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Resumen ejecutivo

La investigacion que se presenta en este trabajo pretende resolver la incognita acerca
de la viabilidad operativa y financiera para la creacion de una empresa pequefa dedicada
a la comercializacion de ropa y accesorios de moda para mascotas; primordialmente
dedicada a los perros y gatos que son los animales de compaiiia por excelencia y con
los que conviven la mayoria de los seres humanos en el mundo, caso que no es ajeno

en Costa Rica.

El sujeto de estudio se establece como los habitantes del area metropolitana del pais;
hombres y mujeres mayores de 18 y menores a 65 afios de edad que tiene al menos una
mascota y es a quienes se les aplica una encuesta para conocer ampliamente las
necesidades del mercado y a la vez entender su perspectiva en cuanto a la convivencia

con sus animales y los productos que utilizan para ellos.

Pet Haute Couture se concibe como un pequefio emprendimiento comercial que se
dedica a la importacion, comercializacién y venta de ropa para mascotas, accesorios y

disfraces divertidos para los perros y gatos.

Esta iniciativa de negocio procura explotar un nicho de mercado que en apariencia ha
sido poco atendido por los comercios actuales mediante la oferta de productos
novedosos a los duefios de las mascotas, suministrando la ayuda que estos necesitan
para que sus animales luzcan de la mejor manera y mejorando la relacion, dado que
muchos de los amos desean ver reflejada su personalidad en su querida mascota, siendo

también esto un simbolo de estatus social.

Si bien es cierto que las pequefias y micro empresas en Costa rica son motores de
produccién y generacion de riqueza, muchos de estos emprendimientos importan o
producen més productos de los que venden, los cuales se acumulan en sus almacenes

ocupando espacio y produciendo pérdidas para sus inversionistas.

Esta situacion hace necesario el analisis de los mercados previo para realizar cualquier
tipo de inversion de una forma mas segura, ya que, estos muestran objetivamente la
actualidad de los mercados y permiten a los empresarios enfocarse en aquellas

actividades y productos que son realmente requeridos.
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El negocio desarrollado en este trabajo se concibe enteramente como una tienda virtual,
tomando ventaja de la gran cobertura que existe en Costa Rica, el acceso a la tecnologia

y las nuevas tendencias de compra que presentan en la actualidad los clientes.

Las observaciones que se han realizado con base en la informacién obtenida en las
pruebas de campo mediante la aplicacion de la encuestas a los posibles clientes, permite
establecer una serie de estrategias y tacticas mercadologias destinadas a generar
impacto para la incorporacion de los nuevos productos en la mente de los consumidores,
asi como el aumento sostenido de las ventas para establecerse como un negocio
rentable y un referente para otros comerciantes que buscan establecerse con negocios

de indole similar.

Gracias al analisis financiero y contable elaborado con base en supuestos reales que se
extrae de la informacion obtenida y la comparacion de variables, se permite establecer
una rentabilidad aceptable con un riesgo minimo de realizacion. La optimizacién de los
costos operativos permite transferir los ahorros al precio final de los articulos, que,
aunado a los bajos costos de los mismos y su alto indice de rentabilidad comparado con
los precios de mercado, permite afirmar la viabilidad de la empresa con resultados

altamente positivos.
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CAPITULO 1: INTRODUCCION Y
PROPOSITO



Estado actual de la investigacion

El mundo de los negocios es altamente cambiante y evoluciona con gran rapidez, lo que
hace suponer la necesidad de la investigacion y planteamiento de nuevas ideas que

permitan el desarrollo de los individuos, de las personas y de la economia en general.

Introduccion

El presente trabajo consiste en un estudio de viabilidad de acuerdo con proyecciones
financieras que pretenden establecer la conveniencia de la puesta en marcha de un
negocio de venta de prendas de moda para mascotas. Se busca establecer un analisis
mediante el uso de herramientas financieras béasicas y el uso de conceptos
administrativos, contables y mercadoldgicos que sustenten las teorias de viabilidad del
estudio. Se inicia con una encuesta para establecer la demanda probable de los
productos de los duefios de animales dentro del area metropolitana; e identificando
posteriormente los recursos minimos necesarios y su costo estimado que permita

establecer escenarios posibles.

La misidén de este proyecto es poder brindar a los duefios de las mascotas un producto
con disefios Unicos y diferentes que hagan mas feliz la convivencia con su mascota y
promueva la econémica mediante la creacion de una cadena de valor que busque el

aumento de la riqueza de la economia de Costa Rica.

Antecedentes

Las mascotas son parte importante de la vida de la gran mayoria de los seres humanos,
como compaiieros y amigos, fundamentales en el diario vivir; pues estos promueven la
felicidad y son fuente de amor y compafila. Segun un estudio realizado por Goémez
(2007) acerca de la influencia positiva de la tenencia de mascotas abarca aspectos
sociologicos, fisioldgicos y terapéuticos; asi como un factor protector contra la aparicion

enfermedades cardiovasculares por ser un excelente reductor de estrés.

Tener un perro como compafiero y protector para el cuidado de la casa, vigilancia o como
compariia se ha convertido en una necesidad para muchos y cada dia mas hogares
conviven con uno 0 mas animales; de donde se puede inferir que un aumento de la

poblacién humana de un pais afecta directamente en el aumento de la poblacion canina



y felina del mismo; y sumado esto a las mdultiples leyes y reglamentos que se han
establecido en muchos paises contra el maltrato animal y la tenencia responsable de los
animales, hoy es mas comun observar mejores relaciones entre los amos y sus
mascotas.
Actualmente, las prioridades de salud publica en los paises desarrollados es el
control de la inactividad fisica, la obesidad y la salud mental de sus pobladores y
es alli donde las mascotas tienen un gran potencial como sanadoras, pues su
presencia llama a la actividad de sus propietarios, brindandoles, ademas,

equilibrio emocional gracias al afecto incondicional que ellos proporcionan.
(Gémez, 2007, p.385).

Como sefiala la revista electrénica PETco (2018) la tenencia de mascotas ha mantenido
un crecimiento sostenible en los ultimos afios de hasta un 2% y este crecimiento se
traslada en el mercado de productos de un 6% a un 8% de incremento interanual; algo
gue no solo se ha presentado en los Estados Unidos, sino que es una tendencia que se
ha seguido en Latinoamérica.

Pese a las crisis econdmicas experimentadas recientemente, el segmento de mascotas
se ha incrementado constantemente en los Ultimos afios; los productos y servicios
dirigidos a los duefios de los perros y los gatos han continuado incrementandose no solo
en nivel de ventas sino también en la variedad de oferta de productos innovadores. De
acuerdo con Senasa en su estudio nacional sobre tenencia de perros en Costa Rica
(2016) la proporcién de perros es 1:3,5 personas, que es realmente alto donde en otros
paises se observan relaciones de 1:4 o de 1:10.

Como asegura Soto (2016), el 58,5% de los hogares costarricenses tiene una mascota
y en el 50% de ellos se trata de un perro. Al extrapolar esta informacién con los datos
del instituto nacional de estadistica y censos (INEC) del afio 2011, son en total 738,310
viviendas las que poseen caninos, nivel de tendencia igual al observado en los estados
unidos; lo que quiere decir que hay aproximadamente 1.3 millones de perros con

propietario.

Otro articulo de relevancia denominado “Ticos chinean a sus mascotas” (2018) en el

Financiero rescata que de acuerdo con una encuesta elaborada por la unidad de



inteligencia del periédico! (2017), del 85% de quienes aseguraron poseer una mascota
afirmo tener un perro. Adicionalmente se desprende del estudio como las mascotas han
pasado de ser “zaguates” alimentados con sobras a preferir los animales de raza,

alimentados con productos especializados, lo cual supone una mayor inversion.

De igual forma, las nuevas tendencias, donde las redes sociales han jugado un factor
preponderante en la vision de mundo de muchos individuos y en donde muchas veces
los animales se han convertido en estrellas con vidas propias mas alla de sus duefios.
De acuerdo con Vasquez (2017), en su articulo para el periddico la nacién “Petfluencers”
las personas ni siquiera notan la tenencia de un producto, solo ven a la mascota
extremadamente atractivo, pulcro y agraciado y las redes son una soélida plataforma para

gue los duefios capitalicen con sus mascotas.

Las nuevas generaciones han incorporado a las mascotas como miembros iguales de la
familia, no como simples animales. Muchos jovenes consideran en la actualidad la
preferencia de adoptar una mascota antes que formar una familia y encuentran consuelo
en su compafiia. Y es que no solo en Costa Rica y Latinoamérica, sino que, en casi

todo el mundo, se ha dado la tendencia de humanizar a las mascotas.

De acuerdo con Wille (2016) en su articulo “Are dogs replacing kids” (estan los perros
remplazando a los nifios) para la revista electronica Charlotte, segun un censo realizado
en los Estados Unidos, el porcentaje de mujeres de 25 a 29 afios de edad sin hijos se ha
incrementado de un 30% en 1976 a un 49,6% para el 2014. De la misma forma, el
aumento de las parejas dos ingresos sin hijos (DINK, por sus siglas en inglés) y el
crecimiento de la poblacion de parejas cuyos hijos ya no viven con ellos, acrecientan la
inclusién de mascotas como miembros de la familia y aun mas importante, estas familias

sin hijos con dos ingresos usualmente tienen uno o mas de un perro, relata el articulo.

Actualmente, las familias gastan dinero en mascotas tal como lo hacen con alguno de
sus hijos, esto incluye el cuidado de su salud, diversion y atencion meédica. (Incluidos
paises en vias de desarrollo). Tal y como indica Procomer (2017) en su reporte:

Potencial de exportacion de accesorios para mascotas, productos para el cuidado

! Encuesta realizada por la escuela de Estadistica de la Universidad de Costa Rica (UCR)



personal o de hogar, una evaluacidon de la comercializacion bajo marca privada o
independiente; el mercado de accesorios para mascotas, las marcas privadas crecen a
mayor ritmo que el mercado mundial, influido por Norteamérica, principal mercado, donde

la participacion es de 18% y con miras a ser mayor.

Otro aspecto a considerar son los habitos de consumo de poblacion, estos estan
cambiando globalmente y ahora los consumidores demandan un cierto tipo de productos
con caracteristicas que estan alineadas a mega tendencias de productos limpios,
experiencias, compras online, influenciados por redes sociales y otras similares, abren
la posibilidad de abrir nuevos nichos de mercado.
La empresa consultora Innova Market Insights present6 el ltimo reporte en el que
establece cuales seran las principales tendencias para 2018. La denominada
“decisiones conscientes” sera la que domine el proximo afio, impulsada por un
consumidor mas reflexivo y atento, que ha logrado influir en la forma en que las
empresas producen, empacan y etiguetan sus productos. El otro elemento que
impulsa la tendencia de la "decision consciente" es la mayor preocupacion por
hacer un impacto positivo en el mundo, lo cual se refleja en un aumento en la
demanda de declaraciones éticas. En el periodo 2010-2016 se ha dado un

crecimiento promedio anual del 44% en el uso de estas declaraciones, las cuales
incluyen temas de ética animal, humana y ambiental. (Procomer, 2017, p. 1).

Otro dato que también suma al cambio de paradigma, es el entorno que cada vez
promueve mas este acercamiento de los duefios con sus mascotas, segun APF (2016);
los comercios pet friendly conquistan a mas consumidores, no solo porque pueden
visitarlos con sus animales, sino que pueden compartir con ellos productos

especializados para ellos, creando una estrategia de mercadotecnia y nuevos productos.

Descripcién del tema

El presente trabajo tiene como objetivo la Elaboracion de un estudio de mercado para
realizar un posible andlisis de un plan de negocios con el objetivo de considerar la
viabilidad de la creacién de una empresa de pequefio tamafio que comercialice prendas
y accesorios para mascotas de varios tipos. Mediante un analisis mercadoldgico,
técnico y financiero se pretende realizar un examen de ciertas variables que determinen
la probable rentabilidad esperada ante una eventual puesta en marcha del

emprendimiento.



Para el trabajo se prevé la realizacion de una encuesta de mercado que indague de
manera general los gustos y las preferencias de los potenciales clientes duefios de
mascotas y su probable intencién de compra de una gama de productos diferenciados

para embellecer a sus mascotas.

Informacion existente

Se pretende para el presente trabajo realizar una investigacion con el apoyo de fuentes
bibliograficas, libros especializados en el area de administracion, finanzas, mercadeo y

economia; asi como el apoyo mediante articulos relacionados de revistas o periodicos.

De la misma forma y dadas las caracteristicas novedosas del tema que se desea

desarrollar se hace imperativo el uso de fuentes extraidas del Internet.

Estudios previos

Dada la naturaleza Unica del trabajo que se desea realizar, se ha podido constatar que
no existen estudios previos del tema en especifico que puedan ser utilizados como
insumos del proyecto. A pesar de existir estudios similares de factibilidad y viabilidad
financiera de proyectos de tesis y otros relacionados con mascotas; mas que todo en el

area de servicios, estos no incluyen articulos o ropa de moda.

Del mismo modo, se encuentran estudios relacionados con la tenencia de los animales
tales como los realizados por SENASA (2016) para Costa Rica, donde se detallan la
cantidad de animales, principalmente perros y las condiciones en las que estos habita,

los tipos y las razas; pero de la misma forma no abordan el tema en particulas.

Existen igualmente otros estudios acerca del bienestar que los animales producen al ser
humano, como el realizado por Atehortiia (2007) para la revista colombiana de ciencias
pecuarias, donde se mencionan los beneficios fisicos y emocionales de la convivencia y

la tenencia y cuido que proporcionan varios tipos de animales.

El reconocer a los “animales de compafia” como facilitador de un servicio a las
personas es reciente. Parte de ese reconocimiento radica en el estudio de los
beneficios que implica para las personas tener contacto con ciertos animales
domésticos en términos racionales y que han demostrado la utilidad en la salud
desde una mirada general (fisico y mental) y para el bienestar humano con fines
terapéuticos, de integracion social, entre otros (Aguirre, 2015, p.6).



Delimitacion del tema

La realizacion del presente estudio, pretende ser un referente para la realizacion de
proyectos de indole similar y de ahi que se hace necesario establecer una delimitacion
adecuada del tema a desarrollar, para lo cual se establece la siguiente explicacion de

cada uno de los factores.

Aporte del investigador

El aporte realizado por el investigador para el presente trabajo, se establece como un
estudio de viabilidad financiera enfocado en el disefio, la venta y la comercializacion de
prendas y accesorios de moda con caracteristicas Unicas de novedad y estética
especiales para ser utilizados por perros y gatos como articulos de novedad; procurando
con ello su aceptacion en los clientes creando asi una demanda y la posterior explotacion

de un nicho de mercado casi inexistente en Costa Rica.

Objeto de estudio

El objeto para el estudio, se delimita como la empresa en si que se desea desarrollar;
siendo esta de caracteristicas Unicas basadas en las tendencias de moda para mascotas
a nivel mundial, al incorporar una estética diferente a los productos que actualmente se
comercializan para las mascotas. Con esto se pretende la fundacién de un negocio que
sea posiblemente exitoso tomando en consideracion nuevas tendencias y cambios en

patrones de consumo de la poblacion.

Se pretende realizar una caracterizacion como un emprendimiento de pequefio tamafio
con propietario Unico que comercialice los productos utilizando herramientas de
mercadeo como redes sociales y comercializando mediante el uso de tienda virtual que
permita la realizacién del emprendimiento con un minimo de inversién inicial y elimine

costos tales como locales, remodelaciones y pagos de planillas y personal.

Sujeto de estudio

El presente trabajo de la misma forma, tiene como sujeto de estudio a la empresa
nuevamente, pero también en un contexto de interaccion con el mercado meta. La
formulacién y puesta en marcha de un cuestionario enfocado a los posibles clientes,

permite conocer las caracteristicas reales del mercado en relaciéon con el producto que



se pretende comercializar y permite realizar un analisis de gustos e intencion de compra

de los duefos de mascotas.

Delimitacion espacial

Se pretende para el presente trabajo analizar las caracteristicas de patrones de consumo
de aquellos habitantes concentrados en el area metropolitana de Costa Rica; que a pesar
de ser esta un area de grandes dimensiones y tratarse de un gran numero de personas,
las que componen el area de andlisis, la densidad de poblacion en si; el nivel de ingresos
presente y las caracteristicas de la poblacion hace factible la aplicacion del cuestionario

de forma mas exitosa.

Delimitacion temporal

Se pretende para el presente trabajo realizar la investigacion Unicamente en los meses

gue comprenden el tercer trimestre del afio 2018.

Por todo lo anterior se establece el titulo del trabajo como: “Estudio de viabilidad de la
proyeccion financiera para la creacioén de un negocio de importacion, disefio y confeccion
de prendas de moda para perros y gatos, mediante una tienda virtual en el area

metropolitana durante el tercer trimestre del 2018”

Planteamiento del problema

El proyecto pretende de acuerdo con la conveniencia financiera, culminar en la creacion
una pequefia empresa que busca introducir un producto para satisfacer una necesidad
de la poblacion que posee mascotas y que las han exaltado de ser simplemente animales

de compafiia a tomarlos como miembros de la familia y como comparfieros de vida.

Se pretende satisfacer a personas mayores de 18 afios, hombre y mujeres con clase
socio econdmico mediano y alto, ubicados en la zona del area metropolitana. Se enfoca
en captar clientes con gustos y necesidades especificas que sean propietarios de
mascotas, gatos y/o perros especificamente de cualquier tamafio y raza. Satisfacer un
gusto o necesidad en el area central, inicialmente en Heredia y Alajuela y otras areas del
area metropolitana; con miras a extenderse en un futuro hacia areas mas alejadas del

pais.



