion al detalle es un factor de éxito para el negocio y para la
comercializacion de productos Pawies se define una bolsa que sea de algiin material
reciclable o amigable con el ambiente. El futuro gerente de proyectos debe incluir un rubro
en el costo de empaque del producto el cual por ende puede impactar el precio final de los
articulos hacia los consumidores. La fuerte tendencia por cuidar el planeta alcanza a los
consumidores con su nivel querer obtener sus empaques reciclables, aunque siguen siendo
empaques y su funcione es meramente estética, es algo que es importante siempre y cuando

los materiales sean amigables con el medio ambiente.
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o Se concluye que el canal ideal para poner en marcha la operacion del futuro
negocio son las redes sociales, la cual tiene la mayor ventaja. De igual forma mas adelante
y si el negocio resulta tener éxito se pueden considerar las otras opciones que sugieren las
mujeres de la muestra como es una pagina web, local comercial y stand en ferias para
poseer un punto fisico al cual las consumidoras puedan visitar. El auge de las ventas por
internet de los ultimos anos esta incrementando exponencialmente y esto impulsa a las
pymes y nuevos emprendedores a lanzarse al mercado implementando sus nuevos negocios
sin menos temor ya que el sistema es menos riesgoso y menos costoso, a diferencia de lo
que conlleva todos los gastos operativos de establecer un negocio en un local comercial de

primera entrada.

Conclusiones de cruce de variables

o Se demuestra la presencia tanto de perros de raza como de “zaguates” en el
Area Metropolitana. En cada una de las provincias en estudio se determina una poblacion
importante de ambas clases de perros, por lo que se confirma que el costarricense es muy
dado a adoptar este tipo de animales hoy en dia y no hace gran diferencia si el perro es de
algun tipo de raza especifica. Cabe resaltar que en provincias como San José y Alajuela la
diferencia entre perros de raza y no raza es muy poca por lo que las posibles consumidoras
poseen casi el mismo gusto por ambos tipos de perros, por lo que el futuro proyecto no
debe descartar la inclusion de productos alusivos a “zaguates” ya que la poblacion de estos

es bastante significativa.

o Se obtiene el dato de cada tipo de raza especifica por numero de talla en
zapato de las mujeres que realizan la encuesta, de modo que se logra obtener la estimacion
en numeros absolutos de la cantidad de zapatos a importar para cada talla y para cada
disefio. Se concluye que la raza French Poodle y la Schnauzer son las razas mas populares
entre la muestra y que la presencia de “zaguates” es igualmente significativa en todas las

tallas. Esta informacion es sumamente valiosa ya que mitiga el nivel de riesgo a la hora de

110



realiza el pedido comercial a Pawies Colombia ya que permite definir por cada tipo de raza

las cantidades aproximadas (en un forma precisa) que se deben de traer para poder vender.

o Se concluye que el posible producto Pawies “punta de lanza” para la venta
son las cartucheras y las cosmetiqueras. Se extrae de la opinidn de las futuras consumidoras
su gusto y preferencia por articulos mas pequefios o conservadores como las cartucheras,
billeteras, bolsos y en ultima posicion demuestra su preferencia por los zapatos los cuales
estiman que son productos mas llamativos. De igual forma esta informacion es muy
importante para poder confeccionar el pedido a casa matriz de una forma mas exacta, ya
que las cantidades de producto a solicitar estan acorde a las que solicitan las personas, por
ejemplo en el pedido se deben de pedir cartucheras mas que cualquier otro producto y con
los zapatos se debe solicitar una medida mas pequena y en base a la informacion de tallas

y asi se logra evitar traer pedido que es altamente posible que no se venda.

o Se afirma que los disefos de productos Pawies a comercializar deben ser en
su gran mayoria alusivos a temas de perros (solamente), para todos los tipos de productos,
principalmente en bolsos y en una menor cantidad se requiere articulos alusivos a gatos,
principalmente en cartucheras y cosmetiqueras y bisuteria. Los resultados confirman que
es mayor la preferencia por articulos alusivos a perros, ya que es el tipo de mascota que

mas posee la muestra de consumidoras.

Conclusiones de coeficiente de correlacién

o Se demuestra que la relacion entre la pregunta 8 y 10 es directa y
perfectamente influyente mientras que la relacion entre las preguntas 14 y 16 es
también perfecta pero a la inversa, por lo que en este ultimo caso no influye una

pregunta en la otra.

o Se concluye que para las preguntas 8 y 10 la relaciéon es
perfectamente influyente lo que demuestra que las mujeres de la muestra que

brindan algin grado de frecuencia en atenciones para su mascota, como llevarlas a
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pasear o a la peluqueria, comprarles accesorios, celebrarle su cumpleanos, tomarse
fotos con ellas, entre otras, también se encuentran perfectamente dispuestas a
comprar o a adquirir productos de usos personal que se relacionen con sus
animalitos favoritos. En otras palabras, son publico meta que no escatima en

realizar inversiones de tiempo ni de dinero cuando se trata de sus mascotas.

o Se determina entre las preguntas 14y 16 que la relacion entre ambas
interrogantes es a la inversa, lo que quiere decir que las mujeres que se encuentran
dentro del mercado meta de este estudio y que consideran que el factor precio es un
elemento determinante en algun grado a la hora de la toma de decision de compra,
no lo es, cuando se trata de comprar unos zapatos que son alusivos a su mascota.
Para este analisis se concluye que el factor emocional es aiin mas relevante que el

factor econdmico.

Conclusiones generales

o Se concluye que el futuro proyecto si es viable ya que se demuestra que
definitivamente si existe un segmento de mercado plenamente identificado. Se ubica un
perfil de mercado meta de mujeres amantes de las mascotas de entre 18 y 45 afios, en
practicamente toda el Area Metropolitana y que en cada hogar poseen al menos un
animalito que cuidar. Se demuestra la tenencia tanto de perros como de gatos en el Area
Metropolitana, en donde se define que la mayoria de las mascotas que posee la muestra de
posibles consumidoras son perros en su gran mayoria y una pequefia porcion de sus
mascotas corresponden a gatos. Ademas es sumamente relevante que se encuentra que de
la poblacion de perros que poseen aproximadamente corresponden a perros sin raza

definida o “zaguates”.

] Se deduce que el posible mercado meta cuentan con gusto especial por los
productos comerciales de moda (de uso personal) y que se encuentran en alguna medida
interesadas y dispuesta en comprar articulos Pawies. Es importante recalcar que se

confirma que las posibles consumidoras demuestran tener un patrén de compra y consumo

112



un poco conservador, ya que prefieren productos pequeios y no tan llamativos en cuanto a
temas de mascotas y es por estos que escogen como articulos de mayor preferencia las
cartucheras/cosmetiqueras, bisuteria, billeteras, bolsos y de ultimo los zapatos, caso

contario a la hipotesis de consumo que maneja Pawies (2017).

o Se demuestra que las futuras compradoras realizan un analisis de costo-
beneficio detallado en cuanto a temas de precios se refiere. Las mujeres del Area
Metropolitana son un tanto criticas con respecto a lo que van a comprar y creen que el
factor precio a pagar por un producto si es determinante a la hora de la toma de la decision
de compra. En sintesis el producto debe cumplir con todas sus expectativas para poder

adquirirlo.

o Se resume que el futuro negocio debe implementar una estructura comercial
y administrativa tecnologica para cumplir con la demanda de las clientes en la actualidad,
las cuales se inclina por métodos de pago electrénicos como tarjeta de débito/crédito y
depositos bancarios, contar con servicio de entrega express y contar con la flexibilidad de
realizar sus compras por medio de internet ya que buscan realizar sus transacciones
comerciales por medio de las redes sociales o una pagina web mas que una tienda o local

comercial fisico.
Recomendaciones

Este apartado consiste en plantear nuevos aportes luego de la investigacién que se realiza

en esta memoria para colaborar con el proyecto de estudio original. El objetivo de las

recomendaciones es sugerir aquellas acciones a realizar, para obtener un mayor nivel de

profundidad del tema en estudio y resultados mas favorables.

Segun lo indica Malhotra (2004) las recomendaciones deben tener un sentido practico, tal

A partir de los resultados y las conclusiones, el investigador puede hacer
recomendaciones a quien toman las decisiones. En ocasiones no se pide a los
investigadores de mercados que hagan recomendaciones, porque investigan un sector pero
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no entienden todo el cuadro de la empresa cliente. Si se hacen recomendaciones, deben
ser viables, practicas, hacederas y aprovechables directamente como informacion para
tomar decisiones administrativas (p. 646).

Con las recomendaciones se pretende colaborar en:

e Buscar una asociacion después de establecer las conclusiones
e Establecer sugerencias para dar pie a la nueva propuesta
e Sefalar las implicaciones del estudio de investigacion para el futuro

proyecto

Recomendaciones del primer objetivo: identificar el perfil del mercado

meta

. Se recomienda a los beneficiados del futuro proyecto realizar una campafia
de expectativa de la marca Pawies en la red social Facebook para captar posibles clientes
y dar a conocer sus productos a partir del segundo trimestre del 2017. Para esto se debe

hacer lo siguiente:

1. Solicitar permisos de imagen a Pawies Colombia, asi como solicitar los

artes oficiales para colocar en las redes sociales.
2. Abrir cuenta en Facebook: Pawies CR (bajo figura: distribuidor autorizado)

3. Empezar a compartir la pagina por medio de “Likes” con familiares y

amigos (animal lovers preferiblemente)

4. Publicar periddicamente (cada semana) fotos de productos Pawies para dar

a conocer los mismos y esperar la reaccion de la gente
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o Una vez se crea el perfil en Facebook de Pawies CR, se recomienda al
administrador del proyecto iniciar la busqueda de paginas afines para eventuales alianzas,
mantenerse al tanto de eventos que resulten de interés comercial y obtener bases de datos

de futuros clientes a partir de julio del 2017

o Buscar grupos de razas de perros especificas
o] Unirse a grupos de asociaciones de cuido animal y de adopciones
como “Territorio de Zaguates”

o Buscar grupos amantes de gatos como “ Casa Cuna Gatuna"

o Se recomienda al futuro emprendedor del proyecto iniciar a buscar la mejor
opcion para realizar la importacion de los productos Pawies provenientes desde Colombia

para hacerla efectiva en agosto del 2017.

o] Averiguar el tramite correspondiente por medio de un Agente
Aduanal en Costa Rica. Po medio de la socia comercial en Colombia se debe
obtener una cotizacion del envio de ese pais hacia suelo tico, sin embargo una vez
se coloca el producto en CR, es por cuenta de Pawies CR continuar con el proceso

de nacionalizacion.

o Averiguar el tramite correspondiente por medio de un Agente
Aduanal en Colombia, de igual manera es responsabilidad de la gerente del
proyecto solicitar una cotizacion por medio de un agente aduanal en CR para

realizar dicho envié generando todo el tramite directamente desde este pais.

o Se sugiere a Pawies casa matriz, iniciar a confeccionar disefios de productos
alusivos a perros “zaguates” ya que segun los resultados de las encuestas es muy

significativa la poblacion de estos de perros entre los hogares costarricenses.