La idea nace de experiencia y observacion, es decir, el analisis de las tendencias de las
nuevas generaciones con respecto a la tenencia y trato de sus mascotas y como estos
son vistos por ellos; los productos y servicios que exigen, los nuevos establecimientos
abiertos a las macotas que permiten a sus duefios estar en su compafiia como cafés,
centros comerciales y otros similares. Todo lo anterior hace suponer como los duefios
de mascotas, han cambiado enormemente su modo de verlos y por ende su trato hacia

ellos, muchos de los cuales son considerados casi como sus hijos.

Como se ha mencionado en apartados anteriores, un cambio de paradigma, un nuevo
boom de tendencias introducidas por el uso de las redes sociales y globalizacion; han
hecho que se produzca un cambio en la forma de ver a las mascotas y por ende en el
patron de consumo de sus duefios que buscan adquirir cada vez mas productos

especializados.

Dado todo lo anterior se establece la interrogante del estudio: ¢ Cual es la viabilidad de
la proyeccion financiera para la creacidon de un negocio de importacion, disefio y
confeccion de prendas de moda para perros y gatos, mediante una tienda virtual en el

area metropolitana durante el tercer trimestre del 2018?

Sistematizacion del problema

. ¢, Cual es la estructura de costos operativos necesarios y pertinentes para la

puesta en marcha del negocio?

Para el establecimiento de los costos operativos se parte del andlisis de la demanda
esperada del producto, lo cual permite proponer y analizar las diversas opciones para
produccion o importaciéon de los bienes. Este analisis permite identificar equipos,
materias primas, inventarios y por tanto los costos de inversion iniciales necesarios; asi
se establece el tamafio Optimo del emprendimiento en si, permitiendo maximizar la

rentabilidad con un minimo de inversion.
. ¢, Cual es la demanda comercial del negocio?

Mediante el analisis y la tabulacién de datos obtenidos gracias a la aplicacion de una

encuesta de opinion a un grupo disperso de individuos duefios de mascotas, se pretende



realizar una extrapolacion de resultados que permitan establecer un estimado correcto

del posible nimero de consumidores dispuestos a pagar por el producto.
. ¢,Cuales son las proyecciones de ventas electronicas para la empresa?

Otra informacion relevante acerca de los patrones de consumo se refiere a la realizacion
propia de la compra, asi, el sondeo de opinidon permite establecer una diferenciacién en
cuanto a patrones de consumo en linea o bien en tiendas fisicas de acuerdo con las

preferencias de los clientes.
. ¢, Cudl es la rentabilidad proyectada del negocio?

Gracias a la nocién de los habitos de consumo y preferencia de compra encontrados en
la encuesta de opinién, asi como el porcentaje esperado de inversion o gasto realizable
por cada uno de los individuos en un periodo de tiempo estimado, se puede traducir esta
informacion a lenguaje financiero que investigue la proyeccion real de retorno de

inversion y ganancias proyectadas del negocio ante una eventual puesta en marcha.
. ¢, Como validar financieramente la estructura operativa del negocio?

Se establecen pardmetros aceptables que respondan adecuadamente las interrogantes
de costos de puesta en marcha, céalculo de beneficios y patrones de liquidez, célculo del
punto de equilibrio, entre otros. Con las condiciones actuales de la economia es
necesario establecer las situaciones de restriccion y manejo del riesgo adecuados a la

hora de la realizacion de cualquier emprendimiento.

Objetivos

Se pretende establecer en este apartado los aspectos criticos del proyecto a través de

la definicion de caracteristicas y variables claras y realistas.

Objetivo general

. Estudiar la viabilidad de la proyeccion financiera para la creacion de un negocio
de importacioén, disefio y confeccion de prendas de moda para perros y gatos, mediante

una tienda virtual en el &rea metropolitana durante el tercer trimestre del 2018
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El trabajo pretende incorporar variables financieras, mercadoldgicas y administrativas
para analizar la viabilidad de la eventual creacion de un negocio rentable mediante la
comercializacion de ropa y accesorios para mascotas y su posterior venta mediante el

uso de una tienda virtual.

Objetivos especificos
. Identificar la estructura de costos operativos necesarios y pertinentes para la

puesta en marcha del negocio.

Se pretende realizar un andlisis partiendo de la demanda esperada del producto y
analisis de diversas opciones de produccion de los bienes identificando los costos
operativos pertinentes para el arranque del emprendimiento de forma que se maximicen
los resultados financieros esperados con la utilizacion de una inversién minima que

potencialice el uso de los recursos de forma méaxima.
. Definir la demanda comercial del negocio.

Analizando los dados obtenidos en la encuesta aplicada a los duefios de mascotas de
forma aleatoria, se pretende cuantificar las demandas comerciales de los productos

mediante una estimacion de aquellos dispuestas a adquirir los bienes.
. Plantear proyecciones de ventas electrénicas para la empresa.

Los patrones de consumo indican no solamente el deseo de algun bien, pero también la

realizacion de la compra en si, como los canales para llevarlo a cabo.
. Establecer la rentabilidad proyectada del negocio.

El porcentaje esperado de inversidn de los clientes se establece como un monto

promedio de acuerdo con los gastos realizados en el pasado.
. Validar financieramente la estructura operativa del negocio.

Gracias a la utilizacion de métricas y estandares financieros, asi como parametros
aceptables que se establecen como medidas de aceptacion o rechazo del negocio, de
acuerdo con la estructura de costos, gastos y capital necesario imprescindible. La

realizacion o no del proyecto se resuelve mediante la validacion de un numero de
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variables que establecen si existe 0 no una rentabilidad aceptada mediante una inversion

gue sea realista.

Justificacion del Proyecto

Se pretende en este apartado establecer las razones o motivos que resaltan la

importancia, pertinencia del trabajo y el contexto en el que surge.

Justificacion practica

La situacion econdmica actual en el mundo hace hincapié en la importancia del aporte
que proporciona el sector privado para el crecimiento y fortalecimiento de la economia
local, nacional y mundial. Para el Ministerio de Economia, Industria y Comercio MEIC
(2016), en Costa Rica, este tipo de emprendimientos econdmicos tiene gran importancia
para el desarrollo econdmico; segun el informe, al 2016 existen 36,950 mediana y
pequefias empresas que dan empleo a casi 709 mil empleados lo que contribuye al
82,20% del total de las exportaciones de pais, con una contribucion de mas de 9 millones

de délares

Las micro y pequefias empresas son la columna vertebral de la economia pues cumplen
un rol financiero fundamental al producir bienes y servicios que satisfacen mdultiples
necesidades, al mismo tiempo que son demandantes productos y mano de obra para
llevar a cabo sus operaciones diarias; todo esto crea un efecto multiplicador econémico
gue es de vital importancia a la hora del movimiento de capitales, aumento o

mejoramiento del nivel de vida y la creacién de la riqueza.

Como asegura el mismo reporte del Ministerio de Economia, Industriay Comercio (MEIC)
(2016): Estado de situacion de las PYME en Costa Rica, la distribucion de las PYME esté
mayormente en el sector de servicios (43.6%) y comercio (39.6%) seguidos por industria
(11.9%) vy tecnologias de la informacion Tl (4.8%), lo que demuestra la gama de

necesidades que logran satisfacer en los hogares costarricenses.

“El elemento central de la transformaciéon politica y econémica de cualquier pais en
transicion es la creacién de un importante sector privado y de un mayor desarrollo de las

Pymes y de la actividad emprendedora” (Orlandi, 2015 p.3)
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Considerando la cita anterior, se deduce que son estas pequefias y medianas empresas
unidades del sector privado, las que producen cambios econdémicos en las sociedades y
en las personas que son capaces de desarrollarlas y crean riqueza, por lo que mediante
la creacion de un nuevo emprendimiento se pretende es de gran importancia porque no
solo crea ingresos sino también sinergias entre proveedores, distribuidores y otros

agentes econdémicos.

Dadas las condiciones econdmicas del pais y el crecimiento poblacional y aplicando las
nuevas tendencias en consumos de objetos para las mascotas de la familia, se justifica
este emprendimiento pues se considera que es una forma viable de produccion de

ingresos.

Justificacion metodoldgica
Este trabajo se justifica por un estudio de campo, un estudio financiero y un estudio
documental, mediante la Elaboracién y aplicacion de las rubricas para cada una de la
capacidades, recursos y competencias existentes se indaga en situaciones circundantes
mediante la utilizacion del método cientifico y analisis de informacién relevante obtenida
gue permita demostrar su validez y confiabilidad para ser utilizado en este y a la vez
aplicable en otros trabajos de investigacion por otros individuos o instituciones.
Segun los autores Palella y Martins (2010) definen: La Investigacion de campo
consiste en la recoleccion de datos directamente de la realidad donde ocurren los
hechos, sin manipular o controlar las variables. Estudia los fendmenos sociales en

su ambiente natural. El investigador no manipula variables debido a que esto hace
perder el ambiente de naturalidad en el cual se manifiesta. (p.88)

De esta forma mediante un analisis estratégico de los datos obtenidos por la aplicacién
de una encuesta de mercado, es posible cuantificar de forma fiable la posible demanda
del producto y con la consecuente aplicacion de un analisis financiero a esta informacién
de mercado, se pretende construir una simulacion para corroborar la viabilidad financiera
del proyecto, los posibles gastos, costos lo que procura obtener a la vez la maximizacion

de la rentabilidad del proyecto.

Justificacion tedrica
Este trabajo de investigacion se realiza con la finalidad de aportar un conocimiento sobre

la proyecciones financieras y operativas necesarias para le creacion de un
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emprendimiento rentable, sustentado en las teorias de la administracion cientifica,
mediante la concepcidn pragmatica enfocados en las tareas y los trabajos de Taylor
(1911) que se desarrollan en una mentalidad de disciplina y devocién al trabajo y al
ahorro.
La teoria de la administracion cientifica surgio, en parte, por la necesidad de elevar
la productividad. A principios del siglo XX, en Estados Unidos en especial habia

poca oferta de mano de obra. La Unica manera de aumentar la productividad era
elevando la eficiencia de los trabajadores. (Stoner, 1996, p.36).

Estos trabajos de la administracion cientifica, los cuales se basan en la aplicacion del
meétodo cientifico para establecer principios y procesos, procuran establecer un
planteamiento para un adecuado método de trabajo y tareas, evitando la improvisacion.
De la misma forma, gracias a la aplicacion del principio de ejecucion para certificar el
adecuado cumplimiento de tareas, de acuerdo con las normas del plan pronosticado y el
principio de control de Emerson (1912) que certifica que el trabajo sea ejecutado segun
las normas establecidas y los métodos para reducir gastos mediante el adecuado manejo

de los registros contables y financieros.

Aunado a la aplicacién de la administracion es necesario aplicar un adecuado intento
estratégico analizando sistematicamente los factores organizacionales y del entorno; de
acuerdo con Daft (2011), las mejores estrategias requieren analisis sisteméatico de
fortalezas y debilidades combinado con analisis del entorno, un estudio cauteloso
combinado con conocimientos de expertos permite decidir acertadamente las metas y

estrategias especificas que se requieren para ser logradas.

De la misma forma y tal vez de mayor relevancia se pretende aplicar los principios de
Fayol (1925), padre de la teoria clasica de la administracion, aplicando las cinco
funciones esenciales para coordinar asertivamente los esfuerzos y coordinar las
principales funciones basicas de la empresa: técnicas, comerciales, financieras, de

seguridad, contables y administrativas.

Para Hurtado (2008): “La principal preocupacion de Fayol era basicamente aumentar la
eficiencia de la empresa mediante la forma y disposicion de los 6rganos componentes y

sus interrelaciones estructurales” (p.75).
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Adicionalmente se pretende incorporar una perspectiva de viabilidad financiera que
permite asegurarse en el largo plazo realizar una inversion en el presente para la
creacion de valor gracias a la creacién de nuevos mercados, el lanzamiento de productos
0 nuevas lineas de los mismos y otras mas. Dado el caracter estratégico de este tipo
de toma de decisiones, es necesario establecer un procedimiento para evitar actuar de
forma poco meditada o improvisada.

La viabilidad financiera hace referencia a la disponibilidad suficiente de fondos

para realizar el proyecto; atender las inversiones, disponer de adecuado capital

de trabajo, etc. Un proyecto que se encuentre viable, no necesariamente es

conveniente, es posible que su viabilidad se deba a una capitalizacion demasiado
grande o a la disponibilidad de recursos financieros muy altos. (IICA, 1985, p. 56).

La viabilidad financiera es determinada usualmente con ayuda de flujos de fondos, que
se acumulan y se comparan entre periodos, comparando los ingresos y los egresos. De
aqui el plan de viabilidad financiera debe incluir cualquier entrada y salida de dinero se
prevé que vaya a producirse; al final una empresa es viable desde el punto de vista
financiero si presenta en sus flujos de caja la suficiente liquidez para cubrir sus
operaciones corrientes y sus inversiones de forma normal y de acuerdo con el plan

establecido inicialmente

Por lo anterior, la informacion y los resultados obtenidos de la investigacion pueden
sistematizarse adecuadamente en una propuesta, que permite ser incorporada como
conocimiento a las ciencias de la economia, contabilidad y finanzas para su uso

posterior.

Alcances y limitaciones

Se indican a continuacioén, los alcances del proyecto, tales como aquellos individuos o
entidades que podrian aprovechar los resultados del trabajo, como las posibles
limitaciones que se podrian encontrar que pueden entorpecer el estudio. Estas han sido
identificadas mediante la observacion inicial y busqueda de informacion para iniciar el

estudio.
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Alcances
Empresaria: mediante la creacion de un negocio rentable, se procura la realizacion

personal e independencia financiera.

Proveedores: empresarios productores o importadores de insumos necesarios para la
realizacion de las prendas, que mediante la implementacion y puesta en marcha permite

aumento de ingresos.

Distribuidores: empresarios, tiendas o supermercados que, mediante la colocacién de

los productos para su posterior venta, permite obtener aumento en su ingreso en ventas.

Clientes: duefios de mascotas que se beneficiaran al obtener productos de buena calidad

y con estética divertida e interesante que permita facilitar la convivencia con su mascota.

Estudiantes y profesores: personas que pueden utilizar el estudio para posteriores

trabajaos académicos y personales.

Limitaciones
Falta de estudios previos: para el presente estudio no se han encontrado trabajos con un
tema que permita establecer un referente, actualmente se encuentran trabajos informales

en fuentes en linea carentes de fondo que no pueden ser anotados.

Dispersién de la poblacion: el area metropolitana de Costa Rica es un area extensa con
poblacién heterogénea por lo que se utilizan herramientas tecnoldgicas para la
realizacion de la encuesta, la puesta en marcha de entrevistas personales no es posible

bajo las circunstancias.

Acceso a la informacion: dada las caracteristicas particulares del estudio y la novedad
de las tendencias, existe mucha informacion de forma poco organizada, muchas veces
contradictoria y dificil de encontrar fuentes veraces por lo que se hace importante el

escrutinio de la mayoria posible.
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CAPITULO 2: FUNDAMENTACION TEORICA



Economia

La economia es una parte vital de la vida diaria de todos los seres humanos y sin tan
siquiera pensarlo parte fundamental en su diario vivir; desde el uso del dinero al uso del
tiempo y de todos aquellos recursos que son limitados con el objetivo de producir bienes
0 servicios, para satisfacer toda clase de necesidades sean estas propias, o bien con el

fin de promover riqueza.

Se trata de la ciencia que estudia los recursos, la produccion, la creacion de la riqueza y
la distribucion y consumo de bienes para satisfacer las necesidades de los individuos de
un pais o una sociedad. Tal como menciona Avila (2007) la economia estudia las
elecciones que realizan los individuos a la hora de asignar los recursos que son limitados
para satisfacer de la mejor forma las necesidades y deseos que se presentan de una
forma ilimitada.
La definicion clasica de la corriente objetiva proviene de Federico Engels quien
sefala: La economia politica es la ciencia que estudia las leyes que rigen la
produccién, la distribucion, la circulacion y el consumo de los bienes materiales
gue satisfacen las necesidades humanas. La definicidn clasica de orientacion
subjetivista es la de Lionel Robbins, quien dice: la economia es la ciencia que se
encarga del estudio de la satisfaccion de las necesidades humanas mediante

bienes que siendo escasos tiene usos alternativos entre los cuales hay que optar.
(Avila, 2007, p.8).

De acuerdo con Samuelson (2014), la economia es una colmena enorme de acciones
donde la gente realiza un sinnumero de actividades y para comprender las cuestiones
econdmicas es necesario realizar una detallada observacion, aplicacién de estadisticas

y datos histéricos que permitan comprender fenbmenos complejos.

Pese a que muchas veces, los gobiernos influyen a nivel macroeconémico al fijar las
reglas que rigen los mercados y normas juridicas, asi como la redistribucién de la renta
cuando estas son injustas creando oportunidades similares para todos los habitantes de
un pais; al final se trata de las pequefias empresas y mas alla los individuos los que

mueven mayormente los sectores econdémicos.

Dado que el quehacer econdémico es muy complejo y variado y determinar la vida
econdmica en una sociedad es complicada debido a la gran cantidad de transacciones

e intercambios que se producen a diario entre todos los individuos; su estudio es bastante
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enmarafiado y requiere establecer principios que faciliten su estudio. De esta
complejidad es necesario realizar una simplificacién de la realidad que permita realizar
un analisis de los fendmenos econdmicos y su posible manipulacion para obtener un
beneficio.
El comportamiento de los seres humanos en sociedad, motivado por la exigencia
de producir los medios para la satisfaccion de necesidades, se expresa mediante
leyes, las cuales son establecidas segun los principios de: generalidad,
regularidad y condicionalidad. = Generalidad significa que el comportamiento
expresado en la ley es comun a todos los sujetos ante situaciones similares, lo
gue no excluye la eventualidad de las excepciones como toda ley. La regularidad
consiste en que siempre ocurran los supuestos que fundamentan la ley y la
condicionalidad se refiere a las circunstancias bajo las cuales es valida la ley. Los
hechos sociales son actuaciones de los seres humanos, sujetos capaces de tomar
decisiones. Las leyes econdmicas, en tal virtud, son hipotéticas y estadisticas y
en cierto modo leyes histéricas. Son hipotéticas porque estdn sujetas a
condiciones 0 supuestos que se establecen para su cumplimiento y son

estadisticas en cuanto resultan de la combinacién de numerosos hechos. (Maza,
2006, p.10).

Son estas leyes las que rigen la produccion, distribucién e intercambio y consumo de
bienes materiales en la sociedad humana debido a que buscan explicar y expresar el
modo en que produce en la vida econémica. Estas leyes deben ser hechas de forma
general, dado que son muchos los factores que se deben tomar en consideracion y es
por eso que se debe realizar una generalizacién de la realidad, sin excluir del todo las

excepciones a la regla.

El problema econémico

El problema econdmico surge de la insatisfaccion de los individuos al desear una mayor

cantidad de bienes materiales de los que su ingreso o los recursos permiten obtener, asi,

al este al sentirse insatisfecho considera que su problema econémico se encuentra sin

solucién, presentandose asi una restriccion econémica que empuja a elegir entre

distintas opciones debido a la restriccién de tiempo y dinero que se tiene para consumir.
Hace muchos afos, el economista britanico John Maynard Keynes, famoso por
contradecir muchos preceptos del pensamiento convencional de su época,
consider6 equivocada la idea de que el problema econdémico acompaniaria a los
seres humanos hasta el final de los tiempos. Desde su punto de vista, el

crecimiento economico de las naciones avanzadas, lograria multiplicar el nivel de
vida de sus habitantes en unas cuantas generaciones. Motivo por el cual, afirmé
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Keynes, desaparecerian las causas de la insatisfaccion permanente de las
personas con su situacion material, dando lugar a la extincién del problema
econdémico. (Mancera, 2014, p.9).

De la cita anterior se desprende la importancia que fomentar el crecimiento econémico
para resolver hasta cierto punto este problema, creando nuevas y variadas
oportunidades de produccion mas eficiente, desarrollando fuentes de empleo, micro y
pequefias empresas mediante leyes y reglamentos que protejan la propiedad y a los

individuos es fundamental.

Macroeconomiay Microeconomia

Dentro del estudio de la economia como un todo se debe recalcar los componentes mas
importantes como son la macroeconomia y la microeconomia. En si, estas dos ciencias
se encargan de diseccionar y explicar adecuadamente los fenbmenos econémicos como
un todo. La macroeconomia se encarga del estudio de variables agregadas como el
producto interno bruto de un pais, recursos productivos, tipo de cambio y comportamiento
general de precios entre otros. En su complemento la microeconomia estudia los
agentes econdmicos individuales, considerando las decisiones que se toman en cada

uno de ellos.

Como lo explica Bosch (2014), la macroeconomia envuelve una gran cantidad de temas
gue pretenden explicar desde las crisis hasta la prosperidad de algunos paises; y sefala
gue, si bien su estudio ha progresado desde sus primeras conclusiones, los temas que
ocupo Keynes todavia hacen apreciar su importancia para intentar predecir el rumbo de

los acontecimientos econémicos.

Por otra parte, la microeconomia se refiere al estudio del comportamiento econémico de
las personas individuales, fisicas o juridicas y sus relaciones entre ellos dentro de un
mercado determinado de bienes o servicios. Es su intencién el estudio de la demanda
y oferta individual o las demandas del conjunto de los individuos o0 empresas en relacion
con un bien determinado
Légicamente la relacion entre microeconomia y macroeconomia es muy estrecha.
Cualquier cambio microeconémico afecta a la macroeconomia y al revés. Si

aumenta la venta de helados por un verano caluroso (tema microeconémico),
aumenta el valor de la produccién global (aspecto macroeconémico). Si el
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gobierno lleva a cabo una activa politica de promocion de empleo (tema
macroecondmico), las empresas de un sector contrataran mas trabajadores (tema
microeconomico). (Jaén, 2013, p.17).

Empresa

Dentro de la economia de una sociedad como un todo, se encuentran las empresas que
tal y como describe Morales (2011) son las unidades economicas que satisfacen
necesidades de los habitantes, utilizando recursos disponibles y técnicas que combinan
para producir bienes y servicios; en primera instancia se enfrentan los problemas
econdmicos basicos de toda sociedad: que producir, cuanto producir, como producir,

para quien producir y donde producir.

La finalidad de la empresa es la maximizacién de los beneficios propios, como ente
generador de riqueza y prosperidad econémica, por lo que procura tomar las decisiones
mas acertadas acerca de la utilizacion de los factores productivos que posee con los
cuales puede trabajar, transformando esas materias primas en bienes y productos
elaborados para su comercializacion, procurando satisfacer a la mayor cantidad de

individuos posibles

Estructura de produccion de la empresa

Para hacer frente a los problemas econdmicos planteados y obtener las maximas
ganancias, la organizacién debe establecer una estructura productiva que le permita
producir satisfacer las necesidades de acuerdo con sus propias condiciones y con la

estructura econdmica de la sociedad.

La estructura productiva de la sociedad consiste en la preparacién técnica de la
funcién de producciéon mediante la combinacion adecuada de trabajo productivo y
medios de produccion en la empresa, lo cual implica: fijar funciones de produccion
de las empresas de acuerdo con los objetivos y partiendo de previsiones y
diagnéstico de la organizacién y del mercado. Establecer funciones de costos
segun la situacion de la empresa, los precios de los factores de produccién y en
general la situacion del mercado. Planear toda actividad empresarial en funcion
de los aspectos econémicos, técnicos y sociales con el objetivo de obtener el
mayor beneficio posible. (Morales, 2011, p.19).

21



Empresay la sociedad

La empresa es una figura de suma importancia en la sociedad y su relacion es muy
estrecha. Son estos elementos los que muchas veces se encargan de establecer y
estimar la demanda y oferta de mercado al decidir producir un bien u otro; cuanto mayor

sean los participantes dentro de un mercado, la economia por si misma se nivela.

Una adecuada gestion empresarial debe tomar en consideracion todos los factores
externos e internos; tanto para velar por sus propios intereses como los de los usuarios,
clientes y mas recientemente se ha hecho gran hincapié en la responsabilidad social y el
medio ambiente. Cada vez la globalizacién y la competencia exigen mayores
capacidades, manejos eficientes de los costos y productos que promuevan el bienestar
y la conservacioén, pero a la vez con calidad.

La competitividad es un concepto eminentemente dinamico, donde el cambio es

una constante y la competitividad de la empresa es su capacidad para gestionar

y adaptarse a los continuos cambios del entorno. Un elemento determinante de la

competitividad de una empresa es su productividad; esto es, la eficiencia en el uso
de sus recursos. (Pérez, 2014, p.40).

La globalizaciéon no solo impulsa competencias, sino crea oportunidades de expansion
de actividades mas alld de los mercados de origen al proveer alternativas a los ya
saturados mercados internos. Tal y como menciona Pérez (2014) existen oportunidades
de expansion y rentabilizaciébn de tecnologias que han quedado obsoletas en otros
paises, como crecimiento econémico provocado por el crecimiento poblacional que

experimentan los paises en desarrollo y otras fronteras.

Las empresas no solo actian como impulsores econdémicos en materia de impuestos,
actualmente son mas que esto pues procuran un bienestar a los habitantes no solo por
los bienes que producen y las fuentes de empleo, sino porque procuran incrementar el
bienestar de sus trabajadores ofreciendo mas y mejores beneficios, mas oportunidades

y con la relevancia de la responsabilidad social, el mejoramiento de su entorno.

Como sugiere Garcia (2002), los paises desarrollados y las empresas actian como redes
de interrelaciones no solo de produccion, sino en el ambito humano, donde se puede
colaborar de forma voluntaria compartiendo beneficios empresariales para contribuir al

logro de una sociedad mas educada, un mejor ambiente y un entorno limpio.
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En ocasiones esta diferenciacion entre «empresa» y «sociedad» las distancia
demasiado, como si fueran dos mundos distintos —la empresa va por un lado y la
sociedad por otro— y aungue a veces pueda parecer o, efectivamente, sea asi,
se quiere enfatizar que las empresas son sociedad y que no deberia darse tal
distincion. Cuando se hace referencia a la empresa también se incluye a la
sociedad. (Moreno, 2017, p.14).

La pequefia empresa

El mayor peso de la produccién y empleo en una economia, muchas veces lo llevan a
cabo las pequefias y medianas empresas; estas son organizaciones que presentan un
tipo de caracteristicas distintivas y particulares con dimensiones y limites de ocupacion
establecidos de forma distinta de acuerdo con los gobiernos y legislaciones de cada pais.

Estos agentes econdmicos tienen su propia cultura, légica e intereses particulares y las
razones para su existencia varian desde la confeccién de productos y servicios
especializados en contraposiciéon con las mercancias de produccién masiva de las
grandes organizaciones, hasta el hecho de ser auxiliares de grandes empresas como

subcontratos de servicios.

De acuerdo con el informe de la ISO 9001 (2013) una organizacion se considera pequefia
no solo de acuerdo con el nimero de sus empleados sino también a la filosofia que se
tenga; sus comunicaciones son sencillas y de forma directa pues usualmente se afectan
pocas personas. En estos organismos las actividades son realizadas muchas veces de
forma empirica y muchas veces un numero de tareas diferentes son llevadas por el
mismo individuo y la toma de decisiones se encuentra limitada a pocos o incluso a una
sola persona, por lo cual es de suma importancia el establecimiento de politicas claras y
estandares de calidad a la hora de realizar las labores.
Para la direccion de una organizacion pequefia, la implantacion de un sistema de
gestibn de la calidad supone un gasto de tiempo y dinero que debe ser
considerado como una inversion de cualquier otro tipo. Para que resulte viable, la
direccion ha de ser capaz de obtener un beneficio a cambio de su tiempo y su
esfuerzo, a través de la mejora de los procesos empresariales y de la capacidad
de comercializacion de sus productos y servicios. Las decisiones que tome en las

primeras etapas de la introduccién/desarrollo de su sistema de gestién de la
calidad tendran una gran influencia en estas areas. (ISO.ISO 9001, 2013, p.17)

Esta gestion debe estar incluida en todas las areas organizacionales, desde la
planificacion y control de todas las actividades relacionadas por lo que se hace de suma
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importancia el establecimiento de una estructura organizativa que siente las
responsabilidades de los individuos dentro de la organizaciéon, asi como los procesos

gue se deben de llevar a cabo para el logro efectivo de los objetivos.

El Ministerio de Economia, Industria y Comercio (MEIC) plantea en su pagina Web como
pequefia y mediana empresa o PYME, como toda unidad productiva permanente que
disponga, opere y maneje sus recursos bajo persona fisica o juridica en actividades

comerciales, servicios o agropecuarias.

Con base en lo anterior, acto seguido se procede a explicar el concepto de

administracion.

Administracion

Tanto para la gestion de la calidad, como para establecer estructura organizacional de la
empresa, las tareas y los objetivos exitosos es necesario incorporar los principios de la
administracion. Coulter (2010) asevera que la administracion debe involucrar la
coordinacion y supervision de todas las actividades realizadas por otros de forma que se

logren realizar de la forma mas eficiente y eficaz.

Se entiende de una ciencia social que tiene como objetivo estudiar las organizaciones y
Sus recursos para obtener su maximo beneficio ya sea social o econémico mediante la
aplicacién de técnicas y principios que al ser aplicados se establecen relaciones de

esfuerzo cooperativo para el mejor alcance de los objetivos.

El proceso administrativo

Se entiende como una secuencia de actos con base en un conjunto de reglas
establecidas por una empresa para potenciar asi su desempefio, consistencia y
contabilidad de recursos tanto humanos como técnicos y financieros. Como se refiere
Sanchez (2015), las funciones del administrador de planeacion, organizacion, direccion
y control son en conjunto lo que forman el proceso administrativo. Un proceso es una
forma sistematica de hacer las cosas, de ahi se entiende a la administracion como un

proceso.
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Las etapas del proceso administrativo son ciclicas y repetidas de acuerdo con la cantidad
de objetivos que se hayan planteado; y su importancia radica en la prevision de los
fendmenos futuros y el control de los recursos para hacer frente a cualquier eventualidad

de una forma sistematica y organizada.

En relacion con la administracion y el proceso administrativo y en los marcos de las
observaciones anteriores, se procede a elaborar una concepcion mas amplia del

emprendedor y su importancia en la economia.
Emprendedurismo

Una empresa para llevarla a cabo, hace falta individuos con una buena idea y la intencion
de llevar adelante su iniciativa. El emprendedor es un individuo que utilizando el maximo
de sus capacidades logra llevar a cabo una idea y convertirla en un proyecto econémico
en concreto, ya sea generando beneficios econémicos o sociales. De acuerdo con Luna
(2016), emprendedor es una persona productiva, creativa e innovadora, que se convierte
en un agente de cambio de su entorno, capaz de generar valor a favor de la sociedad,

ya sea colaborando en el sector productivo o mediante la creacion de su propia empresa.

Existe sin duda alguna una estrecha relacion entre una persona emprendedora y la
innovacion, tanto que algunos autores hacer énfasis en que no es posible emprender sin
innovar; segun Lobato (2009) una de las caracteristicas fundamentales del emprendedor
es la aplicacion de ideas transformadoras que permitan solventar los problemas que se
presentan en la sociedad para alcanzar la satisfaccién de las necesidades. Destaca el
mismo autor que la innovacibn es un proceso creativo que comienza con un
descubrimiento y finaliza con el desarrollo de un producto o servicio y puede llegar a ser
a partir de una serie de acciones planificadas o0 espontaneas.

La funcion en la sociedad del emprendedor es generar estas innovaciones que faciliten
la vida y la convivencia de las personas en sociedad; por lo tanto, el aporte del
emprendedor no es solo la creacion de riqueza sino el bienestar de sus pares y su
entorno. El emprendedor es el que toma riesgos, toman la iniciativa y administran los

recursos escasos disponibles con los que cuentan para movilizar cambios sociales.
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Algunas de caracteristicas que identifican a un emprendedor son la practicidad,
capacidad de trabajo, creatividad y no temerle al fracaso, sino mas bien considerarlo

como parte del proceso de aprendizaje.

El emprendedor exitoso es aquel que no teme al fracaso, de hecho, lo toma como parte
del proceso creativo y de aprendizaje que debe ser parte esencial de su vida y de sus
proyectos creativos; la innovacién depende del fracaso para llevarse a cabalidad y esta

vision de negatividad ante los errores debe dejarse a un lado.

El proceso emprendedor

La palabra emprendimiento en tiempos recientes es muy utilizada en el mundo entero, a
pesar de que no se trata de un concepto nuevo. Como indica Schnarch (2014), en las
tltimas décadas este concepto ha tomado relevancia pues se piensa en innovacion y
generacion de ideas que favorecen el desarrollo y ayudan a superar los constantes y
crecientes problemas econémicos, por lo cual es una labor que se apoya y se motiva
constantemente. Ser emprendedor se considera honorable y positivo, casi como los
nuevos héroes de la sociedad, es una actividad que se aprecia por su autorrealizacion y
aporte a la sociedad.
Los tipos de emprendedores mas conocidos son: el emprendedor administrativo,
el oportunista, el adquisitivo, el incubador, el artesano y el imitador que segun sea
el caso debe tomar las decisiones que correspondan para lograr los objetivos
fijados. Las caracteristicas o cualidades del emprendedor deben ser fortalezas y
aprovechar las oportunidades para que el inicio del plan del negocio estratégico
sea efectivo y con el transcurso del tiempo se dé la mejora continua en el mismo.
Las habilidades conceptuales, humanas y técnicas deben ser parte de la aptitud
del emprendedor y en el caso que se detecten debilidades y amenazas debe
actuar de inmediato para su correccidn oportuna, al evitar efectos negativos en el
negocio. Lo recomendable es que como parte de ese espiritu emprendedor se

integren las mejores acciones por conviccién, como parte de una cultura de
negocio. (Luna, 2016, p.24).

Asi, aun con toda la innovacion y valor por asumir el riesgo de poner una idea en marcha,
es necesario realizar célculos financieros de viabilidad econdémica que permitan
encontrar la alternativa mas idénea a la hora de iniciar un nuevo negocio. El estudio y
analisis de los estados financieros permiten establecer las expectativas y realizar planes

de acuerdo con estandares establecidos de antemano.
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Finanzas

Las finanzas se refieren a una rama de la economia y la administracion que estudia el
intercambio de capitales entre los individuos las empresas y los estados con la
incertidumbre o riesgo que estas conllevan.
Cuando hablamos de finanzas, hablamos por supuesto de como nos financiamos,
pero en primer lugar hemos de poner el énfasis en cuales son nuestras

inversiones, asi como los rendimientos que obtenemos de ellas al pagar nuestros
clientes los productos o servicios que les ofrecemos. (Blasco, 2015, p.147).