(o] Realizar propuestas de disefios para diferentes productos con la frase

“Yo amo a mi Zaguate”
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o] Elegir disefio e incluirlo a diferentes productos, principalmente en

cartucheras y cosmetiqueras

Recomendaciones del segundo objetivo: definir el patrén de compra y

consumo del consumidor

] Se sugiere al gerente del proyecto o a los beneficiados iniciar a confeccionar
el pedido para la eventual importacion de los productos Pawies de Colombia hacia Costa
Rica, con base en la informacion que se suministra de las encuestas por tipo de producto,
tipo de mascota, razas de perro, cantidades, tallas de zapatos, entre otros, con el fin de
obtener el producto necesario para cumplir con la eventual demanda que se estima una vez

arranque el proyecto a partir de Agosto del 2017

o Solicitar cartucheras y cosmetiqueras en mayor cantidad
o] La mezcla de pedido que se sugiere aproximadamente la siguiente:
40% cosmetiqueras y cartucheras, 20% bolsos, 20% billeteras, 10% bisuteria, 10%

zapatos

(o] En zapatos, requerir un par de zapatos en cada talla y para cada raza

solamente para quedar a la expectativa de rotacion de los mismos

o] Incluir los “zaguates™ dentro del pedido

(o] Pedir mayor cantidad de producto para las razas: French Poodle,

Schnauzer, Chihuahua, Pastor Aleméan y Bulldog Francés
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] Se sugiere a los beneficiados del proyecto realizar el pedido de bisuteria con

base en la opinidn de las encuestas para agosto del 2017.

O Realizar el pedido de pulseras y collares, 100% en material acero inoxidable

o plateado

O Especificar el estilo de pulseras y collares, 70% de perros y 30% de gatos.
En el proximo capitulo, se pretende presentar una propuesta de lo que debe ser el

pedido para el primer lote de importacion y comercializacioén de estos productos.

Recomendaciones del tercer objetivo: establecer el precio y las técnicas

de comercializacion adecuadas para el negocio

J Se indica a los futuros emprendedores del negocio en Costa Rica gestionar
la documentacion necesaria para poder emitir facturas a sus clientes, esto en el caso

prudencial de que el negocio resulte exitoso al cierre de esta propuesta a partir de agosto

del 2017
o Realizar la debida inscripcion en el Ministerio de Hacienda
(o] Solicitar formulario D-105 para el Régimen de Tributacion
simplificado
o Imprimir facturas
o Se recomienda a los beneficiados del proyecto establecer los precios

considerando los rangos de opinion en la encuesta siempre y cuando estos cubran todos los

gastos de importacion para obtener un margen de ganancia
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0] Una vez los productos estén en suelo costarricense y a disposicion
de los emprendedores, se asesora contemplar todos los gastos del envio para
incluirlos dentro del precio de cada producto. Aproximadamente, se maneja en
promedio un costo total por concepto de envio de $450 y un costo de
nacionalizacién del 30% sobre el precio mayorista de cada producto para poder
desalmacenar esta mercaderia de aduanas

(o] Se aconseja que el margen de utilidad de cada producto sea de al
menos un 30%. Esto depende de cada producto y la suma de los gastos de

importacion y nacionalizacion

(o] Se guia considerar el costo de empaque, se debe de sumar $2 al
precio de cada producto, ya que este es un valor promedio de lo que puede costar

dicho empaque

o Se sugiere al gerente del proyecto buscar distintas opciones para ofrecer a

los clientes la opcion del servicio de entrega express

o Gestionar los envios por medio de correos de Costa Rica. Esta es
una opciéon muy comun y a un precio bastante accesible para el consumidor de $3
aproximadamente, sin embargo la entrega se realiza de uno a dos dias habiles luego

de hacer efectiva la compra

o] Cotizar el servicio de entrega con un mensajero privado particular.
Se contrata un mensajero por servicios profesionales el cual generar su ganancia
cada vez que un cliente lo requiere, en este caso el costo es mas elevado, de $7
(dependiendo de la zona) pero se ofrece una entrega inmediata después de ser

efectiva la compra, es decir el mismo dia se realiza la entrega.

(o] Evaluar la entrega por los mismos beneficiados del proyecto, esta es
otra opciodn a evaluar en la que se dispone del tiempo de algin involucrado del

proyecto y ademads del costo de la gasolina para el transporte. El costo seria de un

118



precio promedio de $5 y el tiempo y lugar de entrega se coordina directamente con

el cliente

Recomendaciones del cuarto objetivo: plantear la estructura comercial y

administrativa adecuada para el negocio

o Se senala a los beneficiados del proyecto ponerse en contacto con Pawies
casa matriz en Colombia e informar acerca la afirmativa respuesta de viabilidad comercial

que resulta del estudio para poner en marcha el nuevo proyecto e iniciar operaciones

(o] Negociar el uso de los derechos de imagen

o Definir el modelo a comercializar en Costa Rica, se asesora, Pawies

CR, bajo la figura de distribuidor autorizado

o] Solicitar artes e imagenes oficiales de la marca para publicar en

medios electronicos y para eventual material impreso

o Se sugiere al gerente de proyectos o beneficiados del mismo iniciar la
gestion para habilitar los medios de pago electronicos para las ventas de productos por

medio de tarjetas de crédito/débito y deposito bancario a partir de Agosto del 2017

(o] Abrir cuenta bancaria exclusivamente para transacciones
comerciales del futuro proyecto. Este tramite se realiza directamente con los
bancos, presentando los requisitos que solicitan, se recomienda tener al menos dos

cuentas, una con el Banco Nacional y otra con el Banco de San José

o Gestionar la adquisiciéon de un datafono portatil para ofrecer la
opcion de pago por medio de tarjetas. El datafono es util para ventas directas y se

debe de pagar un monto $70 por la adquisicion del dispositivo y adicionalmente
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pagar un $25 por el alquiler cada mes. Ademas se debe contemplar que la entidad

financiera retiene una comision del 4.5% por cada venta efectiva.

o Se indica al gerente del proyecto o futuro emprendedor realizar la busqueda
de opciones de empaque para la entrega de productos Pawies que se planean vender. Cabe
sefialar que estos deben ser de algun material amigable con el ambiente que pueda ser

reutilizable y reciclable.

o] Averiguar distintas opciones de empaque reciclable en el centro de

San José para posible compra a productores nacionales

(o] Solicitar costos de importacion de bolsas de tela desde Pawies
Colombia
(o] Buscar opciones de empaque por medio de compra en Amazon,

Ebay, Etsy, entre otros

(o] Cotizar con alguna sastreria local la confeccion de bolsas de tela

o Se sugiere a los beneficiados del proyecto cotizar distintos locales
comerciales como eventuales puntos de venta. Aunque la mayoria de opiniones indica
querer realizar las compras por medio de canales electronicos, existe un segmento de
mercado el cual prefiere un punto fisico que no se debe descartar en caso de que se pueda

necesitar.

(o] Cotizar gastos de alquiler en local comercial en la zona de San José

y Alajuela especificamente (local independiente)

(o] Cotizar gastos de alquiler en local dentro de centro comercial en el
Area Metropolitana, aproximadamente el alquiler por un “tramito” en el centro
comercial terrazas es de $800 y se debe contemplar el salario de una vendedora fija

en el puesto de $600 aproximadamente
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Recomendaciones de cruce de variables

o Se recomienda a los beneficiados del proyecto realizar un pedido en donde

predominen los perros mas que los gatos para todo tipo de articulo

o] Solicitar una mezcla de 70% productos alusivos a perros y 30%
alusivos a gatos, esta mezcla estd dividida entre los tipo de productos a

comercializar, en el capitulo 6 se muestra la propuesta del pedido

(o] El producto en perros que debe predominar son las cartucheras y
cosmetiqueras, todas las esperanzas estan enfocadas mayormente en este producto

del cual se va a comercializar en mayor cantidad

(o] En gatos siguiente articulo que puede predominar es la bisuteria,
dentro del pedido se solicita la bisuteria para gato con el disefo de “gato fantasma”

y en material de acero inoxidable el cual es el de mayor preferencia

o Se indica al gerente o beneficiado del proyecto confeccionar el pedido de

zapatos acorde al resultado del grafico de tallas y razas especificamente

o] Se aconseja incluir un disefio de zapato de “zaguates” (todas las
tallas). Se solicita a Pawies Colombia confeccionar un disefio exclusivo para estos
perros en zapatos, que aunque es el producto menos solicitado en categoria

“Zaguate” es el de mayor relevancia

o] La raza French Poodle se debe de traer mayormente en talla 36 y la

raza Schnauzer en 37 y 39

o En zapatos de gatos debe predominar la talla 38, el grafico de tallas

permite ver estas especificaciones por tipo de mascota, raza y tallas.

o Se sugiere a Pawies Colombia disenar un modelo de zapato estilo “Zaguate”
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o] Debe ser un disefio de Zaguate genérico que funcione para cualquier
tipo de persona que posea un perro de estos. Se sugiere utilizar fotografia de perros

reales y transportar el mismo disefio para todos los productos

(o] Se recomienda insertar un pequefio simbolo de corazon que dé a
interpretar la frase “Yo amo a mi Zaguate”. Se pretende confeccionar un disefio que

muestre esa conexion de amor entre el duefio y su mascota adoptiva

Recomendaciones de coeficiente de correlacion

. Se recomienda con la campaiia de publicidad de expectativa crear una base

de datos de clientes potenciales para los productos en cuestion.