En términos simples, las finanzas aluden al estudio de la circulacion de los capitales,
entre los individuos y las empresas; cdmo se obtienen y como se gasta estos fondos; es
decir, el estudio de la administracion del dinero. Dentro de esta rama, se buscan las
alternativas tanto de inversion como de gasto corriente para obtener finalmente un
balance positivo disminuyendo o minimizando las pérdidas mediante el uso responsable

del dinero disponible para el pago de las necesidades y los deseos de los individuos.

Las finanzas corporativas, es una rama de las finanzas que se centra en la forma que
tiene las empresas para crear valor mediante el uso de los recursos financieros.
La planeacion financiera y los indicadores del crecimiento son algunos de los
métodos de analisis financiero que utilizan las organizaciones. El futuro de una
entidad ligado a la prediccion de eventos y a la continuidad del negocio, es parte
relevante del analisis financiero. Las decisiones que tome la empresa en estas
seis areas de politica financiera afectaran en forma directa su rentabilidad futura,

asi como su necesidad de financiamiento externo y sus oportunidades de
crecimiento (Garcia, 2015, p.296).

Es asi como las organizaciones utilizan las herramientas financieras para muchas veces
predecir el futuro de sus operaciones y apoyar sus decisiones con estadisticas confiables

gue les confirmen cual es la mejor estrategia de crecimiento.

El sistema financiero

Se trata del conjunto de organizaciones, instituciones, medios y mercados de un pais o
region, en un sentido general, cuyo objetivo es la canalizacion de recursos para su
posterior colocacion, siendo esto motor de generacion de riqueza y aseguramiento a la

hora de mover capitales.
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El componente financiero tiene una importancia creciente en el estudio de la
economia. Sin embargo, solo a efectos didacticos es posible separar el sector real
del financiero, ya que, ambos se complementan y permanecen intimamente
unidos. Cuando hablamos del sector real nos referimos a aquel que recoge las
decisiones y operaciones referentes a la produccién, consumo, inversion (en
términos reales) e intercambio, mientras que el sector financiero se centra en el
conjunto de procesos de financiacidon que se realizan en la economia. Estos
ultimos gozan de una caracteristica comudn: la utilizacion de instrumentos de
crédito. (Pampillon, 2017, p.15).

El sistema financiero es un esencial motor econdmico, de la empresa y centra su atencién
en los procesos de crédito que se otorgan de forma ordenada, asi como las leyes y
reglamentos que rigen este para garantizar la correcta participacion y proteccion de los
participantes, tanto entes prestamistas como prestatarios. Puede entenderse de la
misma forma como un conjunto de reglas que operan en el mercado de dinero orientando

el ahorro y la inversién poniendo en contacto la oferta y la demanda de dinero del pais.

Mientras se habla de un sector real que es el encargado de la produccién y el consumo
de bienes, el sector financiero se centraliza mayormente en los procesos de financiacion

y ahorro que cuentan con instrumentos comunes llamados instrumentos financieros.

Planeacion financiera

Teniendo en consideracion los planes y objetivos organizacionales, se trazan los planes
de accién que detallan las acciones que se requieren para cumplir con las metas
establecidas. Esta labor busca mantener el equilibrio econémico en todos los niveles
organizacionales, tanto operativa como estratégicamente; por lo tanto, se logra
establecer pardmetros que permiten cuantificar las propuestas elaboradas por diversos

departamentos para evaluar sus costos y analizar su impacto en los ingresos.

Esta planeacion requiere una mezcla de métodos; segun Pacheco (2016), no solo con
un enfoque frio, metddico y rigido sino con valor agregado y reflexion que permita
cruzarlos con los indicadores externos y variables indirectas para el negocio

incorporando el contexto al cual se pertenece.

Para llevar a cabo este andlisis, una de las herramientas mas eficaces es el analisis de
radios financieros que se expresan como cocientes entre cuentas o masas contables que

permiten establecer una relaciébn. Tal y como indica Garayoa (2013); las ratios
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financieras dan como resultado un valor que tiene que ser relacionado con otros
correspondientes a la misma empresa en otro momento del tiempo (para medir su
evolucién) o a otros resultados correspondientes a empresas del mismo sector

econdmico en el mismo periodo.

Presupuestos Yy pronésticos

Se entiende como prondstico al célculo anticipado de ingresos y gastos esperados de
una actividad econdmica, con el objeto de cumplir una meta bajo ciertas caracteristicas
en un momento determinado.  Los planes elaborados inicialmente deben ser
comparados con los datos reales obtenidos luego de la puesta en marcha, sin esta
comparacion los presupuestos carecen de utilidad e importancia, a estas diferencias se
les conoce como desviaciones. La Elaboracién y control de los presupuestos no solo
permite no solo identificar estas desviaciones, sino que mediante su analisis se

establecen las causas, permitiendo evitar que sigan ocurriendo al corregirse.

Los presupuestos son esenciales a la hora de realizar un analisis para un proyecto de
inversion orientado a procesar un nuevo producto, servicio o introducirse en un nuevo
mercado. Como menciona Morales (2014), un proyecto de inversion reane todas las
inversiones necesarias en activos a largo plazo para iniciar un emprendimiento que
cuente con estudios que garanticen la viabilidad de la inversién y que estén soportados
por estudios de mercado, técnicos y financiero, entre otros con una serie de calculos
anticipados sobre la operacion proyectada identificando gastos e ingresos para tomar

una decision de aceptacion-rechazo.

La aceptacion de un proyecto financiero radica en muchos factores cuantificables y de
viabilidad técnica, sin embargo, la obtencién de rentabilidad o utilidad positiva es uno de
los parametros de mayor relevancia que se debe considerar. Esta utilidad se obtiene de
la diferencia entre los ingresos totales versus los costos de los productos o servicios que

se desean comercializar; y cuanto mayor sea este resultado, se considera mas deseable.

Gestion de costos

Como se ha establecido en apartados anteriores la globalizacion y oferta de productos

por las empresas en la actualidad, incrementa la competitividad del mundo empresarial
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y obliga a las empresas a ofrecer mas y mejores productos a con valor y caracteristicas
distintivas a precios competitivos. De esta manera simplemente para existir es necesario
establecer una estructura de costos que permita mantener utilidades constantes a través
del tiempo para garantizar su operacion.
Las empresas mas competitivas, exitosas y optimistas acerca del futuro son
aguellas que tiene un sistema para registrar y contabilizar costos, puesto que la
contabilidad de costos les permite tener orden en sus operaciones. Los resultados
anteriores muestran que las empresas que utilizan sistema de costos han

adquirido mayores utilidades y mejores resultados financieros que aquellas que
no lo utilizan. (Ramirez, 2008, p.69).

La Elaboracion de una gestién de costos adecuada puede lograr un instrumento analitico
de contabilidad que sumarice la informacion de forma que sea facil de analizar y
disminuya los tiempos de reaccion a la hora de la toma de decisiones. Para cualquier
emprendimiento, el control de gastos es necesario para su Optimo funcionamiento y
desarrollo de actividades en un mercado altamente competitivo, pues permite obtener
una rentabilidad periddica que produce beneficios tales como: el posicionamiento de
mercado, implementacion de nuevos sistemas, mejoras en las actividades diarias y

sinergias econdmicas.

Segun Ramirez (2008) las PYME deben comprender que una mayor competitividad inicia
por un control sobre sus costos por medio de un sistema que permita toma de decisiones

en tiempo real con informacién que sea eficiente y precisa.

Una adecuada gestion de gastos y planificacion financiera esta intimamente relacionada
con la estructura organizacional presente. Cuando la estructura no esta bien definida y
no se delimite una adecuada segregacion de funciones para cada colaborador, pueden
llevarse a cabo errores o fraudes que pueden inflar los estados financieros impidiendo la
correcta toma de decisiones y por ende incumpliendo las metas fijjadas estancando su

crecimiento y posicionamiento del mercado.

En un mundo altamente cambiante, hay que hacer mano de la tecnologia existente, ya
gue, esta puede proveer aplicaciones de forma econdmica y algunas veces hasta gratuita
para realizar una adecuada contabilidad y gestion y gastos dentro de una empresa de

pequefio tamafo, siempre de acuerdo con los lineamientos contables.
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Contabilidad de costos

Esta rama de la contabilidad es la que se encarga de analizar los méargenes de
contribucion y el punto de equilibro derivados de los costos de la produccién de un

producto o servicio.

Las empresas pequefias, son usualmente constituidas por familias o bien
emprendedores que, por su falta de experiencia y desconocimiento en el area financiera,
llevan un escueto control interno de los gastos o bien, pueden filtrar algunos que no son
propios de la operacion y por sus caracteristicas no deberian ser tomados en
consideracion para el desarrollo de las operaciones.

Tradicionalmente, en las empresas de comercializacién y de produccion de bienes, los
gastos operacionales son los rubros mas importantes y significativos pues son estos los
qgue se destinan para el funcionamiento del negocio siendo su principal funcién la
subsistencia de la actividad comercial y para llevar a cabo actividades de soporte a los

procesos productivos que son estrictamente necesarios.

Tal y como indica Rivero (2015) los margenes de ganancia de las empresas no son
estaticos a lo largo del tiempo y son derivados en gran forma con las variaciones en los
costos de los insumos de los productos, los costos de produccion y otras variables del

mercado.

Un sistema adecuado de contabilidad de costos sujeto y desarrollado con base en los
principios contables adecuados y tipicamente los costos se dividen y categorizan en
funcion de su comportamiento.
Tipicamente los costos se dividen en variables, fijos y mixtos en funcién de su
comportamiento en relacion con las variaciones que se operan en el nivel de
actividad de la fabrica (comunmente denominado volumen de produccion), que
puede ser expresado en términos de las unidades terminadas, horas mano de

obra, horas maquina trabajadas, kilos, litros, metros consumidos, etc. (Laporta,
2016, p.59).

Mercadeo

El “marketing” es un concepto en inglés que se traduce al espafol como mercadeo y se

trata de la disciplina que se analiza el comportamiento de los consumidores y el mercado
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dentro y fuera de las empresas para captar y retener a los clientes mediante la
satisfaccion de las necesidades o bien de la misma forma el mercadeo crea nuevas

necesidades para producir, comercializar y vender nuevos e innovadores productos.

Para Hernandez (2001) El mercadeo estudia la forma en que las relaciones de
intercambio son creadas, estimuladas, facilitadas, valoradas y gobernadas. La esencia
del mercadeo est4 en la relacion de intercambio, definida como conexién de recursos,
personas, actividades orientadas hacia la creacién e intercambio de valor para el

mercado.

Tipicamente los especialistas en esta disciplina se centran en el conjunto de las cuatro
actividades principales del mercadeo como son: producto, precio, plaza (lo que se refiere
a la distribucién) y publicidad (promocion) mediante la utilizacion de diversas técnicas y
métodos especializados que buscan conquistar el mercado y conseguir, 0 superar los

objetivos de colocacion de ventas establecidos por la unidad de negocios inicialmente.

Como asegura Céspedes (2010) el mercadeo enmarca a la sociedad, la economia y la

empresa como los tres grandes contextos y la razén de ser de la actividad como un todo.

Mercadeo economiay empresa

Los mercados en la economia, son las unidades o divisiones que facilitan la produccién,
comercializacién, compra y venta; identificandose dos tipos de mercados, como son los
de bienes y los de factores de produccion; el primero es el que comercializa los bienes 'y
servicios y el segundo se encarga de la comercializacion de los factores productivos tales

como tierra y capitales necesarios para la fabricacion.

Asi la empresa debe evaluar que bienes va a fabricar los medios productivos con los que
cuenta. Segun indica Sherlock, una empresa s6lo puede existir como resultado de
satisfacer las necesidades de sus clientes y esto es «“marketing”» en el sentido mas
amplio de la palabra, muchas veces satisfacer infiere crear necesidades nuevas que el

cliente no conocia excediendo asi sus expectativas.

Desde el punto de vista conectivo el “marketing” actia como un mediador entre la
empresa y su entorno; analiza las necesidades del mercado y las transforma en

oportunidades de negocios. En este orden de ideas, indica Meza (2012) que el
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“‘marketing” implica la responsabilidad de proporcionar beneficios a clientes, empresa y

sociedad y en el afan de lograrlo ha surgido el enfoque de “marketing” holistico.

Segmentacion necesidades y tendencias

La segmentacion de mercado permite diferenciar un mercado total en segmentos mas
pequefios que comparten caracteristicas y comportamientos a los cuales se les puede
aplicar una mezcla de marketing diferenciado. Segun establece Céspedes (2010) la
esencia del proceso es conocer a los consumidores, lo que permite mejorar la precision

del mercadeo que aplica una empresa.

La segmentacion en mercadeo procura dividir el mercado, dependiendo de los
requerimientos y necesidades de la empresa, esto le permitira establecer cuél es el target
group. (Galindo, 2011, p.62). Dado que la segmentacion ordena el total en grupos mas
pequefios y homogéneos, por ejemplo, personas con intereses y actitudes similares
acerca de ciertas variables, es mas probable que respondan de una manera similar ante

estimulos de “marketing”.

Con los avances tecnoldgicos es mas facil profundizar en el conocimiento de los clientes,
lo que hace mas sencilla la labor de creacion de actividades dirigidas a cierto tipo de
consumidor y a la vez han permitido la obtencion de informacion casi en tiempo real, lo

gue aumenta la posible reaccién de la empresa.

Con la tecnologia y la globalizacién nacen a la vez las tendencias; como sefiala Erner
(2010) estas nacen con la modernidad y son la consecuencia de grandes cambios

econdmicos, tecnoldgicos y sociolégicos.

Investigacion de mercados

La investigaciéon de mercados se refiere a una técnica para la recopilacion de datos e
informacioén de una manera sistematica y su posterior analisis para la toma de decisiones
gerenciales. Su utilidad radica en el hecho de que logra acercar al consumidor a la
empresa permitiéndole a esta conocer nuevos habitos o patrones de consumo, otras
necesidades o preferencias, para esto se hace mano de métodos estadisticos que

proporcionan la base para actuar a favor de los consumidores.
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Aunque la esencia de la IM es obtener datos e informacion para la toma de
decisiones mas acertadas dentro de un ambiente competitivo, vamos a dar
algunas definiciones de diferentes autores, estudiosos del tema y personas del
comun que a veces definen mejor las cosas para que usted, como gerente, tenga
una visidn mas amplia al respecto. “La investigacion de mercados es la reunion,
el registro y el analisis de todos los hechos acerca de los problemas relacionados
con la transferencia y venta de bienes y servicios del productor al consumidor”.
Report of the Definitions Committee del Journal of Marketing, 1948 (Boyd y
Westfall, 1978). “Un enfoque sistematico y objetivo del desarrollo y la provision de
informacion aplicable al proceso de toma de decisiones en la gerencia de
mercadeo”. Kinnear y Taylor (1998) ‘Analisis sistematico de problemas,
construccion de modelos y hallazgos de hechos que permitan mejorar la toma de
decisiones y el control en el mercado de bienes y servicios”. Philip Kotler (Prieto,
2013, p.5).

En la investigacién de mercados, la informacion procesada permite a los principales
actores tales como son los consumidores, productores, productos y servicio,
rentabilizando la actividad al enfocarla adecuadamente segun las expectativas y
necesidades de cada uno. La produccion se enfoca en las correctas alternativas, es
decir en aquello que es mas requerido y simplemente deja de producir aquellos items

gue ya no son solicitados por el mercado por considerarse obsoletos.

Todo lo anterior permite al negocio concentrarse en aquello que le produce mayor
rentabilidad, disminuyendo y controlando las perdidas por productos que no son
colocados adecuadamente para la venta.

Ventas y promocion

La promocion y ventas es una de las principales variables del “marketing”, enfocada
principalmente en la comunicacion y consiste en incentivos de corto plazo dirigidos a los

consumidores y demandantes de un cierto bien con el fin de incrementar las ventas.

Existen diferencias fundamentales entre la publicidad y la promocién de ventas.
La primera trabaja en el mediano y largo plazo educando, crea la imagen de la
marca y la construye en la memoria de los consumidores; mientras que el objetivo
de la promocion de ventas es, en el corto plazo, colocar en manos de los clientes
el producto para que lo prueben, lo lleven a su casa y lo ofrezcan al resto de la
familia. Por todo ello, las principales virtudes de la promocion de ventas son: a)
Producir resultados en el corto plazo al motivar la compra del consumidor
mediante incentivos como descuentos en el precio, premios, sorteos, etcétera. b)
Crear interés hacia el producto o servicio destacandolo de los productos
competidores, por su atractivo adicional al brindar el plus de un regalo o
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descuento. c) Dirigirse con facilidad hacia el segmento de compradores meta,
pues, gracias a su flexibilidad (Chong, 2007, p.26).

En conclusion, la meta en si es el aumento en la cifra de las ventas para aumentar la
rentabilidad de la empresa, como sefala Salén (1999), las primeras mediciones de la
eficacia de una promocién son aquellas relacionadas a las cifras de venta de los articulos

promocionados al consumidor final.

Después de las consideraciones anteriores, se procede a explicar mas claramente la
importancia de las mascotas, la creacion de necesidades para estos animales, la

industria y la moda elaborada para ellos.

Mascotas

Una mascota o animal doméstico es aquel que se conserva o con el cual se convive con
el objetivo de brindar compairiia y para el disfrute del cuidador, a pesar de ser utilizados
algunas veces como cuido y vigilancia, estos usualmente se caracterizan por que no
producen ningun beneficio econémico ni alimenticio, se trata Unicamente de beneficio
personal. Los animales de compafia son seleccionados usualmente por presentar
ciertas caracteristicas de comportamiento e interaccion con los humanos, siendo los mas

populares los perros y los gatos.

La relacion entre los humanos y los gatos a través de la historia ha sido larga y
enigmatica, desde los antiguos egipcios donde se les otorga el estatus de divinidad
siendo inclusive inmortalizados en el arte y la literatura; pasando por otras culturas donde
han sido relacionados a la maldad y la brujeria o las entidades demoniacas; siendo en la
actualidad muy populares debido a su facil tenencia, divertidos, carifiosos y los cuales se
pueden mantener en espacios relativamente pequefios. Como indica Valadez (2003),
la domesticacion del gato es el caso mas antiguo de domesticacion con fines religiosos;
simbolos de amor y alegria, con derecho a vida eterna; segun hallazgos de gatos
momificados pertenecientes al final del imperio nuevo. Estos animales eran otro

miembro de la familia y estaba prohibido hacerles dafio.

En el caso de los caninos, se cree que el perro fue el primer animal domesticado por los

seres humanos y nos han acompafado por unos diez mil afios; segun analisis genéticos

35



la amistad entre estos dos seres nace en Europa, cuando se logra domar a algunas

especies de lobos salvajes utilizados como apoyo a la caza y para la proteccion.
El perro probablemente haya sido el primer animal domesticado. Gracias a los
hallazgos arqueoldgicos que se han producido, se ha veri fi cado que el lobo, como
antecedente del perro, comenz6 a domesticarlo el hombre ya en la Prehistoria. Y
desde entonces, los perros han estado al lado de los humanos, ayudandolos en
la caza, el pastoreo, la vigilancia del hogar y otras tareas. Se ha dicho incluso que
nuestra relacion con el perro es, ademdas, de por intereses practicos,
fundamentalmente una relacién “parental”. Segun se dice, la morfologia de los
cachorros desencadena inevitablemente el comportamiento “parental” en el
hombre, ya que, su aspecto desvalido, lloriqueos y gemidos nos provocan la
necesidad de proporcionarles cuidado y proteccion. De hecho, aunque el hombre
primitivo lo utilizara para vigilar el poblado o para la caza, existen hoy tribus
africanas que tiene condiciones de vida similares a las de los primeros pobladores

y que, sin embargo, conviven con perros sin que éstos desempefien labor
aparente. (Gil, 2014, p.13).

Actualmente, se sabe que poseer animales de compafia se ha demostrado que tiene
grandes beneficios para el ser humano, tal y como sefala Atehorttia (2007) en su estudio
la influencia de las mascotas en la vida humana, existen un sinnimero de investigaciones
cientificas que clasifican los efectos de la compafia de los animales en terapéuticos,

fisioldgicos, socioldgicos y psicosociales.

Como terapia, se ha demostrado una mejora en el animo de nifios con problemas de
autismo, ancianos con demencia o personas con depresion, al establecer una unién
afectiva entre el humano y el animal potenciando la rehabilitacion e incrementando el

nivel de vida y supervivencia por sus efectos beneficiosos.

Como indica Gomez (2007), los duefios de perros tienen una mayor actividad fisica en
comparaciéon con aquellos que no los poseen y como consecuencia los primeros tienen
en general una mejor salud, reflejandose en un menor nimero de consultas médicas De
esta forma la tenencia de mascotas resulta en un factor de proteccion, baja de peso y

por ende aumento de autoestima.

Varios factores han favorecido el incremento de la tenencia de animales de compaifiia,
tales como el aumento en la capacidad de compra, como el hecho de que las personas
prefieren la compafia de un animal antes de iniciar una familia o adquirir otro tipo de

responsabilidades.
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Bienestar animal y las mascotas
Pese a los beneficios que proporcionan los animales a los seres humanos, existen
algunas personas que no tiene las mejores intenciones e imponen un estilo de vida a los
animales de soledad, o inclusive de negligencia que les causan sufrimiento.
El animal es un ser organico que vive, siente y se mueve por su propio impulso.
Se distingue entre animal domeéstico, que es el que vive en compafia, depende

del hombre. Nos referiremos al animal de compafiia como el animal doméstico
gue comparte los espacios y las vivencias del hombre. (Gil, 2014, p.15).

Indica Bekoff (2018), que recientemente se han realizado mas investigaciones sobre las
vidas cognitivas y emocionales de los perros que se han traducido en actitudes y
comportamientos y mayor entendimiento acerca de sus necesidades fisicas vy
emocionales. Sin embargo, sefiala el mismo autor, las antologias sobre bienestar y ética
animal no incluyen apartados acerca de los animales de compafiia pues se da por
sentado que estos son parte de la familia y asumen que no tiene problemas significativos
de bienestar, por lo que no es sorprendente que la ciencia del bienestar en si este menos
desarrollada que la de los animales de granja, de laboratorio o de zooldgico.

Blasco (2011) plantea que muchas personas consideran a las animales fébricas de
carne, huevos o leche y ellos considera que el bienestar no es algo distinto a crear
condiciones para maximizar la produccion de forma eficiente. Actualmente este
paradigma esta cambiando y muchos defensores de los derechos animales trabajan por
mejorar las condiciones de vida no solo de los animales de compafiia, sino de los de

produccién procurando que estos tengan una vida digna y una muerte sin dolor.

Continda Blasco (2011) mencionando que a pesar de que la prioridad humana debe
tomarse en cuenta, hay que distinguir entre ética y bienestar, puede que para maximizar
nuestra produccién se tomen decisiones que no sean del todo éticas, pero debe existir
una conciencia de que los animales se encuentran muchas veces en una situacion
precaria y es necesario que se haga un balance entre produccién humanay bienestar de

los animales.
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La industria de las mascotas

La industria de cria, produccion, comercializacién de animales y articulos relacionados
con estos esta en auge y actualmente mueve millones de délares alrededor del mundo;
siendo los gatos y los perros los reyes en los hogares, seguido por pajaros, peces y
pequefios mamiferos. Segun Longas (2016) para el diario El pais semanal, la tenencia
a tratar animales de compafiia como hijos, paso facturas de mas de cien millones de
dolares en Estados Unidos, Europa, América Latina y Japon; siendo el 30% de esto solo

en Europa, la mitad en comida y otro tanto en medicinas, servicios y accesorios.

Sin embargo, tal como indica Valera (2017), este mercado es muy dinamico y cambiante
y muchas veces los reveses financieros no se pueden achacar a la situacion econémica

0 a la competencia, sino que hay que adaptarse y hacer nuevas propuestas.

De la misma forma la demanda de articulos de moda para mascotas se ha incrementado
cada vez mas en los ultimos afos; de acuerdo con la pagina Web mascotas Foyel,
(2009), los clientes cada vez requieren mayores cuidados para sus mascotas lo cual ha
motivado el crecimiento de nuevos locales de confeccion de articulos de ropa para perros

y para gatos, e inclusive se elaboran prendas para monos.
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CAPITULO 3: METODOLOGIA



Procedimiento metodolégico para el estudio de campo

El estudio de campo de una investigacion requiere una secuencia de pasos para obtener
datos especificos que suministran informacion exacta, segura y por consecuencia con

menor error; seguidamente se define la metodologia a realizar.

Definicion de enfoque

Dado que el tipo de investigacion supone realizar un analisis de viabilidad o de
cuantificacion de la demanda para la creacion de una empresa; el criterio para establecer
la investigacion se construye como una realidad de tipo numérica cuantitativo de tipo
descriptivo y con base epistémica positivista sobre los datos, adicionalmente el
investigador no pretende ejercer ningun tipo de estimulo ni situacion especifica sobre los

datos.

Asimismo, el trabajo pretende realizar generalizaciones al intentar incorporar criterios de
cuantificacion de demanda, analisis de tenencias y criterios financieros de conocimiento
general para establecer una estructura viable que permita crear una empresa funcional

y rentable.

A pesar de ser una investigacion con un paradigma positivista casi enteramente, tiene
un pequefio componente naturalista pues se pretende tomar partido de las opiniones,
vivencias y tendencias de la poblacion y posiblemente de un experto en el area
financiero-contable como un complemento importante para establecer consideraciones
correctas con respecto al objetivo que se desea lograr. No obstante, es necesario
aclarar que el mayor peso dentro del estudio lo tiene el enfoque cuantitativo, dado que lo
cualitativo es inicamente para certificar la viabilidad del proyecto.

El enfoque que se plantea en el analisis es de tipo cuantitativo mediante la recoleccion
de datos y la medicion de los mismos para hacer la correcta validacion de las
proyecciones financieras y calculo de rentabilidad y sustentabilidad del emprendimiento.

Este es aplicable pues presenta una relacion directa entre la relacion numérica de las
variables y nuestro problema de investigacion, son datos cuantificables para tratar de
establecer el comportamiento de la poblaciébn permitiendo realizar una adecuada

generalizacion.
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Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014): “El enfoque cuantitativo utiliza la
recoleccion de datos para probar hipotesis con base en la medicion numérica y el analisis

estadistico, con el fin establecer pautas de comportamiento y probar teorias” (p.37).

Este enfoque es aplicable al andlisis del trabajo pues es con base en la recolecciéon de
datos que se pretende corroborar el tema de investigacion realizando posteriormente un
analisis de la informacién obtenida, logrando asi generar una propuesta metodologica

viable para la creacién exitosa del negocio.

Disefio de investigacion

Este comprende la especificacion de las metas y las tareas a cumplir en sus relaciones
interpersonales y con la tarea esperada.

Disefio seccional

La investigacion es de tipo seccional pues obtiene informacién del objeto de estudio ya
sea una poblacién o una muestra una Unica vez y en un momento determinado, tales
como encuestas o cuestionarios. Segun Soler (2012) la investigacion seccional se
realiza en un momento dado, es como sacar una foto instantanea del fendbmeno en sus
condiciones actuales para realizar un analisis; llamada también por algunos autores

sincrénica.

El estudio a realizar, pretende la recoleccion de informacién dentro de un solo periodo
de tiempo determinado que comprende el tercer trimestre del afio 2018; mediante la

utilizacién de una encuesta en linea que permite extraer datos para su analisis.

Disefo transversal

De la misma forma, los instrumentos de recoleccion de la informacion seran aplicados

de manera Unica a la muestra seleccionada de consumidores seleccionados.

Como menciona Hernandez et al; (2014), para los casos de analisis de una o diversas
variables, evaluacion de una situaciéon o fenOmeno en un momento es apropiado la
aplicacion de un disefo de esta naturaleza para intentar describir variables y analizar su

incidencia y relacion en un momento en especifico.
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Método de investigacion

Los métodos de investigacion conducen al logro de los conocimientos y a la vez, ordenan
de manera cuidadosa los que ya se poseen. Los tipos de métodos difieren de acuerdo
con las dimensiones y la naturaleza de la pregunta que se hace y a la vez el método
empleado para contestarla.

Método Analitico

Se pretende realizar un andlisis de la informacion de los datos recolectados en el trabajo
de campo mediante la compilacion de datos de tendencia otras variables que permitan
resolver el problema planteado en la investigacion. El andlisis de la informacion permite
llegar a la deduccion de resultados con una base en resultados obtenidos en los datos

en si que permiten emitir el criterio.

La aplicacién del método analitico permite descubrir los elementos, relaciones y atributos
descomponiendo las partes de un todo mediante la observacion, descripcion y examen
critico aportando propuestas légicas que permitan visualizar varios puntos de vista y

angulos las posibles soluciones a un problema en patrticular.

Dado que el método analitico requiere la separacién de un todo en partes o elementos
gue lo constituyen estudiando de forma profunda cada uno de ellos y sus relaciones, es
aplicable en el presente estudio, como indica Menoyo (2016), en todos los trabajos de

investigacion debe figurar una hipotesis.

De la misma manera, como indica Nifio (2011), este tipo de investigacion, persigue la
descripcién o reconstruccion analitica de caracter interpretativo de la cultura, formas de
vida y estructura social del grupo investigado; lo cual con la aplicacién de las preguntas
de cuestionario y su posterior interpretacion se extrae la informacion para su posterior

interpretacion y analisis.

Método de Campo

Tal como se menciona en los apartados anteriores, se pretende realizar el analisis
propuesto mediante la recoleccion de informacion a potenciales clientes duefios de
mascotas que compran articulos especializados para sus animales, utilizando

instrumentos tales como un cuestionario o encuestas desarrollados especificamente con
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la intencién de recabar datos que permitan establecer los patrones de consumo e interés
en los productos propuestos para establecer una posible cuantificacion de la demanda
gue permitan analizar con un grado de certeza la viabilidad y probable rentabilidad del

emprendimiento.

La informacion de campo permite entender mejor las necesidades y deseos de los
potenciales clientes, tal como menciona Hernandez et al (2014) estas pueden combinar
técnicas tanto cuantitativas como cualitativas para recabar la informacion como
observacion, cuestionarios y entrevistas.
El instrumento para la recogida estandarizada de datos, tanto por correo como por
teléfono o “cara a cara”, es el llamado cuestionario. Este consiste en un formulario
gue contiene escritas una serie de preguntas o afirmaciones y sobre el que se
consignan las respuestas. La redaccion y estructuracion de las preguntas en el
cuestionario es una tarea cuidadosa, pues de ella depende, primero, que se
obtenga la informacion que se desea y no otra y, segundo, no influir en las

respuestas de los individuos ya directa o indirectamente. (Alaminos y Castejon,
2006, p.84).

Método Deductivo

Finalmente, con la aplicacién de las herramientas de campo y el andlisis de los datos
obtenidos gracias se aplica la deduccion de la informacion para obtener una respuesta a
la hipotesis planteada originalmente. La deduccién es la parte l6gica que llega a la
conclusién mediante premisas o inferencias, por lo que el método deductivo es una serie
de procesos légicos que nos llevan a una conclusion directa ya sea esta falsa o

verdadera.

Como indica Ackerman (2013), si tenemos premisas verdaderas y aplicamos
correctamente el procedimiento de deduccion, su derivaciéon las conclusiones seran
necesariamente verdaderas. De esta manera, la tarea de todo cientifico era encontrar
premisas verdaderas de las cuales derivar conclusiones que también seran
consideradas. Dado lo anterior se justifica el uso del método deductivo en el presente
trabajo dada la aplicacion de las herramientas, analisis de resultados para asi llegar a

las conclusiones acertadas.
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Tipo de investigacion
Existen muchos tipos de investigacion y dependiendo de los fines que se persiguen los

investigadores pueden preferir un método sobre otro o bien la combinacion de varios

tipos; a continuacion, se detallan.

Descriptiva
Partiendo del andlisis de los datos recolectados por cada una de las variables, se
pretende hacer un calculo real de la demanda existente del producto que permita
establecer estimaciones de costos de puesta en marcha, compra de insumos,
importacion y Elaboracion de productos especializados con caracteristicas distintivas. La
investigacion descriptiva permite especificar las propiedades o perfiles adecuados que
interrelacionen la demanda con los productos. Esta, permite analizar la percepcion de
los consumidores ante el producto que se desea comercializar.
La investigacion descriptiva comprende la descripcion, registro, analisis e
interpretacion de la naturaleza actual y la comprension o procesos de los
fendmenos. El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre como

una persona, grupo de personas o cosa se conduce o funciona en el presente
(Tamayo, 2015, p.46).

Una vez realizado este analisis sera posible realizar proyecciones financieras de costos
y posible rentabilidad del emprendimiento con un alto nivel de certeza. Las proyecciones
financieras permiten plasmar numéricamente los estados financieros contables y con
estos realizar un analisis de la prevision futura para conocer y viabilidad y permanencia

en el tiempo.

Segun Martinez y Gomez (2009), los objetivos a conseguir pueden ser definidos en
distintos términos, tales como cuotas de mercado o maximizacion de beneficios; sin
embargo, para la encontrar el alcance o mantenimiento de una cuota de mercado es
necesario realizar una estimacién de crecimiento de ventas anuales a fin de alcanzar los

objetivos propuestos.

La investigacion descriptiva se realiza cuando se ha avanzado al menos un poco en el
tratamiento de un problema y es posible establecer vinculos entre los elementos que

estan en juego.
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Exploratoria

Debido a la falta de estudios previos y la caracteristica Unica acerca de este tema en
particular, se establece la necesidad de realizar una investigacion de caracter
exploratoria, esto permite obtener informacion e identificar tendencias y relaciones
potenciales entre las variables para establecer el rumbo de investigaciones que pueden

ser mas rigurosas en el futuro.

“La investigacion exploratoria se efectua normalmente cuando el objetivo a examinar un
tema o problema de investigacion poco estudiado del cual se tiene muchas dudas o no
se ha abordado antes” (Hernandez, et al, 2003, p.115). Dada la naturaleza unica del

emprendimiento es facil establecer la carencia de estudios anteriores.

Nomotética

Dentro de este trabajo se utiliza no solamente la investigacion para la caracterizacion de
la demanda y el producto deseado, sino acompafia de una propuesta de metodologia
para la creacion y puesta en marcha de un negocio rentable. Donde una investigacién
de este caracter acompafada de ciencias experimentales permite aportar datos valiosos

para su consideracién posterior.

Las investigaciones con configuracion nomotética utilizan el método experimental
acompafado de una hipétesis para abordar una situacién particular que inicie el estudio,
donde el investigador plantea suposiciones que sirven como guia para la realizacion y
secuencia de tareas que permitan encontrar una respuesta o respuestas viables a

partir de las leyes y teorias universales o generales que ya existen.

Asi las explicaciones que se encuentren dentro de la perspectiva nomotética estan
sustentadas de acuerdo con las reglas generales de los fenédmenos estudiados, sobre la

base de investigaciones similares del mismo hecho.