(o] Por medio de las redes sociales, contactar peluquerias caninas para

identificar clientes que con frecuencia llevan a sus mascotas a este tipo de lugares

(o] Unirse a grupos de fotdégrafos caninos para captar estas
consumidoras que también les gusta tomarse fotografias con sus animales y a la vez

pasar mucho tiempo con ellos.

o Se sugiere realizar publicaciones periodicas en la red social Facebook, con

fotografias de productos con precios incluidos para ver la respuesta de la gente al respecto.

o Publicar al menos una vez a la semana una fotografia de un

productos especifico y su precio respectivo

(o] Brindar informacion acerca atributos y especificaciones de los

productos igualmente por medio de publicaciones, estas pueden ser cada semana

o] Crear plantilla informativa con datos relevantes para el cliente cada
vez que desee averiguar acerca los productos, que incluya contactos, numeros de
teléfono, cuentas bancarias, entre otros
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Recomendaciones generales

o Se sugiere al gerente o beneficiados del proyectos comenzar a captar el

mercado meta antes de que los productos se empiecen a comercializar

o] Por medio de la campafia de expectativa en Facebook, compartiendo
la pagina y subiendo periddicamente fotos de los productos. Se deben subir
publicaciones de Muy pronto y productos cada 2 dias durante la ejecucion del

proyecto pero antes de las ventas para comenzar a captar clientes

(o] Unirse a grupos de intereses similares. Existen grupos especificos
para cada tipo de raza los cuales manejan su propio calendario de actividades y

tiene los mismos intereses en comun

o] Asistir a eventos relacionados a temas de mascotas. Este tipo de
evento puede ofrecer la oportunidad de exposicion de los productos en alguna feria

o actividad especifica

o Se recomienda a los beneficiados del proyecto realizar el pedido a

comercializar a casa matriz tomando en cuenta todos los resultados de las encuestas

(o] Imperantemente se deben incluir los productos alusivos a “zaguates”

dentro de la oferta

o] Los productos que deben predominar son los mas conservadores
como: cartucheras, cosmetiqueras y bisuteria
o] Las razas que se deben solicitar en mayor cantidad: French Poodle,

Schnauzer, Chihuahua, Pastor Aleman y Bulldog Francés

o La bisuteria debe ser en su totalidad en material de acero inoxidable,

el cual resulta ser el material favorito del mercado meta
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. Se plantea esperar a realizar todo el proceso de importacion para establecer

una politica de precios
o] Se deben contemplar todos los gastos de importacion.
Aproximadamente se maneja en promedio un costo total por concepto de envio de
$450 y un costo de nacionalizacion del 30% sobre el precio mayorista de cada

producto para poder desalmacenar esta mercaderia de aduanas

(o] Tomar en cuenta los rangos de precios sugeridos en las encuestas
por las futuras consumidoras, esto para el caso de los bolso y los zapatos el cual se

genera esta pregunta en el cuestionario

J Se sefala establecer una estructura comercial 4gil y tecnoldgica que cumpla

con la demanda y las expectativas de los clientes actuales

o Ofrecer la venta de los productos en linea y con distintos métodos
de pago. Ventas a través de la red social Facebook y gestion de pago por medio de

depositos a cuentas bancarias y pago con datafono portatil

o Disponer con opciones de empaque reciclables, se cotiza la opcion
de importar la bolsa desde Colombia a un precio de $2 cada uno y otra opcion de
compra aqui en CR por el mismo precio, por lo que se recomienda escoger el

proveedor local y asi evitar gastos adicionales de importacion/nacionalizacion

o] Contar con la opcién del servicio de entrega express. Se pretende
ofrecer la opciones por medio de mensajero privado para una entrega inmediata y

manejar una segunda opcion con correos de CR con entrega de uno a dos dias

habiles
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CAPITULO VI

PROPUESTA



Introduccion

La propuesta a continuacion nace de una idea de indole familiar para la cual es necesario
en primera instancia realizar el estudio de viabilidad anteriormente descrito para determinar si este

proyecto puede llegar a funcionar o no.

La idea del proyecto nace entre una vieja amistad entre uno de los socios de Pawies
Colombia y uno de los futuros beneficiados del mismo en Costa Rica. Como se define en el
contexto del sitio el negocio es originario de Colombia e inspirados en el éxito que esta empresa
ha tenido en este pais y fuera de sus fronteras es que se considera realizar una operacion similar
en Costa Rica, importando los productos desde casa matriz para luego ofrecerlos en el mercado

costarricense.

Para iniciar con dicho proyecto se comienza con la presente memoria y su estudio de
viabilidad para la cual es necesario responder al siguiente cuestionamiento: jexiste un mercado
meta en Costa Rica para comercializar este tipo de productos?; se hace imprescindible identificar

esta necesidad o bien descubrir este gusto del mercado por los productos alusivos a mascotas.

La siguiente propuesta del proyecto consiste en importar los productos Pawies (Colombia)
para comercializarlos aqui en Costa Rica (en su etapa inicial de negocio como tal), es decir, la
meta de este proyecto es importar el primer lote de productos y realizar todos los esfuerzos

correspondientes hasta ponerlos a disposicion del cliente.

Es un proyecto emprendedor, pequeiio y familiar pero el cual pretende seguir la
metodologia establecida en la guia del PMBOK, desarrollada por el Project Management Institute
(PMI). Se pretende seguir la metodologia, sin embargo la misma se debe ajustar a la naturaleza
de la propuesta y al enfoque del proyecto el cual consiste en la etapa de inicio, planificacion y
ejecucion principalmente, dejando las etapa de control bajo el papel del seguimiento de la
ejecucion y revision de riesgos y el cierre basicamente consiste en la puesta en marcha del proyecto
en su cien por ciento. La propuesta es meramente para el arranque de la empresa Pawies como

distribuidor autorizado en Costa Rica y se dirige a los beneficiados o futuros socios del negocio.

La siguiente propuesta pretende mostrar como paquetes de salidas el caso de negocio,

desglose de tareas (EDT/WBS), presupuesto y cronograma del trabajo (Project). Adicionalmente
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en base a la informacion que se plantea en el capitulo 5 y realizando el enfoque a la naturaleza del

negocio se presenta un estudio comercial, financiero y de gestion.
Caso de negocio

Resumen ejecutivo

Pawies es una marca comercial creada para los amantes de los animales, principalmente

mascotas: perros (razas variadas) y gatos.

Esta marca es originaria de Bucaramanga, Colombia, y nace en el afio 2015, para satisfacer
a un segmento de mercado muy especifico, el cual, pretendia complacer a los amantes de las

mascotas con productos diferentes e innovadores.

Entre los productos que maneja la marca se encuentran:

. Zapatos

o Bolsos

o Billeteras

o Cartucheras

o Accesorios : aretes y pulseras

Se pretende disefiar una propuesta de gestion que permita importar los productos Pawies
desde Colombia hasta Costa Rica (Area Metropolitana) para su eventual comercializacion y asi

lograr la apertura de este nuevo negocio en este pais.

La propuesta pretende guiar a los posibles beneficiarios la forma correcta de operar para

poner en marcha la comercializacion de estos productos.
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Problema

El amor de las personas hacia las mascotas ha ido creciendo en los ultimos afios. Es muy
comun ver que las familias hoy en dia tengan una mascota, principalmente un perro o un gato y
que la hagan ser parte de la familia realmente, le brinden su amor incondicional y le provean todos
los cuidados y atenciones necesarios. El vinculo mascota-duefio se hace tan grande y tan fuerte
que por eso se encuentra ese segmento de mercado, en el que las personas realmente aman a sus
mascotas como a un miembro mas de la familia y no escatiman en adquirir o comprar productos

alusivos a estos seres tan especiales.

El proyecto nace de la necesidad de suplir este segmento de mercado especifico el cual se
encuentra un poco desatendido, y se busca poder ofrecerles productos comerciales alusivos a sus

mascotas pero de uso personal.

Resultados previstos

El resultado que se espera de la propuesta consiste en poder guiar al beneficiado del

proyecto o patrocinador del mismo para este caso en como poner en marcha el futuro negocio.

Es del conocimiento del patrocinador que este proyecto mantiene cierta probabilidad de ser
€xitoso 0 no, es por esto que se hace necesario realizar el estudio de viabilidad en el cual se analizan
ciertas variables importantes para el patrocinador para poder tomar la decision de poner en marcha
el negocio. Segun el estudio que se realiza en la presente memoria el proyecto si es viable y ahora
la creacion de la propuesta se vuelve importante para lograr que esta viabilidad sea fructifera y
exitosa. El proyecto presenta un modelo de comercializacion en linea, por medio de redes sociales
(Facebook) al menos en su etapa de arranque, donde se brinde la opcion de métodos de pagos
electronicos y con entrega del producto en su servicio express, es decir, se desea ofrecer una
experiencia de compra agil y sencilla para las futuras clientes “animal lovers” que eventualmente

se enamoren de los productos Pawies.
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Recomendaciones

El patrocinador del proyecto basa su decision de poner en marcha el negocio Pawies CR
en base al resultado que brinda el estudio de viabilidad previo el cual concluye que el proyecto si
es viable ya que demuestra la existencia de un segmento de mercado plenamente identificado de

mujeres amantes de las mascotas con gustos y preferencias por los tipos de productos en cuestion.
Para crear la siguiente propuesta del proyecto se indica:

o Se sugiere al gerente o beneficiados del proyectos comenzar a captar el

mercado meta antes de que los productos se empiecen a comercializar

o Se recomienda a los beneficiados del proyecto realizar el pedido a

comercializar a casa matriz tomando en cuenta todos los resultados de las encuestas

o Se plantea esperar a realizar todo el proceso de importacion para establecer

una politica de precios

o Se sefiala establecer una estructura comercial 4gil y tecnoldgica que cumpla

con la demanda y las expectativas de los clientes actuales
o Considerar la variabilidad constante del tipo de cambio del dolar

J Contemplar el riesgo de que existe la posibilidad de que a pesar de los

esfuerzos los productos a comercializar no se vendan
Justificacion

Con la siguiente propuesta a desarrollar, se pretende obtener una guia de trabajo para la
comercializacion e importacion de los nuevos productos, es decir, una guia de trabajo para la

apertura o puesta en marcha del negocio Pawies en suelo costarricense.