Para la generalizacion se pretende seleccionar una muestra de individuos que permita
predecir una tendencia o comportamiento haciendo posteriormente inferencias y
generalizaciones para el resto de los sujetos. La posibilidad de hacer estas

generalizaciones a poblaciones mas amplias es posible gracias a este supuesto.
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Instrumentos

Los instrumentos son los medios materiales que se emplean para recoger y almacenar
la informacion, en este apartado se indican las técnicas e instrumentos que se utilizaran

para la investigacion.

Cuestionario

Posiblemente el instrumento mas utilizado para recabar informacién y recolectar datos;
el cuestionario obedece a diferentes necesidades y puede ser aplicado a diferentes
problemas de investigacion.
El cuestionario es considerado como un medio de comunicacion escrito y basico
entre el encuestador y el encuestado, facilita traducir los objetivos y las variables
de la investigacion a través de una serie de preguntas muy particulares,

previamente preparadas en forma cuidadosa, susceptibles de analizar en relacién
con el problema estudiado (Balestrini, 2002, p.138).

Tal como sefala Hurtado (2000), el cuestionario se compone de una serie de preguntas
relacionadas entre si y a una tematica especifica que permiten obtener cierto tipo de
informacion que sea relevante. Asi se trata una de las formas mas tradicionales de
evaluar un tépico haciendo posible la incorporacion de una gran variedad de preguntas
y por su caracter personal crea confianza y es de facil comprension para cualquier

individuo.

Los cuestionarios tienen ventajas sobre otro tipo de instrumentos de recolecciéon de datos
pues son econdmicos y gracias a los avances tecnoldgicos y las redes sociales, su
aplicacién es relativamente sencilla y se puede contactar a los sujetos sin esfuerzo, con
preguntas que arrojan respuestas estandarizadas que son faciles de tabular gracias al

formato de las preguntas que se disefian inicialmente.

Mediante la utilizacién del cuestionario a los potenciales consumidores, se permite la
recoleccion de datos provenientes del mercado meta para posteriormente analizar la
conveniencia y estimar el perfil del cliente y sus caracteristicas y con estos resultados

hacer la estimacion de la demanda; y el mismo se desglosa de la siguiente manera:
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Tabla 1

Desglose del cuestionario aplicado a la muestra de duefios

de mascotas o potenciales consumidores

de productos de moda canina.

item = Naturaleza Reactivo Indicador
1 | Cerrada/ dicotémica Pregunta filtro Nominal
2 | Cerrada/ dicotomica Genero Nominal
3 | Cerrada/ politbmica Edad Intervalo
4 | Cerrada/ politomica Estado civil Nominal
5 | Semicerrada/ politbmica Grado académico Nominal
6 | Cerrada/ politbmica Lugar de habitacién Nominal
7 | Cerrada/ politbmica Cantidad de mascotas Ordinal
8 | Semi -cerrada/ politbmica Tipo de mascotas Nominal
9 | Cerrada/ politmica Raza de mascotas Nominal
10 | Semi -cerrada/ politbmica Adquisicién de mascotas De razén
11 | Cerrada/ politomica / escala Likert Patrén de compra Ordinal
12| Semi -cerrada/ politomica/ tipo Likert | Productos mas adquiridos Ordinal/ de razén
13 | Semi -cerrada/ politébmica Decision de la compra De razon
14 | Cerrada/ politbmica / tipo Likert Importancia de la Publicidad | Ordinal/ de razén
15 | Semi -cerrada/ politomica/ tipo Likert | Estética de los articulos Ordinal/ de razén
16 | Cerrada/ politomica / escala Likert Estética de los articulos Ordinal/ de razén
17 | Cerrada/ politémica / escala Likert Variedad de los articulos Ordinal/ de razén
18 | Cerrada/ politomica/ escala Likert Apariencia de las mascotas | Ordinal/ de razén
19 | Cerrada/ politomica/ escala Likert Precio de los articulos Ordinal/ de razén
20 | Semi -cerrada/ politdmica Lugar de la compra De razén
21 | Semi -cerrada/ politdmica Valoracion tiendas online De razén
22 | Cerrada/ politémica Intervalo de compra Intervalo
23 | Cerrada/ politémica Gasto promedio Intervalo
24 | Cerrada/ politomica/ escala Likert Valoracién de precios Ordinal/ de razén
25 | Cerrada/ politbmica/ escala Likert Seguridad en la compra Ordinal/ de razoén
26 | Cerrada/ politbmica/ escala Likert Personalidad del comprador | Ordinal/ de razén

Fuente: Elaboracién propia 2018

Confiabilidad y validez

La medicién de parametros es una de las necesidades humanas, sobre todo en la

actualidad dado la gran cantidad de instrumentos tecnoldgicos que permiten la

recoleccion de datos de forma rapida.

Esta medicion de datos obliga a relacionar

conceptos con datos y hechos que se han observado y recolectado a lo largo del proceso

de investigacion; siendo estos datos relativos a los objetivos planteados al inicio de la

investigacion.
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Para que un instrumento metodolégico sea de utilidad es necesario que cumpla con
principios de validez y confiabilidad; donde estos dos conceptos se conjugan para ayudar

al evaluador a describir adecuadamente la realidad derivada de la investigacion.

Confiabilidad

Se considera para el estudio que los datos obtenidos de campo sean confiables, por tres
razones principales; primero porque la muestra es aleatoria y probabilistica , ya que, los
cuestionarios aplicados han sido colocados en redes sociales haciendo posible que
cualquier individuo sea capaz de responder; segundo, porque se ha establecido
matematicamente la muestra con un 95% de confianza y un 5% de error; y finalmente
porque se ha disefiado la encuesta para asegurarse que las respuestas sean adecuadas

gracias a la pregunta filtro.

Validez

La validez cuantitativa, bajo una perspectiva positivista se orienta principalmente hacia
los instrumentos elaborados por el investigador a partir de las teorias planteadas

inicialmente.

Se asegura la validez del estudio debido a que el cuestionario se realiza con base en los
objetivos que se desean evaluar; a la vez, porque se ha efectuado una prueba piloto para
comprobar su efectividad, validado por un tutor y finalmente porque este se pretende

comprobar utilizando una prueba con el alfa de Cronbach.

Caracteristicas de los participantes

Todo proyecto nace de una necesidad. Se orienta pues, a la consecucion de un resultado
dentro de un plazo de tiempo limitado, al ser de caracter Unico supone un disefio de

operaciones especificas para lograr una meta singular.

Sujetos y fuentes de informacion

Se establecen para el estudio como sujetos primeramente los potenciales consumidores
o individuos a los cuales se les aplica el cuestionario para realizar el analisis de
preferencias y tendencias de consumo. Segun Rivas (2002) la conducta del consumidor

puede variar en mayor o menor grado por un grupo de variables que deben ser

48



identificadas adecuadamente y no pueden pasar por alto para el investigador pragmatico

si se desea extender la demanda de cualquier bien de consumao.

Es importante, que se delimite correctamente quienes son los sujetos de interés, asi
entendemos “Consumidor. Individuo, grupos u organizaciones que utilizan el producto

final, servicio o idea” (Santoyo, 2013, p. 24).

Adicionalmente, se establecen como sujetos de investigacion la posible estructura de
costos e ingresos que se proyecta y se extrae de acuerdo con la informacion de la
demanda obtenida mediante los datos de los consumidores. Las técnicas de prondstico
son herramientas Utiles y necesarias para realizar una adecuada planeacion,
indispensables para el gerente en su quehacer diario y para la toma de decisiones con

consecuencias futuras.

Fuentes primarias

Gracias a la aplicacién del cuestionario, se pretende obtener la informacién directamente
de los potenciales consumidores del producto; estos resultados son registrados de forma
inmediata aprovechando aplicaciones electronicas que proveen resultados inmediatos
para su andlisis.  Estas fuentes primarias, ofrecen un punto de vista particular con
respecto al objeto de estudio mediante una actividad, o cuestionario confeccionado para
el efecto de una forma creativa.

La informaciéon primaria es la que se obtiene de fuentes primarias, esto es,

directamente del mercado. Pueden extraerse bien a través de una investigacion

de campo directa o un consultor, bien encargado de una empresa dedicada a los
analisis de mercado que realice el trabajo en su lugar. (Santoyo, 2014, p.106).

La realizacion del andlisis de situacibn completa y comprensiva, requiere de una
inversion de tiempo y dinero para la recopilacién de datos e informacién pertinentes para
el desarrollo adecuado del plan de mercadeo y comercializacién. Para este efecto se
establece una muestra significativa que permita obtener resultados generales como
patrones de consumo e interés de los consumidores. La buena investigacion sugiere la

triangulacion de distintas fuentes y perspectivas para crear un contexto adecuado.
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Fuentes secundarias

Se pretende para la aplicacion necesaria de tareas, para lograr adecuadamente el
estudio, tomar la informacion de los libros de texto de temas variados, revistas
especializadas en temas veterinarios y de negocios, tesis enfocadas en temas similares,

normativas y leyes del estado, paginas Web y otros recursos disponibles.

Como menciona Dvoskin (2004) las fuentes secundarias se componen de los hechos,
las cifras y todo tipo de informacion que alguna persona ha reunido para otros fines y
pueden ser datos existentes dentro de una organizacion o bien datos externos,
usualmente esta informacion es mas facil de obtener y de menor costo, sin embargo, hay
que tener presente la razoén inicial que tenia el recopilador y a qué necesidad respondia

en su momento.

Poblacién y muestra

Se presenta en el siguiente apartado la informacién referente a la poblacion y muestra
necesaria para la realizacion del trabajo. EIl objetivo es establecer generalizaciones de

los datos, de un grupo pequefio a uno mayor.

Poblacién

Se designa con este término a cualquier conjunto de elementos con caracteristicas

comunes, cada uno de los elementos de este conjunto recibe el nombre de individuo
La poblacion es la coleccion completa de individuos u objetos de interés para la
persona que obtiene los datos de la muestra, la poblacion de interés debe de
definirse cuidadosamente y se considera que estd definida por completo solo
cuando se especifica la lista de elementos que pertenecen a ella. Hay dos tipos
de poblaciones: finitas e infinitas. Cuando se puede enumerar fisicamente a todos
los elementos que componen la poblacion, se dice que la poblacion es finita,

cuando los elementos son ilimitados se dice que la poblacion es infinita. (Johnson
y Kuby, 2008, p.8).

Para el estudio, la poblacion se trata de la totalidad de consumidores de este tipo de
productos que tiene su residencia dentro de la gran area metropolitana (GAM), por lo que
se establece como una poblacion infinita. Como se especifica desde el inicio del estudio,
dado que no es posible enumerar fisicamente a todos los elementos, es necesario

realizar un muestreo probabilistico para llevar a cabo la investigacion; mediante la
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realizacion de una encuesta que permita establecer adecuadamente la estimacion de
una demanda para el producto en cuestion mediante el andlisis de los gustos y

preferencias de una muestra de la poblacion.

Muestra

La muestra se describe como un subconjunto de individuos pertenecientes a la poblacién
y representativos de la misma y esta debe ser representativa, es decir, que presente
todas las caracteristicas de la poblacion que se desea estudiar. Asi, cuanto mas
homogénea sea la poblacion, es mas sencillo la eleccién de la muestra, pues cada

elemento es representativo o similar para el contexto o problema que se pretende

investigar.
2
n 7 PQ
el
Donde:
N = Muestra

Z = Intervalo de confianza
P = homogeneidad

Q = heterogeneidad

E = error
Asi:

Z=1.96
P =0.95
Q=0.05
E=0.05

(1.962 * 0.95 * 0.05) = 73 Personas
0.052
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Cabe destacar, que la muestra se considera homogénea gracias a la aplicacion de la
pregunta filtro, ya que, esta permite excluir aquellas personas que no poseen animales,
por lo que, a pesar de cumplir con caracteristicas similares a los otros participantes, esta
es una caracteristica elemental para la realizacion del estudio. Como indica Ackerman
(2013), la muestra homogénea es la que incluye una escasa cantidad de elementos de
la variable que se esta estudiando, lo que corresponde a los potenciales compradores

de articulos de mascotas, por lo que la posicion del animal es una variable esencial.

Contexto del sitio

Cada vez es mas comun que las personas traten a sus perros como si fueran un
integrante méas de la familia. Atras quedo la idea de ver a las mascotas como una molestia
que va a parar a la azotea. Y al tomar un rol en el hogar, generan necesidades que sélo

los emprendedores mas innovadores pueden cubrir.

Aprovechando las nuevas tendencias observadas en los ultimos afios y tomando en
cuenta informacion relevante obtenida de revistas especializadas se observa que el
mercado de articulos para animales estad en auge y son cada dia mas articulos y mas
variedad la que se comercializa y se vende con éxito tanto en Latinoamérica como en

otros paises.

Segun Procomer (2018), Latinoamérica es la regién con mas incremento en las ventas
de articulos para mascotas como alimentos y medicinas; a pesar de tener un gasto
incipiente en articulos especializados de tan solo un 9%, mercados como Argentina y
Chile tuvieron incrementos importantes. A nivel mundial EEUU es el mercado mas
grande con un gasto promedio anual de $200 por mascota, sin embargo, Latinoamérica
destaca como la region con mayor dinamismo en los ultimos 5 afios, con un incremento
del 12%.

Con este estudio se pretende realizar una investigacion para la creacion de una empresa
de comercializacion focalizada en articulos de moda canina con caracteristicas Unicas,
ropa y disfraces solamente; por lo que se excluyen todos los articulos como alimentos,
objetos de aseo, medicinas, juguetes y otros que actualmente se comercializan en

centros veterinarios y supermercados en Costa Rica.
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La empresa que se pretende establecer consta de un Unico propietario, quien estaria
realizando la inversion inicial y seria en su defecto el encargado de todas las areas o

departamentos necesarios para la realizacion y puesta en marcha.

Dado que el emprendimiento se concibe como una micro empresa, se pretende iniciar
las operaciones de venta de manera local en el &rea de Heredia, Alajuela y otras areas
de la gran area metropolitana de Costa Rica, con miras de expansion futura hacia otras

latitudes del pais y posiblemente la exportacion del producto a largo plazo.

Se satisfacen las necesidades a los duefios de mascotas, hombre o mujer, de 18 a 65
afos profesionales, con ingreso medio alto, que posean una relacion cercana y especial

con los animales con los que conviven.

Como se ha explicado, el negocio se concibe como una empresa de un Unico duefio,
dedicada al disefio, produccion, confeccién e importacion de articulos de moda para
mascotas, con la intencion de comercializar mediante el uso de una plataforma virtual
donde los clientes puedan comprar o bien solicitar articulos especializados hechos a la

medida para consentir a sus animales.

Este emprendimiento personal tiene por nombre “Pet Haute Couture & Accesories” el
cual se trata de una marca en proceso de ser registrada para Costa Rica y es hombre
gue se desprende del francés como accesorios de mascotas de alta costura, que sugiere

calidad e innovacion.
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CAPITULO 4: ANALISISE
INTERPRETACION DE RESULTADOS



Analisis e interpretacion de resultados

Se detalla y analiza de manera cuidadosa en el apartado siguiente, los resultados de las
respuestas obtenidas mediante la aplicacion del cuestionario a la muestra de posibles
consumidores de moda para mascotas que se realiza durante el tercer trimestre del afio

2018 a una muestra aleatoria de personas usuarios de la red social de Facebook.

La realizacion del cuestionario y su ordenamiento de acuerdo con los objetivos planeados
inicialmente, permite el analisis detallado para establecer como primer objetivo, la
estructura de costos operativos del emprendimiento. Mediante el estudio de los patrones
de compra de los potenciales clientes, siendo estos, los duefios de al menos una
mascota, asi como el tipo de articulos, caracteristicas estéticas y el nUmero de articulos
gue ha adquirido recientemente de acuerdo con el tipo de animales que conviven con el
sujeto, se pretende establecer, cual es la estructura de costos adecuada para iniciar el
emprendimiento, siendo de suma importancia analizar qué tipos de objetos son mas

efectivos de comercializar para enfocarse en ellos.

De la misma forma, en segunda instancia resulta importante establecer la demanda
comercial de los articulos de moda para mascotas, examinando informacién general de
los potenciales clientes tales como el género, la edad, el grado académico y el lugar de
residencia, asi como caracteristicas mas especificas tales como la importancia que se le
da a la apariencia de sus animales y su apreciacion acerca de los articulos que

actualmente se venden en las tiendas del pais.

Como tercer punto se busca caracterizar a los potenciales compradores con respecto a
su afinidad para realizar compras online considerando rasgos de personalidad,
valoracion de este tipo de tiendas y racionalidad a la hora de realizar sus compras en

general.

Resulta oportuno, como cuarto punto establecer una consideracién acerca de la
rentabilidad proyectada del negocio, analizando variables como patrones de gasto
aproximado mensual de los potenciales clientes, asi como la frecuencia de las compras
gue realizan llevando a cabo un examen de cruce de algunas variables a la vez que

permitan conocer puntualmente los deseos del mercado y los productos que demanden.
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En conclusion, como punto final se busca establecer financieramente la estructura
operativa del negocio, incorporando variables especificas de la comercializacion tales
como consideracion de los clientes de los precios en tiendas, lugar de habitacién, por su
importancia en la logistica y transporte del producto y el peso que les dan a otras

variables tales como publicidad y el mercadeo.

Analisis e interpretacion de resultados del primer objetivo:
Identificar la estructura de costos operativos necesarios y

pertinentes para la puesta en marcha del negocio

Seguidamente se presentan los resultados obtenidos del analisis de la informacion
recopilada de las respuestas expresadas por los sujetos de la muestra tendientes a

explorar las mejores opciones de comercializacion y seleccion de articulos.

Figura 1
Tipo de mascotas de la muestra encuestada de posibles consumidores
de moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

W Perro

W Gato

B Otros: Tortuga; Erizos, Peces, Hamsters

Aves

Conejo

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Como se muestra en la figura, las mascotas que conviven en los hogares son casi en su

totalidad perros, con mas de un 60%, seguido de los gatos con casi un 23%; y el restante
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lugar lo ocupan otros animales pequefios tales como aves, tortugas y peces; sin
embargo, estos animales pequefios son muchas veces complemento de perros y gatos

en la casa.

Lo anterior es de gran relevancia por considerarse estos como el enfoque principal de
los articulos de moda para mascotas; lo cual confirma lo expresado segun Soto (2016),
quien indica que en el 58,5% de los hogares costarricenses tiene una mascota y en el
50% de ellos se trata de un perro; y a la vez lo destacado por Camacho (2018) en el
articulo de relevancia denominado “Ticos chinean a sus mascotas” para el Financiero
gue de acuerdo con una encuesta elaborada por la unidad de inteligencia del periddico
y realizada por la Escuela de Estadistica de Universidad de Costa Rica (UCR) (2017),

del 85% de quienes aseguran poseer una mascota afirman tener un perro.

Y a la vez tiene relacién con lo expresado por Gomez (2007) para la revista colombiana
de ciencias pecuarias, la influencia positiva de la tenencia de mascotas abarca aspectos

sociologicos, fisioldgicos y terapéuticos.

Figura 2
Productos adquiridos de la muestra encuestada de posibles consumidores
de moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

2%

W Juguetes
4%
10% m Camas
28% H Collares
B Ropa para el frio
m Pafiuelos

Disfraces

Ropa de moda

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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De acuerdo con la figura anterior, un 23% de los consumidores de articulos de mascotas
han adquirido en mayor frecuencia juguetes para sus animales, 19% de los encuestados
han adquirido camas y collares, 8% han adquirido pafiuelos y ropa para el frio, un 3%
han comprado disfraces y Unicamente un 1% de la muestra ha adquirido algun tipo de
ropa de moda; cabe destacar que del total de la muestra de setenta y tres individuos,
Uunicamente sesenta han adquirido algun tipo de estos articulos especializados, el resto
mencionan haber comprado bienes tales como comida, galletas, champu y otros, los
cuales no tiene relevancia para el estudio en cuestion, siendo un total del 18%.

Esta variable, dado que el emprendimiento pretende la comercializacion de prendas de
ropa y moda en general, se puede revertir mediante una mezcla de mercadeo y
promocion de los productos para colocarlos en la mente de los potenciales clientes,
creando una necesidad de los mismos. Esta mediante una adecuada investigacion de
mercados, como sefiala Prieto (2013), analizando problemas, construyendo modelos que

permitan mejorar la toma de decisiones asi controlar el mercado de bienes y servicios.

Figura 3
Elementos de desicion de compra de la muestra encuestada deposibles
consumidores de moda para mascotasdurante tercer trimestre
del 2018

M Calidad

M Precio / valor

M Los usos

B Seguridad

Estética / colores

Que sea bonito

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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De acuerdo con la figura anterior, el elemento que mas relevancia tiene para el
comprador de articulos de mascotas, es sin duda la calidad, pues del total de la muestra
este es el factor con mayor peso y es el elemento de mas trascendencia, seguido de la
relacion precio/valor y del uso que tenga el objeto, la seguridad y con menor importancia

la estética y que sea bonito o atractivo a la vista.

Dado lo anterior, esto indica una clientela practica, enfocada en lo que les es funcional y
tiene valor agregado para sus mascotas y sus vidas, no muy enfocados en cuestiones
superficiales, lo cual es relevante dado que los productos de moda no son de primera
necesidad ni se podrian considerar de utilidad, siendo estos Unicamente de fantasia, lo

cual requiere una estrategia innovadora para lograr una comercializacién rentable.

Figura 4
Importancia del precio de compra de la muestra encuestada de posibles
consumidores de moda para mascotasdurante tercer trimestre

del 2018
I I l 0% I
Definitivamente Importante Relativo No importante Definitivamente
importante importante

Fuente: Elaboracion propia. 2018

La figura anterior muestra el nivel de importancia que tiene el precio para los clientes de
articulos para mascotas, donde un total de 52 sujetos, o un 73% de los encuestados
considera que es importante y definitivamente importante y un 24% considera que es
relativo; y Unicamente un 2% de los encuestados considera que el precio no es
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importante a la hora de realizar la compra del articulo de su mascota; es de importancia

destacar que ningun sujeto considera el precio como no importante.

Esta variable es de gran interés a la hora de realizar la eleccion de los productos a
comercializar, ya que, estos son mejor aceptados cuando presentan un precio
competitivo; si el cliente considera que el precio es relativo, es un indicativo de interés
de productos con valor o calidad. Tal y como destaca Pérez (2014), la competitividad
es un concepto dinamico y el cambio es una constante y la empresa debe adaptarse a
los cambios continuos del entorno, un elemento determinante de la competitividad de
una empresa es su productividad; esto es, la eficiencia en el uso de sus recursos, para
asi competir ofreciendo precios competitivos. Para ofrecer productos de valor con precio

atractivo requiere manejo de recursos para trasladar estos ahorros al precio final.

Analisis e interpretacion de resultados del segundo objetivo:

Definir la demanda comercial del negocio

Figura 5
Género de la muestra encuestada de posibles consumidores de moda para
mascotasdurante tercer trimestre
del 2018

B Femenino ™ Masculino

Fuente: Elaboracion propia. 2018.
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En la figura anterior se destaca que del total de la muestra que responde la encuesta, el

82% es de género femenino y solo un 17% es de género masculino.

Esta caracteristica del mercado, a pesar de ser de importancia para este estudio y sus
comparaciones posteriores pues no refleja ninguna caracteristica en particular acerca de
los potenciales clientes, puede desprender otras consideraciones sucesivas gracias al
cruce de otras variables que si sean relevantes para establecer estrategias de

acercamiento.

Figura 6
Edad de la muestra encuestada de posibles consumidores
de moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

.--II e B o ome me

18-23 23-28 28-32 32-37 37-42 42 - 47 47 -52 52-57 57-62 62-67 Mds de 67

Fuente: Elaboracion propia. 2018.

El grafico anterior sitla a la gran mayoria de los sujetos en un rango de 42 a 47 afios de
edad, comportdndose el resultado como una campana de distribucion normal, indicativo
de homogeneidad. Un 8% de la muestra presenta un rango de edad entre los diez y
ocho y los veintitrés afios; 5% en el rango de veintitrés a los veintiocho y de los veintiocho
a los treinta y dos. Un 12% corresponde a un rango de los treinta y dos a los treinta y

siete y un 11% entre los treinta y siete y los cuarenta y dos afios. Finalmente, los rangos
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comprendidos entre los cuarenta y siete y mas de sesenta y siete lo conforma la minoria

de la muestra con un 15% en total.

Esta variable resulta sustancial pues sugiere que la mayoria de los consumidores, son
personas que, con una estabilidad econémica por su edad, con capacidad para adquirir
articulos para sus animales; y es interesante destacar que la mayoria de la poblacion
resulta ser relativamente joven y que la menor parte de la muestra son personas
mayores, lo que podria contradecir la nocion de que muchas personas mayores buscan

la compafiia de las mascotas por diversas razones personales.

Figura 7
Estado civil de la muestra encuestada de posibles consumidores de moda para
mascotasdurante tercer trimestre
del 2018

H Casado H Soltero

M Divorciado Viudo

Fuente: Elaboracion propia. 2018

En la figura anterior se observa que el 51% de la muestra se compone de personas
casadas, seguido por las personas solteras que componen un 30% Yy los divorciados que

conforman un 16% de la muestra; con tan solo un 3% de viudos.

Esto es revelador, si se asume que las personas divorciadas, solteras y viudas tiene
preferencia por las mascotas y la importancia que se les da a ellos como miembros

semejantes de su familia que los hace sentirse acompafiados.
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Esta tendencia podria estar en linea con lo expresado por Wile (2016) en su articulo “Are
dogs replacing kids” (estan los perros remplazando a los nifios) para la revista electronica
Charlotte, donde segun un censo realizado en los Estados Unidos, el porcentaje de
mujeres de 25 a 29 afos de edad sin hijos se ha incrementado de un 30% desde 1976 a
un 49,6% para el 2014. Parejas sin hijos con dos ingresos usualmente tiene uno o mas

de un perro, relata el articulo.

Figura 8
Grado academico de la muestra encuestada de posibles consumidores de moda
para mascotasdurante tercer trimestre
del 2018

H Licenciatura

B Maestria

B Bachiller universitario

B Secundaria

Primaria

Doctorado

Fuente: Elaboracion propia. 2018

En la figura anterior se desglosa que la mayoria de los sujetos cuentan con educacién
superior, siendo un 33% licenciados, seguido de las personas con un titulo de maestria
gue componen el 30% y los bachilleres universitarios con un 22%; finalmente los sujetos
con solo primaria o secundaria conforman menos de un 15% de la muestra; los sujetos
con un titulo de doctorado son Unicamente un 1%.

Un alto nivel de escolaridad puede suponer mayor nivel adquisitivo; pero también sugiere
personas analiticas y perspicaces que procuren adquirir articulos de cierto estandar de
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calidad, pero a la vez con precios accesibles, situacion relevante si se desea lograr que

aumenten las ventas y por ende los ingresos potenciales del emprendimiento.

Una alta escolaridad y mayor poder adquisitivo sugiere nuevas e innovadoras estrategias
de mercadotecnia para la colocacion de los productos; tal y como indica la agencia APF
(2016) esto se puede lograr mediante la creacién de nuevos negocios “pet friendly” que
permitan a los consumidores nuevas experiencias productos diferenciados. A la vez,
este concepto de innovacion y generacion de ideas va de la mano con lo expresado por
Schnarch (2014), quien indica que estas favorecen el desarrollo y ayudan a superar los

problemas econémicos.

Figura 9
Cantidad de mascotas de la muestra encuestada de posibles consumidores de
moda para mascotasdurante tercer trimestre
del 2018

Solo uno Tres Mas de cuatro

Fuente: Elaboracion propia. 2018

De acuerdo con la figura podemos inferir que mas de la mitad del total de la muestra
convive con uno o dos animales en su hogar, un 34% posee uno o dos animales cada
uno para un total de 68% de la muestra total; un 11% posee tres animales y Unicamente
un 21% posee mas de cuatro mascotas.
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Esto se puede considerar de gran relevancia dado que la compra de articulos para
mascotas podria estar directamente relacionada con el nimero de animales que se
posean junto con otros factores relevantes como ingreso y la percepcion que se tenga
de ellos; sin embargo, muchas veces al tener un Unico animal, este se consiente mas lo

gue sugiere una mayor cantidad de objetos y articulos especializados.

Desde esta perspectiva, el conocimiento de esta clase de informacion esta alineada con
lo que indica Samuelson (2014) quien describe a la economia como una colmena enorme
de acciones donde la gente realiza un sinnimero de actividades y para comprender las
cuestiones economicas es necesario realizar una detallada observacion, aplicacion de
estadisticas y datos histéricos que permitan comprender fenbmenos complejos; los

motivos de las personas son muy distintos y varian con respecto a su personalidad.

Figura 10
Método de adquisicion de mascotas de la muestra encuestada de posibles
consumidores de moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

W Adopcidn B Compra

B Regalo Lo encontré

Fuente: Elaboracion propia. 2018

En la figura anterior se observa que, del total de la muestra, un 37% de los encuestados
obtienen a sus mascotas mediante la adopcion, 26,51% son animales adquiridos, un
22.89% son regalados y un 13, 25% son encontrados en algun lugar y llevados a casa.
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Es evidente entonces que la mayoria de los sujetos, casi un 50%, han obtenido sus
mascotas mediante la compra o bien son regalados, lo que apunta a que se trata de
animales de cierto pedigri o de raza y sugiere una mayor inversion o gasto inicial de
adquisicion.

Esto confirma lo expresado por la escuela de estadistica de la Universidad de Costa Rica

(UCR) (2017) de como las mascotas han pasado de ser “zaguates” alimentados con

sobras a preferir los animales de raza.

La tendencia de adquirir animales mas atractivos se ratifica gracias a la informacion
masiva de las redes sociales donde muchas veces las estrellas son los animales. Como
sefiala Vazquez (2017), las personas ven al animal extremadamente atractivo, no al

producto permitiendo a los duefios capitalizar a sus mascotas.

Figura 11
Estética de la compra de mascotas de la muestra encuestada de posibles
consumidores de moda para mascotas durantetercer trimestre

del 2018
Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia. 2018

En la figura anterior, se detalla la valoracion de la estética que le dan los potenciales
clientes a los articulos para mascotas comercializados actualmente en las tiendas o

canales de venta mas conocidos. Se puede extraer que del total de los encuestados
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solamente un 11% de los encuestados opinan que los articulos no son atractivos, 49%
considera la estética como neutra, 32% estan de acuerdo en que los articulos son

atractivos y un 8% se considera totalmente de acuerdo.

Pese a que un buen porcentaje percibe los articulos comercializados en las tiendas
actualmente como atractivos, existe un potencial en aquellos que estan en desacuerdo
y los neutros, dado que los articulos los considera faltos de imaginacion, entonces es
posible que, al introducir mas variedad e innovacion, con una adecuada estrategia de

mercadeo en redes, se incremente el consumo de estos al considerarlos mas llamativos.

Como indica Valera (2017), este mercado es muy dindmico, cambiante y muchas veces
los reveses financieros no se pueden achacar a la situacion econdémica o a la
competencia, sino que hay que adaptarse y hacer nuevas propuestas para crecer.
También como sugiere Mesa (2012), quien afirma que el “marketing” implica la
responsabilidad de proporcionar beneficios a clientes y en el afan de lograrlo ha surgido

el enfoque de “marketing” holistico, creando necesidades de nuevos productos.

Figura 12
Variedad de articulos de mascotas de la muestra encuestada de posibles
consumidores de moda para mascotas durantetercer trimestre

del 2018
Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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En la figura anterior se explora la posible tendencia de compra de los sujetos al
encontrarse con una mayor variedad de articulos para mascotas, del total de la muestra
un 56% de los participantes confirman su intencion de adquirir mas articulos al
encontrarse con mayor variedad, un 32% se muestran neutro y solamente un 12%
considera no incrementar sus compras ante una mayor diversidad de articulos. Este
resultado confirma que muchos de los consumidores se sienten desanimados al no

encontrar articulos de su agrado o que llenen sus expectativas.

Sin embargo, si apuntamos el estudio de Procomer (2017) en su reporte: Potencial de
exportacién de accesorios para mascotas, productos para el cuidado personal o de
hogar, una evaluacion de la comercializacion bajo marca privada o independiente; el
mercado de accesorios para mascotas en Latinoamérica crece a mayor ritmo que el
mercado mundial, influido por Norteamérica, principal mercado, donde la participacion es
de 18% y con miras a ser mayor. En Costa Rica a pesar de estar en sus inicios, este

tiene un potencial de crecimiento muy alto para los préximos afios.

Figura 13
Apariencia de las mascotas de la muestra encuestada de posibles consumidores
de moda para mascotas durante tercer trimestre

del 2018
Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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De acuerdo con la imagen presentada anteriormente se destaca el grado de importancia
gue tiene la apariencia de las mascotas para los sujetos de la muestra a quienes se les
aplico el cuestionario; donde el 25% de los encuestados considera estar totalmente de
acuerdo con la afirmacion de que la apariencia de sus mascotas es importante para ellos,
un 48% afirma estar de acuerdo, un 15% se considera neutro ante el tema, un 10% se
inclina a estar en desacuerdo y solamente un 3% considera que esta factor no tiene

importancia para ellos ni en la convivencia con sus animales.

Esta variable tiene connotaciones de oportunidad, al tratarse de articulos de moda para
los animales; se sugiere que la gran mayoria demuestra interés en la apariencia de sus
animales, entonces los articulos para embellecer y adornarlos son interesantes y

agradables por lo que demuestra un potencial de colocacion.

Analisis e interpretacion de resultados del tercer objetivo:

Plantear proyecciones de ventas electronicas paralaempresa

Figura 14
Decisidon de compra de la muestra encuestada de posibles consumidores de
moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

M Valoracidn de las caracteristicas del
producto

W Emotividad

B Impulso

M Racionalidad

M Conocimiento previo

M Influencia del vendedor
Intuicidn
Que a ellos les guste y no les haga dafo

Influencia de otro individuo

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Segun lo anterior, la valoracion de las caracteristicas del producto es el elemento con
mayor peso para efectuar la compra, pues del total de la muestra 27%, seguido por la
emotividad con 21%, el impulso con 17%, la racionalidad con 16%, el conocimiento
previo con un 10%, la influencia del vendedor un 4% y otras caracteristicas que presenta

menos importancia como influencia de otros, gusto del animal y la intuicién.

En concordancia con Lobato (2009), una de las caracteristicas fundamentales del
emprendedor es la aplicacion de ideas transformadoras que permitan solventar los
problemas que se presentan en la sociedad para alcanzar si la satisfaccion de las
necesidades, desde el descubrimiento hasta el desarrollo del producto se debe tomar en
consideracion este tipo de variables mediante acciones planificadas para obtener la

calidad adecuada.

Figura 15
Lugar de la compra de la muestra encuestada de posibles consumidores de
moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

B Veterinaria

B Supermercado

H Tiendas Online

Estética canina

Estados Unidos

Fuente: Elaboracion propia. 2018

En la figura anterior se observa que la mayoria de los sujetos, un 53,42% prefieren

adquirir sus articulos en las veterinarias, un 35,62% en supermercados, un 5% en tiendas
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online y la menor parte de los individuos adquieren sus articulos en estéticas caninas o

bien importando ellos mismos de los Estados Unidos.