Se busca proporcionar las herramientas adecuadas para facilitar el inicio de este nuevo

proyecto en el pais.
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Analisis de equipo de trabajo del proyecto

Tabla 5: Equipo de trabajo Pawies CR

Cargo Descripcion Nombre
Patrocinad o Proporcionar apoyo ejecutivo  al
or del Proyecto proyecto. Alejandro
. Realiza el aporte presupuestario para la | Sibaja
inversion inicial
J Otorga entera responsabilidad al

gerente de proyectos para tomar decisiones y realizar
cambios o ajustes en el camino (se mantiene
informado de dichos ajustes)

. Mantiene proyecto alineado con la
estrategia y la cartera de la direccion de la
organizacion

. Encargado de firmar y brindar
aprobaciones requeridas

Gerente o Responsable total del planeamiento y Sara Morales
de Proyecto la ejecucion acertada de la puesta en marcha del
proyecto.
o Encargada de confeccionar el pedido
comercial a Pawies Colombia
. Encargada de realizar estudio de
viabilidad comercial (de mercado y financiero)
o Opera la gestion de importacion de
productos
. Brinda seguimiento a cada tarea del
proyecto para cumplir con los objetivos
. Mantiene canal de comunicacion entre
las partes interesadas del proyecto
Encargada o Responsable de crear perfil en Maria  Jesus
de Gestion Facebook para portal de ventas virtual Morales
Comercial . Se encarga de realizar publicaciones
periddicas acercas nuevos productos y la marca
. Responde informaciéon a todas las
clientes que la soliciten
o Mantiene base de datos de clientes
actualizada
o Responsable en llevar control de las
ventas y de los ingresos
Socia ¢ Brinda apoyo comercial Claudia Diaz
Comercial
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e Realiza disefios de productos

e (Confecciona, produce y prepara los
pedidos comerciales

e Encargada de tramites de envid de
productos

Fuente: elaboracion propia

Definicion del proyecto

El futuro proyecto es un esfuerzo pequeno que nace de una idea familiar y de la amistad
entre dos socios, por lo que el patrocinador realiza la inversion inicial proveniente de sus propios

ahorros y en el cual pone todas sus expectativas para que este sea fructifero y llegue a ser rentable.

La propuesta debe guiar al patrocinador en realizar su inversion de la manera mas precisa
e inteligente posible, optimizando todos sus recursos y a su vez brindar direccion al gerente de
proyecto en como llevar a cabo las tareas para lograr dicha optimizacion y ayudar al patrocinador
arecuperar su inversion e idealmente obtener utilidades con miras a que el negocio pueda prosperar

y se mantenga un nivel sostenido y creciente en el tiempo.

Una vez se finaliza el estudio de viabilidad se sugiere iniciar operaciones para el segundo

semestre del 2017.
Descripcion del proyecto

El siguiente proyecto consiste en dar arranque a la etapa inicial del negocio Pawies en CR,
para lo cual se necesita realizar todos los esfuerzos necesarios para importar el primer lote de

productos y ponerlos a la venta al alcance de consumidores.

En primera instancia se debe realizar una campafa de publicidad de expectativa para dar a
conocer la marca, sus productos y a su vez lograr la captacion de clientes. Paralelamente se debe
confeccionar el pedido a comercializar (en base a la opinion de las encuestas) y trabajar todo el
tramite de importacion para lograr colocarlos en el pais y una vez los productos estén en suelo
costarricense los involucrados deben estar listos para poder ofrecerlo a los consumidores y hacer

efectivas sus ventas
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Metas y objetivos

Tabla 6: Objetivos propuesta Pawies CR

Objetivo

Medida de desempefio

Objetivo general:

Crear una propuesta de gestion inicial
para el proyecto de importacion @y
comercializacion de productos Pawies a partir

del segundo semestre del 2017

J Crear un documento guia
de trabajo (propuesta de gestion) que
permita orientar tanto al patrocinador
como al gerente del proyecto en como
poner en marcha el negocio Pawies en

Costa Rica

Obijetivos especificos

Definir el método de importacion de los

o Tener al menos dos
opciones de importacidon a escoger para

traer los productos a suelo tico

productos o Realizar el pedido a
comercializar a casa matriz tomando en
cuenta todos los resultados de las
encuestas

Establecer estrategia de o Crear perfil de cuenta en

comercializacion de los productos

Facebook como medio de portal de
ventas, comunicacion y publicidad

. Captar cartera de clientes
en Costa Rica que proporcione la base de

ingresos necesaria (base de datos)

Plantear la estructura administrativa de ° Organigrama
la empresa administrativo
. Estructura de Trabajo
(EDT)
o Cronograma del proyecto

Fuente: elaboracion propia
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Desempefio del proyecto

Tabla 7: Objetivos desempefio del proyecto Pawies CR

Recurso / Proceso

Medida de Desempefio

Crear perfil Pawies en Facebook

o Crear Cuenta en Facebook
bajo el nombre de Pawies CR

. Confeccionar publicaciones
de expectativa

o Subir a las publicaciones a la
red (una cada 2 dias)

[ ]

Confeccionar Pedido Pawies a casa matriz

o Realizar tabla de Excel en
base al estudio de viabilidad, segin
informacion sobre demanda comercial y
preferencia del mercado meta

Tramite de Importacion

o Buscar  cotizacion  con
agente aduanal para hacer el envio de
productos Colombia-Costa Rica

o Buscar  cotizacion  con
agente aduanal para hacer el envio de
productos Costa Rica — Colombia

Estructura Comercial

. Crear cuenta  bancaria
exclusiva para deposito por concepto de
ventas Pawies

o Adquirir  datafono  para
realizar ventas con tarjeta debito /crédito

. Gestionar  compra  de
empaques reciclables

. Realizar tabla de inventario
basico para llevar el control de la
mercaderia

o Establecer logistica  de
ventas

Estructura Administrativa

o Contratacion de encargada
de redes sociales y mensajero para entregas

o Definir lugar y periodicidad
de reuniones del negocio

Fuente: Elaboracion propia
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Supuestos del proyecto

Seguidamente se encuentran los supuestos para el presente proyecto:

o El patrocinador del proyecto cuenta con el capital inicial de inversion para

poner en marcha el negocio

J Los precios que establece Pawies Colombia se mantienen durante todo el
2017

o Los costos de importaciéon se mantienen segun las cotizaciones que se
obtienen

o Todos los productos que se solicitan se encuentran disponibles en stock

Alcance del proyecto

La propuesta del proyecto tiene como alcance la puesta en marcha del negocio operativo

de Pawies CR en la zona metropolitana de este pais para segundo semestre del 2017.

Esta seccion de la presente memoria pretende dar la guia necesaria a los interesados del
proyecto para iniciar este negocio, cuales son los pasos a seguir, los requerimientos necesarios, el
presupuesto inicial, entre otros elementos importantes que dan pie al arranque del mismo luego de

obtener la informacion necesario que proviene del estudio de viabilidad.
Limitaciones del proyecto

Todo proyecto lamentablemente siempre se enfrenta a ciertas limitaciones que debe

considerar. Para el caso del negocio Pawies CR se indica:

e El precio del dolar se encuentra inestable por lo que puede estar sujeto a

variaciones durante los proximos meses

e Durante los procesos de importacion se encuentra la limitante que la

tramitologia de nacionalizacién o desalmacenaje se convierta en un trabajo tedioso o
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bien que se tarde mecho tiempo mas de lo estimado y se retrasen la entrega de los

productos

Principales hitos del proyecto

Seguidamente se presentan los principales entregables del proyecto que sobresalen de la
ruta critica del mismo en la cual se detallan cuales tareas permanecen sin holgura y son las que
impactan el cronograma del proyecto si se genera alglin retraso en alguna de ellas. Es importante
tenerlas bien presentes para darles seguimiento muy de cerca y asi evitar cualquier desviacion en

el tiempo del proyecto.

Tabla 8: Entregables del Proyecto

Entregables Fecha limite
Contratacion de personal 6/19/2017
Presentacion de estrategia comercial 6/29/2017
Cotizacion envio Colombia - Costa Rica 7/3/2017
Cotizacion envio Costa Rica — Colombia 29/02/16
Agendar reunion con el equipo Kick-off 7/7/2017
Verificacion de requisitos 7/13/2017
Creacion cuenta en Facebook 7/17/2017
Confeccionar publicaciones de expectativa 7/19/2017
Subir publicaciones a la red 7/20/2017
Realizar tabla de inventario basico 7/25/2017
Ejecucion de ventas 8/15/2017

Fuente: Elaboracién propia
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Presupuesto

Segun como se menciona anteriormente el siguiente proyecto es de indole familiar y
pretende comenzarse cautelosa y progresivamente con dicho negocio ya que el capital en su cien
por ciento pertenece a uno de los involucrados. Es responsabilidad del patrocinador del proyecto

realizar el aporte total del presupuesto para comenzar con la propuesta descrita.

A continuaciéon se muestra el presupuesto inicial para la puesta en marcha de la

comercializacién de productos Pawies en Costa Rica:

Tabla 9: Presupuesto Inicial Pawies CR

Descripcion Costos (USD$)
Compra de productos $4 746,60
Compra de equipo y mobiliario $1 000,00
Gastos  administrativos  (papeleria, $150,00

servicios de electricidad, agua potable, internet,

soporte técnico)

Planillas $1 500.00
Tramites de importacion $1 873.98
Gastos legales $125,00

TOTAL $9 935,58

Fuente: Elaboracion propia
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Riesgos

Seguidamente se presentan los posibles riesgos en los que puede incurrir la empresa:

Tabla 10: Riesgos Pawies CR

mayores a las ventas

administrativas

Riesgo Impacto | Probabilidad Mitigacion Cambios
Retrasos en tiempos Coordinar nuevos
. . , . Retraso en la puesta en
de entrega o Medio Media envios con Pawies cha del :
productos dafiados Colombia marcha cet proyecto
e . Contemplar esta )
Inestabilidad del tipo . . WVender productos en
. X Media variacion dentro del i
de cambio del délar , dolares
precio (buffer)
, i Ofrecer promociones . .
Competencia Media . Modfficar precios
atractrvas
No salida del Media Confeccionar como Bajar precios al costo
producto combos 2x1
Cargas financieras v Reduci Cambiar la estrategia
administrativas Medio Media ecuerr catgas de importacion / cerrar

el provecto

Aprobaciones

Fuente: elaboracion propia

Seguidamente se presenta el cuadro de aprobaciones que se debe firmar al inicio del

proyecto y para las principales toma de decisiones del mismo.

Tabla 11: Cuadro de Aprobaciones Pawies CR

Nombre Titulo Firma Fecha
(Aprueba)
Alejandro Patrocinador 30
julio 2017
Sibaja

Sara Gerente  del 30
Proyecto julio 2017

Morales

Fuente: Elaboracién propia
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Estudio de mercado

Seglin el estudio de viabilidad anteriormente descrito y el cual realiza una encuesta a una
muestra de la poblacion del Area Metropolitana, se muestran y definen los datos mas
representativos que debe tomar en cuenta el patrocinador y el gerente del proyecto en esta

propuesta:

o Mercado meta: mujeres entre 18 y 45 afios de edad, amantes de las
mascotas y con gustos por articulos de moda del Area Metropolitana para el segundo

semestre del 2017

J Perfil del cliente:
(o] Consideran a su mascotas como a un miembro de la familia
(o] Les gustan los perros y los gatos, sin embargo existe mayor inclinaciéon por

tener perros como mascota favorita

(o] Poseen todo tipo de perro, tanto de raza como de no raza. Cuenta con un
gusto especial por adoptar perritos “zaguates” para salvarlos del abandono y brindarles

techo, comida y por supuesto mucho amor

o] En promedio la cantidad de mascotas que poseen es entre 1 y 2 animales
(o] Su gusto se inclina por perros de razas pequefias en su mayoria
o Se puede decir que regularmente le brindan atenciones especiales a sus

mascotas, como chineos y paseos
(o] En general se encuentran interesadas en comprar producto Pawies

o Su comportamiento de compra es conservador, es decir, su preferencia se
inclina por productos pequefios y no muy llamativos. Prefieren una cartuchera o

cosmetiquera antes que unos zapatos alusivos a mascotas
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o Son clientes analiticas, ellas piensan muy bien lo que van a comprar,

realizan un analisis costo-beneficio con respecto a los precios de los productos

(o] Son bastante tecnologicas, les gusta realizar sus compras virtualmente y

utilizar medios de pago electronicos

(o] Cuentan con un nivel de importancia por el medio ambiente, para ellas un
plus adquirir productos que utilicen materiales reciclables y amigables con el medio

ambiente

e Producto: la empresa Pawies Colombia posee dentro de su inventario diversidad
de productos, sin embargo para el proyecto Pawies Costa Rica se propone comercializar
solamente los productos que se plantean en el cuestionario los cuales corresponden en orden

de importancia a cinco productos (para las consumidoras encuestadas):

1. Cartucheras / Cosmetiqueras
2. Bolsos

3. Billeteras

4. Bisuteria (pulseras)

S. Zapatos
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Tabla 12: Propuesta de productos para Pawies CR

Producto Perro Gato
Cartucheras
Figura 29- cartuchera bulldog ingles Figura 30- cartuchera gato postal
Bolsos
Billeteras
Figura 33-billetera chihuahua Figura 34-billetera gatos
trilogia
Bisuteria
(pulseras)
Figura 33-pulsera chihuahua Figura 36-pulsera gato
fantasma
Zapatos

Figura 37-zapato buldog francés

Figura 38-zapato negro

Fuente: Pawies Colombia
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Plantea iniciarse con estos productos también basdndose un poco en la experiencia que ha
tenido Pawies en otros paises y luego de empezar a comercializar el primero lote del mismo se
debe esperar la reaccion de la gente para ver si su compartimiento real de compra es igual, mejor
o peor que los resultados de las encuestas. También debe esperarse a medir si se presenta la

demanda por otros productos que no son los que actualmente van a venderse.
A continuacion, se plantea el pedido a realizar, tomando como base la opinién del mercado

meta en las encuestas, segun demanda de tipo de producto, tipo de mascota, razas mas populares,

materiales, entre otros.

Tabla 13: Propuesta de Pedido Comercial Pawies CR

Animal Raza Zapato Bolso Billetera Cartucheras Pulseras Total
Perro  Zaguate 9 16 16 18 10 69
Perro  French Poodle 6 10 10 12 8 46
Perro  Schnauzer 6 9 9 10 7 41
Perro  Chihuahua 4 6 6 6 5 27
Perro  Pastor Aleman 3 6 6 6 4 25
Perro  Bulldog Frances 3 5 5 6 4 23
Perro Doberman Pinscher 3 4 4 5 3 19
Perro Beagle 2 3 3 5 3 16
Perro  Boxer 2 2 2 4 2 12
Perro  BulldogIngles 2 3 3 4 2 14
Perro  Golden Retriever 1 2 2 2 2 9
Perro  Labrador 2 3 3 4 0 12
Perro Maltes 0 2 2 3 2 9
Perro  Shit-zu 0 2 2 3 0 7
Perro  Boston Terrier 1 2 2 3 2 10
Perro Pomeranian 0 1 1 2 1 5
Perro Salchicha 1 1 1 2 2 7
Perro  Yorki Mini 1 1 1 2 1 6
Perro  American Stanford 0 1 1 2 0 4
Perro Doberman 0 0 0 1 0 1
Perro  Husky 0 0 0 1 0 1
Perro Pug 0 1 1 1 2 5
Perro Weimaraner 0 0 0 0 0 0
Perro  Rottweiler 0 0 0 0 0 0
Gato gato postal 5 8 8 10 20 51
Gato gato negro 5 8 8 10 0 31
Gato gato ojiverde 5 8 8 10 0 31
Gato  gato trilogia 0 1 1 10 0 12
Total pedido 61 105 105 140 80 491

Fuente: Elaboracién propia
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Para ser mas especificos, con respectos a los zapatos se van a solicitar en las tallas mas
populares segtin los datos de las encuestas y segun la cantidad del pedido que se hace, por ejemplo
en la raza French Poodle que se van a solicitar tres pares, se puede realizar la mezcla con las tres
tallas mas frecuentes la 36-37 y 38 (2 de cada par), para el caso del Boston Terrier que solo se

solicita un zapato se realiza el pedido en la talla 36 que es la mas comun y asi sucesivamente.

Adicionalmente, debe destacarse, que para las pulseras de gato solo se maneja un estilo por

lo que las 20 pulseras se solicitan iguales pero si en colores variados.

o Precio de Venta: seguidamente con respecto a los precios de venta, se toma
base principal los precios de los productos de compra a Pawies Colombia. Seguidamente
se deben de tomar en cuenta los costos de importacion, los cuales son un estimado segun

las cotizaciones que se realizan dos diferentes agentes aduanales:

o] Envio Colombia- Costa Rica : $348 56
o Envio gestionado desde Costa Rica via DHL : $450

Por lo que se toma como referencia el costo mas alto de importacion, para establecer el
precio lo que conlleva a asignar un costo de $0,92 por cada producto que se importa. Los costos
de nacionalizacion no se pueden estimar aun hasta que el lote comercial ingrese a estas fronteras
y pasen por el trdmite aduanal, pero para esto se contempla un margen de ganancia interesantes
para poder cubrir estos costos y cualquier otro gasto operativo y administrativo que Pawies CR
deba enfrentar. Por ultimo, para el caso de los bolsos y los zapatos se considera el dato de la opinion

de compra de las consumidoras por lo que precio final se coloca dentro de estos rangos.

Seguidamente se muestra la tabla de precios mayorista que Pawies Colombia ofrece a Costa
Rica para la venta de su primer lote comercial. Se espera realizar pedidos de mayor volumen si el
negocio resulta rentable y esto puede ayudar a obtener mejores precios si se hacen pedidos mayores

a ciento cincuenta productos.
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Tabla 14: Precios mayoristas Pawies Colombia

Lista

for animal lovers

do de Precio Mayoristas

ARETES
COILARES
PULSERA

bOLO

200

CARTUCHERAS UsO 60 150

PO 54-40 USD 132 400 USD 112
400

10RO 41 UD 146

Condidiones de vents

Lot precios para

2 %00

usD 54 150 USD 46
usD 76 150 USD 65
Usb 62 150 USD 53

MUFERA GRANDE ~ USO 120 150 USD 102

uso 12,0
usp 51

mayoristas pueden variar de acuerdo al volumen de compra.

LLas cantidades minimas de despacho estin establecidas en la tabla de venta mayoristas.
Para la fabricaddn de su pedido se debe abonar el 50% de la factura y el otro 50% el dia de
despacho de la mercancia.

@l medio de pago establedido por Pawies es Cuenta de Ahorros Citibank no. 1001883174 »

rombre de Claudia Diaz, 0 para pagos internacionalet o acordard entre bas partes.

Politicas de envio

Se B

£l pago de envio ko asume el comprador.
La empresa transportadora serd pactada por las partes.

o 000

fi dn del de gula ge por la empresa transportadora

para su seguimiento, segin la plataforma de cada empresa.
Los tiempas de despacha van de 20 a 30 diss dependiendo del volumen del pedida y de la

existencia en el inventario.

Fuente: Pawies Colombia
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A continuacion el resumen del célculo de los precios de ventas anteriormente descritos:

Tabla 15: Propuesta precios para Pawies CR

Rango
Costo Costo de | Sugerido | Precio | Margen de
Producto | Precio Importacion | Ventas (Encuesta) | Venta | Ganancia
Cartuchera | S  6.00 S 092 S 4,00 - $ 14,00 49%
Billetera S 12,00 S 092 S 4,00 - $ 28,00 46%
¢14 000y
¢16 000
Bolso S 12,0 S 0,92 S 4,00 (528) $32,00 40%
Pulsera S 6,20 S 0,92 S 4,00 - $ 18,00 40%
¢15 000y
¢20 000
Zapatos S 14,60 S 092 S 4,00 ($35) $38.00 41%

Fuente: elaboracion propia

Estrategia

La estrategia que se propone para este futuro proyecto es de posicionamiento. El interés
del patrocinador es de dar a conocer la marca en el pais y que lograr que se posicione en la mente
de los consumidores como una la marca favorita en cuanto a productos con disefios alusivos a

mascotas se refiere.

Las mujeres “animal lovers” ya por naturaleza se caracterizan por ser apasionadas y por
dejarse llevar por sus emociones. Aunque como se muestra en el estudio de viabilidad, también
son analiticas y criticas en su comportamiento de compra, no puede dejarse de lado que aman a
su mascota igual que a un miembro de su familia, asi que eso es lo que la empresa debe aprovechar,

llegar hasta el corazon de sus clientes y conquistarlas por medio del amor a sus mascotas.

Después de todo, si aman a sus mascotas, también van a amar TODO lo que se les parezca

o les relacione con ellas.
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La estrategia consiste en posicionamiento en primer nivel por medio de ventas a través de
redes sociales, pero si el negocio empieza a surgir como es lo que se espera, entonces el siguiente
paso es la expansion. La expansion conlleva a acudir a otros modelos de negocio, no solamente
virtual, si no locales comerciales, asistencia a ferias especializadas y hasta la consolidacion de una

pagina web exclusiva para los productos.

En el pais actualmente se encuentran muchos productos para mascotas pero son para uso
de los animales propiamente y se pueden encontrar de vez en cuando muy aisladamente productos
alusivos a mascotas para el uso de las personas (los cuales tienen aceptacion), pero no todos se
encuentran en un mismo lugar y muchas veces su disefios no son variados ni de muy buena calidad,
es por esto que Pawies CR pretende abarcar este nicho de mercado fuertemente y enamorar aun

mas a este segmento de consumidores.

Tactica
El negocio de la empresa Pawies CR debe iniciar un mes antes aproximadamente de que

los productos se empiecen a comercializar, para ir captando clientes y seguidamente entrar de lleno

con la etapa de comercializacion.

A continuacion se detallan los pasos por seguir:

J Campafia de publicidad expectativa en Facebook: la encargada de redes
sociales debe enfocarse en crear un nuevo perfil en esta pagina bajo el nombre Pawies CR
distribuidor autorizado. Periddicamente debe hacer publicaciones de Muy Pronto Pawies
en CR / Pawies CR... ESPERALOQ!, esto con el fin de ir ganando likes y con esto captar

cada vez mas clientes para dar a conocer los productos
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Figura 39: Publicacion expectativa

01

for animal lovers

Fuente: elaboracion propia

. Dar a conocer los productos : antes y después de empezar a vender los
productos se deben realizar publicacion adicionales con fotografias de los productos con
los que Pawies CR cuenta en inventario y, por supuesto, brindar informacion a sus clientes

sobre como pueden hacer para adquirirlos

Figura 40: Publicacion zapatos Figura 41: Publicacion zapatos
salchichas

Filtrar resultados

PURLICADAS PORt
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Figura 42: Publicacion billeteras Figura 43: Publicacion bisuteria

Tauies /46

Fuente: Pawies Colombia

o Presencia en ferias especializadas: inicialmente la idea es empezar
solamente con ventas virtuales o presencialmente, sin embargo si se presenta la
oportunidad de asistir a alguna feria relacionada con temas de mascotas se recomienda
tomar ventaja de la oportunidad, ya que ahi se puede encontrar una presencia importante

de consumidoras del mercado meta.

Figura 44: Feria

Fuente: Pawies Colombia
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o Gestionar la venta: una vez el cliente se pone en contacto con Pawies CR,
se le brinda la informacion de la cuenta bancaria en la cual puede realizar el depdsito. Se
le informa sobre el costo adicional si desea optar por el servicio de entrega express el cual
es de 2 500 colones con el mensajero particular (dentro del Area Metropolitana), fuera de

ella el costo es mayor y se debe de cotizar con la direccion exacta de la cliente

o Realizar la entrega: luego de que el deposito del dinero se confirma por
parte de Pawies CR, se procede a alistar el producto y a contactar al mensajero para su
entrega al siguiente dia habil. Dependiendo del lugar de entrega asi se define el tiempo para
el mensajero, sin embargo el tiempo aproximado dentro del Area Metropolitana es de 1 a

2 dias como maximo.

Gestion administrativa

El proyecto nace de una idea de indole familiar, por lo tanto los involucrados en emprender

este nuevo negocio son pocas personas y se propone una planilla muy reducida para el inicio de

proyecto. De igual manera los involucrados se encuentran anuentes que el proyecto es una nueva

propuesta y que todo el éxito del mismo estd sujeto en la aceptacion del mercado meta por los

productos y el esfuerzos que ellos mismos realicen por promocionarlos, es por esto que también

llegan al acuerdo (por lo menos en la etapa inicial) de que los salarios estan sujetos a los porcentajes

de ventas de cada mes.

Para dar inicio al proyecto se propone comenzar con los siguientes puestos de trabajo:
o Patrocinador Pawies CR: aporta la inversion inicial. Brinda asesorias, tiene

voz y voto en las reuniones de seguimiento del proyecto

J Socia Comercial Pawies Colombia : su funcién es brindar asesoria
comercial
. Gerente del proyecto Pawies CR: planifica y coordina todas las operaciones

referentes al proyecto
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o Encargada de Gestion Comercial

se encarga de coordinar toda la

administracion de la pagina en Facebook, brindar informacion de ventas y llevar el control

de estas

o Mensajero: cabe sefialar que el mensajero cumple un rol de staff y se le

contrata por servicios profesionales de envios cada vez que el cliente lo solicita. El cliente

realiza un desembolso adicional a la venta del pedido para obtener su servicio de entrega

de donde se obtiene la ganancia para el mensajero

Todos los involucrados poseen linea directa con la gerente del proyecto quien lleva la

gestion y control de toda la operacion, adicionalmente se propone realizar una reunioén cada dos

semanas para revisar los avances del proyecto, discutir temas varios que se relacionen con el

mismo, tomar decisiones y realizar cambios si fuera necesario. Una vez se ponga en marcha el

proyecto en las reuniones también debe revisarse y darse seguimiento a todo el movimiento de las

ventas propiamente para ver si van por buen camino o si es necesario hacer diferentes ajustes en

las estrategia comercial.

A continuacion se muestra la estructura administrativa de la puesta en marcha del proyecto.

Organigrama Pawies CR

‘ Mensajero

Figura 45: Organigrama

Gerente de
Proyecto
Pawies CR

e e —

Encargada de
Gestion
Comercial

Patrocinador
Pawies CR

Socia Comercial
Pawies
Colombia

Fuente: elaboracion propia
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Estructura desglose de trabajo (EDT / WBS

El siguiente formato consiste en una vista de la de la propuesta del proyecto. Sus paquetes
de trabajo se muestran en una manera sencilla de interpretar con esta herramienta. E1 EDT facilita
el trabajo del gerente del proyecto y de los involucrados del mismo para visualizar su alcance y

tomar decisiones.
Como se menciona al comienzo de esta propuesta, el objetivo de la misma es poner en
marcha el negocio Pawies CR por lo que el enfoque principal se encuentra en las primeras etapas

de planeacion y ejecucion.

Figura 46 — EDT completo Pawies CR

[1 Propuesta Pawies Costa Rica]

7
| | |

1.2 PLANEACION 1.3 EJECUCION 1.4 CONTROL 1.5 CIERRE

1.2.1 Determinar Equipo de trabajo

1.1.2 Elaborar acta constitutiva 1.3.1 Reuni6n kick-off del proyecto 1.4.1 Seguimiento del proyecto 1.5.1 Puesta en marcha del proyecto
1.2.2 Presentacién de estrategia comercial
1.1.3 Aprobar project charter
1.3.2 Verificacion de requisitos 1.4.2 Revisidn de riesgos 1.5.2 Documentar lecciones aprendidas
1.2.4 Confeccionar Pedido Comercial
1.2.5 Compra de insumos operativos 1.3.3 Creacidn campafia de expectativa
1.2.6 Reguerimientos de importacion
1.3.4 Compra de pedido comercial
1.2.7 Kick-off del proyecto
1.3.5 Realizar tramite de importacién

1.3.6 Ejecucion de ventas

L1INICIO
S

1.1.1 Estudio de viabilidad

1.2.3 Definicon del alcance del proyecto

e

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 47 — Etapas Inicio y planeacion

'1.2.1 Determinar 0‘ de trab jc

1.2.6 Requerimientos de importacién

1.2.7 Kick-off del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia

Figura 48 — Etapas ejecucion, control y cierre

1 Propuesta Pawies Costa Rica

1.4 CONTROL 1.5 CIERRE
1.3.1 Reunidn kick-off del proyecto 1.4.1 Seguimiento del proyecto 1.5.1 Puesta en marcha del proyecto
1.3.2 Verificacion de requisitos 1.4.2 Revisidn de riesgos 1.5.2 Documentar lecciones aprendidas

1.3.3 Creacion campafia de expectativa

1.2.4 Compra de pedido comercial

1.3.5 Realizar trémite de importacidn

1.3.6 Ejecucion de ventas

Fuente: Elaboracion propia
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Gestion financiera

Seguidamente se muestran los datos financieros del pedido a realizar. Las cantidades por

cada tipo de producto y el precio de compra mayorista de Pawies CR a Pawies Colombia, el primer

lote del pedido que se realiza es por la totalidad de $4 746,60.

Tabla 16: Propuesta pedido Pawies CR

Estilo | Producto | Cantidad | Precio Total
Cartuchera | 100 $6,00 $600,00
Billetera 80 $ 12,00 $ 960,00
Bolso 80 $ 12,00 $ 960,00
Perro
Pulsera 60 $ 6,20 $ 372,00
Zapatos 46 $ 14,60 $ 671.60
Total perros $ 3 563,60
Estilo | Producto | Cantidad | Precio Total
Cartuchera 40 $ 600 $ 240,00
Billetera 25 $ 12 00 $ 300,00
Bolso 25 $ 1200 $ 300,00
Gato
Pulsera 20 $ 620 $ 124,00
Zapatos 15 $ 14 60 $ 219,00
Total gatos $1 183,00
Gran total Pedido $ 4 746,60

Fuente: Elaboracion propia

Partiendo del pedido inicial para la puesta en marcha del proyecto, se procede a realizar un

flujo de caja para lo que resta del afio. Segun se tiene en el cronograma del proyecto el mismo

arranca para julio del 2017, con su campana de expectativa y posicionamiento de marca, sin

embargo paralelo a esta gestion meramente publicitaria es que se pretende trabajar en el pedido, y

no es sino hasta el mes de Agosto que se proyecta iniciar de lleno con la venta de los productos.
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Tabla 17: Flujo de Caja Pawies CR

Flujo de Caja Pawies CR
Ingresos Aposto Setiembre  Octubre Moviembre Diciembre
saldo Inicial $ 360540 S 63098 5 75797 S 88496 $1,01195
Ventas Contado s 360540 5 120180 5120180 5120180 5480720
Ventas 30 dias
Ventas 60 dias
Total Vis 5 360540 S 183278 $195977 5208576 55,81915
Otros Ingresos
Total Ingresas 5 360540 S 1,83278 $1,959.77 5$2,08676 55,819.15
Costo Producto 5 142308 S 47466 S 47466 5 47466 5180864
Utilidad Bruta 5 218142 5135812 %$148511 5161210 5392051
Gasto de Ventas 5 36825 S 12275 S 12275 % 12275 & 49100
Gasto Admin 5 49500 S 16500 S 16500 5 16500 S 66000
Depreciacion
Gasto Financieros 5 56219 5 18740 S 18740 S 18740 S5 74959
Total de Gastos $ 142544 § 47515 $ 47545 5 475.15 $1,900.59
Utilidad Operativa 5 75598 S 88297 5100995 $1,13695 5201992
TAX
Utilidad Neta 5 755.98 5 882.97 5$1,009.96 $1,136.95 $2,019.92
Amortizacion
Depreciacion
Liquidacidn de Impuestos
Otros (Inversion) 5 12500 5 12500 S 12500 S 12500 5 12500
Flujo Neto Efectivo 5 630.98 S 757.97 S5 88496 $1,011.95 51,804.92

Fuente: Elaboracién propia

Acorde con el calendario de fechas importantes atreves del ano es que se proyectan los
porcentajes de ventas, siendo asi el primer mes de ventas, el mes de agosto con uno de los
porcentajes mas altos 30%, debido a que es el lanzamiento y se espera para ese momento tener una
cartera de clientes interesante y adicionalmente es el dia de la madre, fecha en la cual se proyecta
dar una salida considerable al inventario que se ofrece. Para los meses siguientes de setiembre,
octubre y noviembre se estima una proyeccion de ventas del 10% para cada mes aproximadamente,
ya que estos meses comercialmente hablando no son de mucho movimiento, sin embargo espera
poderse también rotar algo de producto mientras se espera el punto méximo de ventas en el mes
de diciembre con las fechas festivas navidefias donde se estima poder vender la totalidad del

producto restante.
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Es importante mencionar que en los precios de los productos se contemplan los rubros que
se estiman por concepto de importacion, desalmacenaje y nacionalizacion de los mismos, ademas
de que se toma en cuenta la opinion de las mujeres que responden las encuestas en cuanto a temas

de precios por determinados articulos.

Segun lo muestra el flujo de caja se espera empezar a recuperar la inversion desde el primer
mes de operacion de acuerdo con la proyeccion de ventas, hasta llegar a fin de afo con un flujo
positivo y de una ganancia de $1 894. Adicionalmente, no debe escatimarse que por ser una
empresa familiar el rubro de salarios es basicamente dinero que se puede sumar a la ganancia del
proyecto como tal. También es importante sefalar que este flujo de caja es para un primer pedido,
el cual estd bien sustentado y disefiado con base en el estudio de viabilidad que se realiza a un
segmento de la poblacion del mercado meta y el cual es bastante cauteloso, por lo que este
escenario genera mayor optimismo al patrocinador ya que cabe la gran posibilidad de que realizar

pedidos de mayor volumenes puedes generar mucho mayores ganancias.

En sintesis se puede concluir que el estudio de esta memoria demuestra que el proyecto

para Pawies Costa Rica no solo es viable sino que también es rentable.

Cronograma del proyecto

Seguidamente para continuar con el lineamiento de la metodologia PMI es de suma
importancia presentar la propuesta del proyecto de Pawies CR en un cronograma especifico y bien
detallado el cual muestre la administracion del tiempo que se debe de manejar para lograr el futuro

negocio.

En sintesis de la figura a continuacion, se especifica el proyecto desde la fecha de inicio,
la cual arranca con el estudio de viabilidad que anteriormente se realiza en esta memoria a inicios
del segundo trimestre del presente afio y hasta llegar su cierre el cual consiste en la puesta en
marcha del proyecto en su totalidad a finales de agosto del 2017. A través de estas etapas se
muestran las etapas que conforman este proyecto para lograr hacerlo realidad en un periodo que

comprende cinco meses en su totalidad.
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El cronograma se presenta por medio de un grafico de Gantt, el cual permite ver la tareas

y el cronograma, ademas se aprecia las fechas de duracion del proyecto, cuando inicia y finaliza

cada entregable y se demarca la ruta critica en otro color para mayor visualizacion.

Figura 49 — Grafico Gantt

yl March 1 April 1 May 1 Junel Julyl
Task Name w | Duration » Start w | Finish v 212 2/26 3nz 3/26 43 4/23 57 5/21 6/4 6/18 112 116
4 Project Pawies 98 days 4/17/17 8/30/17
4 Propuesta Pawies Costa Rica 98 days af17/17 8/30/17 [}
4 INICIO ssdays  4/17/17  6/1/17 i 1
Estudio de viabilidad 30 days a/17/17 5/26/17 ]
Elaborar acta 5 days 5/29/17 6/2/17 :
constitutiva

Aprobar project charter 8 days 5/29/17 6/7/17
4 PLANEACION 22 days 6/8/17 7/1/17 : ﬂ_l—l
4 Determinar Equipo de 8 days 6/8/17 6/19/17 :

trabajo :

Contratacion de 8 days 6/8/17 6/19/17

personal : l
Presentacidn de 8 days 6/20/17 6/29/17 s
estrategia comercial :
Definicidn del alcance 5 days 6/30/17 7/6/17 bt
del proyecto

4 Confeccionar Pedido 5 days 6/30/17 7/6/17 (|

Comercial

Realizar tabla en 5 days 6/30/17 7/6/17

excell en basea a

resultados de estudio
Compra de insumos 5 days 6/30/17 7/6/17 i
operativos :

4 Reguerimientos de 5 days 6/30/17 7/6/17 i

importacion :
Cotizacion envio 2 days 6/30/17 7/3/17
Colombia - Costa Rica : 1
Cotizacion envio 3 days 7/4/17 7/6/17
Costa Rica- Colombia :

4 Kick-off del proyecto 1day 7j7/17 7/1/17 : ;
Agendar reunion con  1day 7/7/17 7/7/17 -
el equipo :

4 EJECUCION 27 days 7/10/17 8/15/17
4 Reunién kick-offdel  1day 7/10/17  7/10/17 A
proyecto
Agendarreunionde  1day 7/10/17 7/10/17
kick-off
Verificacion de 3 days 7/11/17 7/13/17
requisitos
T
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y1 June 1 July1 August1 Septemberl

Task Name « Duration | Start ~  Finish - 5/7 5/21 6/4 6/18 7/2 inea 730 813 8/27 9/10
| 4 Creacién campaiia de 5 days 7f1a/17 7f20f17 i
expectativa :
Creacion cuentaen 2 days 7/14/17 717/17 i
FaceBook :
Solicitar Artes a Socio 2 days 7/14/17 71717 T
Comercial :
Confeccionar 2 days 7/18/17 7/19/17
publicaciones de 1
expectativa :
Subir publicacionesa 1day 7/20/17 7/20{17 -
lared :
4 Compra de pedido 2 days 7/10/17 7/11/17 n
comercial :
Realizar tabla en 2 days 7/10/17  7/11/17 A
excell en baseaa :
resultados de estudio
4 Realizar trdmite de 3 days 7/12/17 7/14/17
importacion :
Definir cotizacion de 2 days 7/12/17 7M13/17 H
importacion :
Pago de mercaderia  1day 7/14/17 714/17 T
4 Ejecucién de ventas 23 days 7f1a/17 8f/15/17 I 1
Crear cuenta Bancaria 2 days 7/14/17 717/17 b l
Adguisicion de 5 days 7/18/17 7/24/17
datafono :
Gestion de comparas 5 days 7/14/17 7/20{17 [
de empagues :
recicables :
Realizar tabla de 3 days 721717 7/25/17 [
inventario basico 1
Ejecucion de ventas 15 days 7/26/17 a/15/17
4 CONTROL 8 days 8/16/17 8/25/17 &_|
Seguimiento del 6 days 8/16/17 8/23/17
proyecto l :
Revision de riesgos 2 days 8/2a/17 8/25/17
4 CIERRE 3 days 8/28/17 8/30/17 b
Puesta en marcha del 1day 8/28/17 8/28/17
proyecto W
Documentar lecciones 2 days 8/29/17 8/30/17 v
aorendidas

Fuente: elaboracion propia

Gestion de calidad

Aunque el enfoque de esta propuesta se centra en las primeras etapas del ciclo del proyecto,
se sugiere al gerente del proyecto que debe velar por la calidad y todo el cumplimiento del mismo

segun la planeacion.
Como requerimiento minimo el gerente de proyectos debe implementar los controles

estandar para garantizar el éxito del proyecto, auditar que todos los entregables se cumplan en los

tiempos que se establecen asi como los procesos que debe ejercer cada involucrado. Ademés con
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la matriz de riesgo se puede verificar que todo vaya de acuerdo con la marcha y en caso de caer en

alguna zona de riesgo alta inmediatamente comenzar a mitigarlo con las acciones antes descritas.

También es responsabilidad del encargado del proyecto realizar en la reunion de cierre la
documentacién debida de las lecciones aprendidas y tomar nota de todas las buenas practicas que
se mantienen aplicando asi como las cosas que no se pueden mejorar o que se visualizan como
oportunidades para realizar de formas distinta con el fin de optimizar los procesos en un futuro

proyecto.

Consideraciones finales

Es importante destacar que para la realizacion de la propuesta anterior existen varias
consideraciones que deben ser tomadas en cuenta:

J Para el presupuesto se utilizan estimaciones y promedios con base en la

informacion que suministra Pawies Colombia en el momento de realizar esta memoria, sin

embargo los datos puede cambiar por factores como el tipo de cambio, negociaciones,

cantidades finales, entre otros

o Las decisiones se basan en la informacion que se recolecta de las encuestas
en Mayo del 2017 y se asume que todas las encuestadas responden con toda honestidad y

confianza

o Los precios que se establecen son estimaciones que se pretenden cubran
todos los gastos que se incurren en la importacién de los productos, los cuales no son

totalmente definidos hasta que el proyecto sea puesto en marcha

o Las funciones y descripciones de puestos son supuestos de como se pretende
iniciar la operacion sin embargo estos pueden estar sujetos a cambio una vez el proyecto
de inicio y los involucrados estén realmente comodos con cada rol. Cabe rescatar que es
un empresa de indole familiar, por lo que el salario de la Gerente de Proyectos realmente

se torna en una ganancia adicional a este
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o La comisidon que captan las entidades financieras por el uso del pago de
datafono se incluye en la venta de todos los productos, sin embargo cabe la posibilidad de
que una vez puesto en marcha el proyecto este costo no se convierta necesario si se logran

ventas en efectivo o por transferencia electronica
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ANEXOS



Anexo 1: Cuestionario



Cuestionario

El presente cuestionario tiene como objetivo la recoleccion de informacion para una investigacion de mercado como parte
del desarrollo de un proyecto de la Universidad Latina de Costa Rica acerca de un estudio de viabilidad para la
comercializacion de un nuevo producto llamado Pawies.

Pawies es una marca comercial orientada a aquellas mujeres amantes de las mascotas, la cual se dedica a fabricar y vender
productos de uso personal alusivos a perritos y gatitos en su mayoria. Entre sus principales productos se encuentran: zapatos,
bolsos, billeteras, bisuteria, entre otros y dicha encuesta pretende recopilar informacién referente al perfil del cliente,
comportamiento del consumidor, gustos y preferencias de este mercado meta. La informacién suministrada es
exclusivamente para efectos académicos.

A continuacion se muestran algunos ejemplos de sus productos para mayor referencia:

Parsies Pausies Parsies Parsies

BOSToN TERSIER

Favor marcar solo una opcion para cada pregunta. De antemano se le agradece su colaboracion.

1) ¢Hatenido alguna vez una mascota?

a. ()Si, Cual (?
b. () No (Favor no contestar la encuesta)

2) ¢Suedad en afos cumplidos?

g o oo o
NN AN AN AN AN S
— N N N N

(O8]

(e

1

W

()]

3) ¢Provincia en la que reside?

( ) Alajuela
( ) Cartago
( ) Heredia
( ) San Jose
() Otra / Especifique

o oo os



4)  ¢Qué tipo de mascota posee actualmente?
a. () Solo perro
b. () Solo gato / favor pasar a la pregunta 7
c. () Ambas
5) ¢Qué clase de perro o gato es?
a. ( )Raza
b. ( ) No Raza (“Zaguatico” )(pase a la pregunta 7)

6) ¢A cual de estas se refiere si tiene un perro de raza?

a. () Beagle 1. () Labrador

b. ( ) Boston Terrier m. () Maltes

c. () Boxer n. () Pastor Aleman
d. () Bulldog Frances 0. ( )Pomeranian

e. () Bulldog Ingles p- () Pug

f. () Chihuahua g- () Rottweiler

g. () Doberman r. () Salchicha

h. () Doberman Pinscher s. () Schnauzer

i. () French Poodle t. () Weimaraner

j. () Golden Retriever u. () Yorki Mini

k. () Husky v. () Otro/ Especifique

7) ¢Cuantas mascotas posee actualmente?

o a0 o
o-bwm»—‘

(
(
(
(
(

N N N N N

tro / Especifique

8) ¢Es usted de las personas que a menudo lleva a su mascota a pasear a todas partes, le hace el grooming, le
compra accesorios y hasta se toma selfies con estos pequefios amiguitos?

(5) Siempre

( 4) Casi siempre

() Solo en ocasiones especiales
( ) De vez en cuando

( ) Nunca

o0 o



9)

10)

11)

12)

13)

14)

¢ Qué tanto considera que valora a su mascota?

( ) Como un miembro de la familia mas

( ) Como compania

( ) Como un cuidador

() Como animal de asistencia especial (para personas discapacitadas)
( ) Como una simple mascota

o0 o

¢Estaria usted interesada en comprar algun articulo de uso personal con motivo alusivo a alguna de sus
mascotas, por ejemplo: zapatos, bolsos, bisuteria, entre otros?

(5 ) Muy interesada

() Interesada

( ) Neutral

( 2) Desinteresada

() Totalmente desinteresada

oo o

Si pudiera adquirir un articulo de uso personal alusivo a su mascota ¢ Cual escogeria?

() Zapatos
( ) Bolso

( ) Billetera
() Cartuchera/cosmetiquera
( ) Bisuteria

( ) Todas las anteriores

me a0 o

¢ Qué talla de zapato es usted?

o o0 oW
NN AN AN SN
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En cuanto a diferentes tipos y disefios de bisuteria: cadenas, pulseras, dijes, entre otros (siempre alusivos a sus
mascotas), ¢qué tipo de material prefiere o le gusta mas?

a. () Acero inoxidable / Plateado
b. ( ) Baiio de Oro / Dorado
c. () Otro material , Especifique

Tratandose de un articulo de uso personal y ademas alusivo a su mascota (la cual usted ama),
¢ Considera usted que el precio seria un factor totalmente determinante al momento de la decision de compra?

a. (5 ) Totalmente determinante
b. () Muy determinante

c. () Parcialmente determinante
d. () Neutral

e. () No es determinante



15) ¢Hasta cuanto estaria dispuesta a pagar por un bolso alusivo a su mascota?

(1 ) €14.000 - €16.000
(2) €16.000 - ¢18.000
(3) €18.000 - ¢20.000
(4 ) €20.000 - ¢22.000
(5 ) €22.000 - ¢24.000

ono0ow

16) ¢Hasta cuanto estaria dispuesta a pagar por unos bonitos zapatos tipo Toms, alusivos a su mascota?

(1) €15.000 - ¢20.000
( ) €20.000 - ¢ 25.000
( ) €25.000 - ¢30.000
( ) €30.000 - ¢35.000
( ) €35.000 - €40.000

o po o

17) ¢Cudl método de pago le gusta més o le parece méas conveniente?

a. () Efectivo

b. () Transferencia Electronica
c. () Tarjeta debito / crédito

d. () Otro/ Especifique

18) ¢Pagaria usted un costo adicional por un servicio de entrega express (¢2.500 aproximadamente)?

( ) Si lo pagaria

( ) Solo en caso de emergencia
( ) Talvez lo pagaria

( ) No lo pagaria

/o o

19) ¢Qué tipo de empaque o envoltura del producto le gustaria para el servicio de entrega?

a. () Bolsa de plastico

b. ( ) Bolsade tela

c. () Bolsa de material reciclable
d. () Cajade carton

e. () Indiferente

20) ¢Cuél de los siguientes canales comerciales considera mas adecuado para comercializar (ventas) un producto
alusivo a mascotas?

() Redes sociales (Facebook, Twitter)
( ) Correo electronico personalizado

( ) Pagina web

( ) Venta directa en ferias

() Local Comercial

() Otra:

e A o




Anexo 2: Factura proforma Pawies



for animal lovers
FACTURA DE VENTA No 000780
FECHA: FEBRERO 20 DE 2017
PAWIES
NIT: 1098650402-3
DIRECCION: CALLE 31#24-64 LOCAL 1 TORRES DE CANAVERAL 1 ETAPA
CIUDAD: FLORIDABLANCA - SANTANDER
TELEFONO: 0976398882 - +57 3186584323
REGIMEN SIMPLIFICADO

DATOS DEL CLIENTE:

NOMBRE: ALEJANDRO SIBAJA
DIRECCION: COSTA RICA
TELEFONO: +50688453437

CIUDAD: SAN JOSE DE COSTA RICA

DESCRIPCION CANT VALOR VALOR
UNITARIO | TOTAL

BOLSO TELA 6 8,40 50,4

PULSERA TEJIDA 1 4.90 58,8

ZAPATO TELA 68 9,24 628,32

BILLETERA GRANDE 6 12 72

VALOR TOTAL $809,52

FAVOR CONSIGNAR A LA CUENTA CORRIENTE DEL CITIBANK 1001883166 A NOMBRE

DE CLAUDIA PAOLA DIAZ.

ESTA FACTURA SE ASIMILA EN SUS EFECTOS LEGALES A UNA LETRA DE CAMBIO( SEGUN ARTICULO 774

CODIGO DEL COMERCIO), CON ESTA EL COMPRADOR DECLARA HABER RECIBIDO REAL Y MATERIALMENTE LAS
MERCANCIAS DESCRITAS EN ESTE TITULO VALOR.

ELABORADA REVISADA RECIBIDA FECHA RECIBI LA
POR POR POR DE RECIBO MERCANCIA A
SATISFACCION ACEPTO
LA FACTURAY ME
OBLIGO A PAGARLA
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Anexo 3: Cotizacion flete internacional



8-Feb-2017

SEGEXSA Servicio: Imparacidn -M‘

Katherine Umana Pais: Colombia - CO EAFRESS
Estimado cliente
Le agradecemos la oportunidad que nos brinda de presentar nuestra oferta de servicios. Producto:  Paquete

Cotizacion para Flete Internacional DHL Express

Por favor si acepta la cotizacién notificar el nimero de guia, de lo contrario la cotizacién no tendra validez.

Monto DOLARES
Flete $ KT Peso Brufo kg | Peso volumen kg | Peso Cobrable kg
Fuel Surcharge § 1384 700 468 700
Cargo por sobrepeso ) 45.00
Cargo por Sobredimension $ .
Otros Extracargos $ - Porcentaje del Fuel Surcharge 0.00%
Proteccion Valor Envio § 11.50 Cuenta: Credito
Tramites ) -
Total Flete $ 450.05

Tiempo de Transito: 1 DIAS HABILES

Esta cotizacién tiene vigencia al 28 de Febrero de 2017




Anexo 4: Tablas de Cronbach y de Pearson



Tabla de Cronbach

Pregunta 7 8 10 14 15 16
Item 1 2 3 4 5 o
Sujeto Total

Sujeto 1 1 2 4 5 2 1 15
Sujeto 2 1 2 2 4 1 1 11
Sujeto 3 3 3 4 3 3 2 18
Sujeto 4 4 5 4 3 2 1 19
Sujeto 3 5 2 4 4 1 1 17
Sujeto § 3 4 = = 5 4 22
Sujeto 7 3 5 5 4 4 1 22
Sujeto § 2 4 5 3 3 2 19
Sujeto 9 1 4 4 3 3 3 18
Sujeto 10 2 5 5 5 5 5 27
Sujeto 11 1 4 3 4 1 1 14
Sujeto 12 5 2 5 = = £ 21
Sujeto 13 2 5 5 3 1 1 17
Sujeto 14 1 3 3 3 4 2 16
Sujeto 13 4 5 5 5 4 5 28
Sujeto 1§ 5 5 4 5 1 1 21
Sujeto 17 2 4 3 3 1 g 16
Sujeto 18 1 1 1 5 1 1 10
Sujeto 19 2 5 4 5 1 1 18
Sujeto 20 5 1 3 5 1 L 16
Sujeto 21 4 1 5 3 3 3 19
Sujeto 22 2 5 4 4 1 1 17
Sujeto 23 3 4 3 5 1 2 18
Sujeto 24 2 4 4 4 1 1 16




Sujeto 23

5 5 5 4 1 3
Sujeto 26 3 5 3 3 5 4
Sujeto 27 1 5 5 2 3 3
Sujeto 28 2 2 5 4 4 5
Sujeto 29 1 1 3 4 1 2
Suyeto 30 2 4 E 2 2 2
Sugeto 31 3 2 4 3 3 2
Sujeto 32 1 5 4 5 1 1
Sujeto 33 5 2 3 3 2 2
Sujeto 34 1 2 4 3 1 1
Sujeto 33 1 4 5 4 3 1
Sujeto 36 1 4 4 4 1 5
Sujeto 37 1 1 2 4 1 1
Sujeto 35 2 1 3 4 1 2
Sujeto 39 3 2 4 2 3 1
Sujeto 40 2 4 4 3 5 1
Sujeto 41 1 2 2 3 1 1
Sujeto 42 1 2 3 3 3 1
Sujeto 43 4 2 4 3 3 3
Sujeto 44 4 3 5 1 5 3
Sujeto 43 1 3 4 4 3 2
Sujeto 44 5 4 4 5 2 2
Sugeto 47 1 1 1 5 1 1
Suyeto 48 2 2 4 5 2 2
Sujeto 49 2 2 2 5 1 1
Sujeto 30 5 1 1 5 1 1
Sujeto 51 2 5 3 3 1 5

1 2 4 & 1 1

Sujeto 52




Sujeto 33

Sujeto 54

Sujeto 33

Sujeto 36

Sujeto 37

Sujeto 38

Sujeto 39

Sujeto 80

Sujeto §1
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Sujeto 81

Sujeto 82

Sujeto 83
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Sujeto 102
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Tabla Pearson 1
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Tabla Pearson 2
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