Esto podria evidenciar el poco desarrollo de tiendas en linea que existe en Costa Ricay
la falta de costumbre de adquirir estos productos por estos canales, tal vez porque la
mayoria de la gente prefiere analizar los productos de primera mano, sus tamafos y sus
dimensiones en lugar de observar una fotografia que puede dejar de lado algunos

detalles o elementos de importancia para ellos al realizar la compra del articulo.

Como detalla Erner (2010), con la modernidad y los grandes cambios econdmicos,
tecnoldgicos y sociolégicos, nacen tendencias que se pueden fortalecer tales como el
incremento de compras mediante paginas Web, online y aplicaciones; la preferencia de
las tiendas fisicas puede revertirse en un futuro cercano dando mas cabida para las

compras en linea.

Figura 16
Valoracion tiendas online de la muestra encuestada de posibles consumidores
de moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

B Seguridad en la compra

M Precio

M Facil uso

Disefo

Fuente: Elaboracion propia. 2018

En concordancia con la figura 15, la informacion que se extrae de la figura anterior indica

la valoracién que tiene los clientes potenciales acerca de las tiendas online; el 44% de
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ellos expresa que lo mas importante de realizar las compras en una tienda en linea es la
seguridad, seguido por un 30% que considera el precio como la caracteristica mas
importante de una tienda online, finalmente un 18% consideré que el uso es lo mas

importante y solo un 8% considera el disefio como una caracteristica de relevancia.

Lo anterior sugiere responsabilidad del vendedor cuando se promocione la tienda virtual,
al mismo tiempo que por carecer de rasgos fisicos, permite competir con mejores
estrategias de precios. Adicionalmente, esta tendencia de falta de confianza en tiendas
online podria revertirse con la adecuada mezcla de “marketing” para el cambio de
paradigma, como indica Herndndez (2001) dado que el mercadeo estudia la forma en
gue las relaciones de intercambio son creadas, estimuladas, facilitadas, valoradas y
gobernadas y en su esencia esta en la relacion de intercambio, definida como conexion
de recursos, personas, actividades orientadas hacia la creacion e intercambio de valor
para el mercado; asi con conocimiento del mercado y el mercado meta se establecen

herramientas y actividades tendientes a fortalecer este tipo de conexiones tecnoldgicas.

Figura 17
Personalidad del sujeto de la muestra encuestada de posibles consumidores de
moda para mascotas durante tercer trimestre

del 2018
= —_ L e— I I -
—
Nada analitica Poco analitica Analitica Moderadamente Extremadamente

analitica analitica

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Como se detalla en la figura anterior se clasifica la personalidad de la muestra en su nivel
de analisis, donde casi la mitad de los sujetos se considera analiticos en un 48%, un 38%
moderadamente analiticos y un 10% extremadamente analiticos para un 95% de los

individuos; y solamente menos de un 5% se considera poco o nada analiticos.

Esta variable resulta interesante a la hora de estudiar la racionalidad y tendencias de las
compras de las personas, dado que una persona analitica o muy analitica; se vuelve mas

estratégica en sus decisiones de compra.

Este rasgo de personalidad, debe ser incluida en la mezcla, ya que, segun la consultora
Market Insights (2018), los individuos estan tomando mas “decisiones conscientes”
impulsadas por un consumidor mas reflexivo y atento; y a la vez con una preocupacion

por hacer un impacto positivo lo cual se refleja en un aumento de declaraciones positivas.

Analisis e interpretacion de resultados del cuarto objetivo:

Establecer la rentabilidad proyectada del negocio

Figura 18
Raza de mascotas de la muestra encuestada de posibles consumidores de moda
para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

B Mixtos

B Animales de raza

M Zaguates

No aplica

Fuente: Elaboracion propia.
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La figura anterior desglosa que del total de la muestra el 42% estd compuesto por
animales mixtos, 32% animales de raza, 22% “zaguates” y el restante no es aplicable,

posiblemente por tratarse de aves, tortugas u otro tipo de pequefios animales.

En concordancia con figuras anteriores, los animales mixtos o de raza pura, sugieren
articulos mas especializados y por su precio se alude a una mayor capacidad de compra
y poder adquisitivo de sus duefios. Tal como indica Galindo (2011), al conocer y
segmentar el mercado dependiendo de sus requerimientos y necesidades permite

establecer adecuadamente el tamafio del target group.

Figura 19
Patrones de compra de la muestra encuestada de posibles consumidores de
moda para mascotas durante tercer trimestre

del 2018
Nunca Raramente Ocasionalmente Frecuentemente Siempre

Fuente: Elaboracion propia. 2018

En la figura anterior se caracteriza la frecuencia de compra de los duefios de las
mascotas de articulos especializados, se desprende que del total de los encuestados un
33% compra ocasionalmente, un 27% compra frecuentemente y un 25% considera que

adquieren sus articulos de forma permanente o siempre.

En un menor porcentaje, un 14% compra productos raramente y Gnicamente un 1%

expresa no adquirir productos para sus mascotas del todo.
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Esta frecuencia de compra indica una oportunidad de comercializacion pues se extrae
como una gran cantidad de los clientes adquieren articulos de forma frecuente, lo cual

revela interés en ellos, en la compra y el poder adquisitivo.

De lo anterior, radica la importancia de la vision del emprendedor, como sugiere Luna
(2016), que se debe aprovechar las oportunidades, detectar debilidades y evitar efectos
negativos, actuando de inmediato para que el inicio del plan de negocio estratégico sea

efectivo y con el transcurso del tiempo se dé una mejora continua.

Figura 20
Intervalo de compra de la muestra encuestada de posibles consumidores de
moda para mascotas durante tercer trimestre

del 2018
Unavez a la semana Una vez por Una vez al mes Unavez cadatres Dosvecesal afio Menos de una vez
quincena meses por afio

Fuente: Elaboracion propia. 2018

En correlacién con la figura 19, el grafico anterior explora la frecuencia de compra en
mayor detalle de articulos para mascotas, donde del total de los sujetos la mayoria, es
decir un 32% indica que compran articulos una vez cada trimestre, un 25% compra
articulos dos veces al afio y un 21% de ellos expresa comprar menos de una vez por
afio; siendo la minoria los compradores mas frecuentes, con un 1% que adquiere

articulos una vez por semanay 7% una vez cada dos semanas.
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Esta informacién se contrapone con la figura anterior, ya que, indica la percepcion de
frecuencia de una vez cada trimestre como muy habitual de acuerdo con los clientes
potenciales, sin embargo, esto depende del tipo de articulos que se adquieran, asi como
la necesidad de uso. Un articulo de uso ocasional y de buena calidad puede que no sea
de compra repetitiva por los sujetos, de ahi la importancia de incorporar nuevos
productos creando necesidades para las mascotas a un precio adecuado que
intensifiquen la frecuencia de las compras para aumentar la demanda y la rentabilidad

de la empresa.

Figura 21
Gasto promedio de la muestra encuestada de posibles consumidores de moda
para mascotas durante tercer trimestre

del 2018
¢0a ¢2 500 €2 500 a ¢5 000 ¢5000 a ¢10 000 ¢10 000 a ¢15 000 mas de ¢15 000

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Segun se observa en la figura anterior, el gasto medio mensual de los articulos
especializados para mascotas, donde del total de los encuestados, un 30% gasta menos
de dos mil quinientos colones al mes, 16% gasta entre dos mil quinientos y cinco mil
colones, 34% considera que gasta entre cinco y diez mil colones, 8% indica entre diez y
guince mil colones de gasto mensual y solamente un 15% tiene un gasto mayor a los

quince mil colones en promedio.
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Esto indica que la mitad de la poblacion esta en la disposicién de realizar un gasto entre
los cinco y quince mil colones y en total solo una fraccion de los encuestados no exhiben
un gasto significativo de articulos, lo cual tiene peso en el hecho de la falta de variedad
de articulos, la pocas visitas al veterinario donde se adquieren los productos u otra razon
gue explique el poco gasto; situacion que se puede revertir al promocionar mas productos
con una forma de venta mas sencilla mediante una pagina online con entrega a domicilio

haciendo la compra mas amigable.

Este resultado para Costa Rica en particular, se encuentra contrario a lo sefialado por la
revista electrénica PETco (2018) acerca del crecimiento en el mercado de productos de
un 6% a un 8% de incremento interanual; tendencia de alto crecimiento en Estados

Unidos y Latinoamérica que aun no se demuestra en nuestro pais.

Figura 22
Seguridad en la compra de la muestra encuestada de posibles consumidores de
moda para mascotas durante tercer trimestre

del 2018
% I I - e
|
Inseguro Indeciso Seguro Totalmente seguro No contesto

Fuente: Elaboracion propia. 2018

En la imagen anterior se pretende establecer el grado de seguridad que tiene los
compradores a la hora de realizar una adquisicién de algun tipo de articulo animal.
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Se subraya como del total de la muestra de los compradores de accesorios de mascotas,
un 8% se siente totalmente seguros a la hora de realizar la compra para sus mascotas,
45% se siente seguros, 41% indecisos y Unicamente un 1% se siente inseguro para
realizar su compra,; es de destacar que un 4% de la muestra se abstiene de contestar la

pregunta.

Esta disyuntiva entre seguridad e indecision a la hora de realizar la compra, podria
resolverse de muchas formas ya sea aumentando la variedad, oferta, innovacion y
belleza de los productos que se ponen a disposicion de los clientes, pero también se
aumentando la facilidad y la seguridad que se ofrece durante el proceso de la compra,
proporcionando asi una garantia de satisfaccion y confianza de los clientes, lo cual es

clave para mejorar estos indicadores.

Analisis e interpretacion de resultados del quinto objetivo:

Validar financieramente la estructura operativa del negocio

Figura 23
Lugar de habitacion de la muestra encuestada de posibles consumidores de
moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

MW San José H Alajuela

M Heredia Cartago

Fuera AM

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Un factor de mucha importancia para la colocacién de un producto y su posterior
comercializacién es analizar el lugar de residencia donde se encuentran la mayoria de
los clientes potenciales que podrian adquirir el producto. Como se detalla en la figura
anterior, la mayor parte de la muestra tiene su lugar de habitacion en la capital y area
metropolitana, un 51% de la muestra habita en la provincia de San José, un 18% son
vecinos de Heredia, y ese mismo porcentaje representa a los habitantes de la provincia
de Alajuela, un 10% tiene su residencia en la provincia de Cartago y Unicamente un 4%

son habitantes de fuera del &rea metropolitana de del pais.

Si se realiza un analisis en términos logisticos y de comercializacién de ventas y
promocion, esto representa una buena oportunidad al tener mayor potencial y
concentracion de clientela dentro de un rango medio de cercania; a la vez que permite
una posible conexion con el cliente, realizacion de eventos y seguimiento de “marketing”

sin realizar un esfuerzo de desplazamiento considerable.

Figura 24
Importancia de la publicidad de la muestra encuestada de posibles
consumidores de moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

Muy Bajo Bajo Medio Alto Muy alto

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Como se puede observar en la figura, inicamente 11% considera que la publicidad es
algo de gran importancia, 16% piensa que tiene alta importancia, 41% considera que la
importancia es media, 15% y 16% piensa que la importancia es baja y muy baja

respectivamente.

Esto presenta un matiz dentro de la estructura operativa, ya que, la publicidad debe ser
considerada como algo de cierta importancia para potenciar las ventas y para introducir
y dar a conocer el producto al publico. Tal y como sefiala Salén (1999), las primeras
mediciones de la eficacia de una promocion son aquellas relacionadas a las cifras de
venta de los articulos promocionados al consumidor final, por lo que las promociones
deben tomarse en consideracion a la hora de analizar la estructura de gastos operativos

del emprendimiento.

Tal y como manifiesta Chong (2007), la publicidad trabaja en el mediano plazo creando
imagen y educando, mientras que las promociones son a corto plazo y sirven para

colocar el producto en manos de los clientes, para que lo conozcan y lo prueben.

Figura 25
Valoracion de los precios de los articulos de la muestra encuestada de posibles
consumidores de moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

Econdmicos Precio justo Caros Precios excesivos

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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La figura anterior establece la valoracion de los precios de los articulos comercializados
para las mascotas en la actualidad, donde un 66% de los sujetos considera que los
articulos son caros, un 19% siente que el precio es justo, un 10% percibe los precios

como excesivos y Unicamente un 5% siente que los precios son econémicos.

Lo anterior se contradice con las tendencias destacadas por Longéas (2016) para el diario
El pais semanal, que indica que la tenencia a tratar animales de compafiia como hijos,
paso facturas de mas de cien millones de dolares en Estados Unidos, Europa, América
Latina y Japdn; siendo el 30% de esto solo en Europa, la mitad en comida y otro tanto
en, servicios y accesorios; tendencia que todavia esta en ciernes en nuestro pais, la

percepcion e precios elevados insinda falta de motivacion.

Cruce de variables

La observacion de las variables conjuntas, permiten una ampliacion del punto de vista al

mediante acciones que estimulen el cambio de acuerdo con las expectativas del negocio.

Figura 26
Razon de compra vs personalidad de la muestra encuestada de posibles
consumidores de moda para mascotas durante tercer trimestre

del 2018
(]
00
10%
INFLUENCIA GUSTO DEL ANIMAL INTUICION VENDEDOR CONOCIMIENTO IMPULSO RACIONALIDAD EMOTIVIDAD CARACTERISTICAS
PRODUCTO
® Nada analitica Poco analitica ®™ Moderadamente analitica ™ Analitica ® Extremadamente analitica

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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En relacion con la figura 17, donde la mayoria de los sujetos de la muestra se considera
analitica y altamente analitica, al comprar este rasgo de la personalidad con elementos
propios que estimulan a realizar la compra, los individuos obedecen a la racionalidad y a
las caracteristicas del producto para realizar las compras, de ahi nuevamente la
importancia de la comercializacion de productos diferenciados con un balance adecuado

entre precio y calidad que atraigan a los consumidores e inciten a la compra.

Figura 27
Frecuencia de compra vs género de la muestra encuestada de posibles
consumidores de moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

31% 31%

23%
0%
SIEMPRE FRECUENTEMENTE OCASIONALMENTE RARAMENTE NUNCA
® Femenino Masculino

Fuente: Elaboracion propia. 2018

En linea con las observaciones realizadas a la figura 5 y la figura 19, se debe destacar
el hecho de que son de hecho los sujetos del género masculino los compradores mas
activos de productos para sus mascotas. Cabe subrayar que como se demuestra en la
figura 5, la muestra esta compuesta en su mayoria por mujeres, sin embargo, al
normalizar la informacion y posteriormente compararla con la frecuencia de compra de
articulos, son sin lugar a duda los varones los que adquieren con mayor frecuencia los
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articulos especializados para sus animales, pese a que se considera comunmente a las

mujeres mas activas en este sentido.

Esta observacion es una caracteristica de gran relevancia pues presenta una idea
innovadora de negocios, ya que, se puede considerar la adaptacion de los objetos para
este género, apelando a la sensibilidad masculina haciéndolos mas atractivos para ellos

lo que podria ir aumentando alin més la incidencia de las compras que realizan.

Como sefiala Morales (2011), son las unidades econdémicas las que deben satisfacer las
necesidades de los habitantes mediante la utilizacion de los recursos disponibles para
producir aquellos bienes que son requeridos con conocimiento de que producir, cuanto
y como producir. Tratandose de varones analiticos que requieren productos con precios
competitivos y valor ayuda a comprender exactamente el tipo de productos que se

deberian comercializar y las estrategias para este logro.

Figura 28
Gasto vs género de la muestra encuestada de posibles consumidores de moda
para mascotas durante tercer trimestre
del 2018
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™ Femenino Masculino

Fuente: Elaboracion propia. 2018

En contraposicion con la figura 26 que indica una mayor frecuencia de compra por parte

del género masculino, si realizamos un andlisis en el caso de la materialidad de la compra
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mensual promedio que considera realizar los sujetos; la tendencia parece indicar que
son las mujeres las que determinan una mayor cantidad de dinero hacia las compras de
Sus mascotas , ya que, un 55% de ellas gasta mas de cinco mil colones regularmente en
sus compras contra un 46% de los masculinos; sin embargo, son estos ultimos los que

presentan una ligera ventaja dentro de la escala de gasto de mas de quince mil colones.

Un detalle que puede ser de utilidad para explicar esta tendencia del gasto y la
frecuencia, es el andlisis de la oferta de productos que se obtienen, se puede pensar que
los caballeros compren con mas frecuencia articulos con una corta vida util y de menor
valor que las damas, quienes adquieren articulos més duraderos y de mayor valor lo que

explica consistentemente la comparacion.

Figura 29
Frecuencia vs gasto de la muestra encuestada de posibles consumidores de
moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018

UNA VEZ A LA SEMANA UNA VEZ POR QUINCENA UNA VEZ AL MES UNA VEZ CADA TRES MESES DOS VECES AL ANO MENOS DE UNA VEZ POR ANO

m ¢C0a ¢2500 ¢2500a¢5000 mc¢5000a¢10000 mc¢10000a¢15000 m™ masde ¢15000

Fuente: Elaboracion propia. 2018

De acuerdo con la figura anterior y visto de otra forma; si se establece una comparacion
entre la frecuencia de la realizacion de las compras con el gasto promedio que se realiza
en cada una por los articulos, que se ha expresado anteriormente en la figura 20, resulta
notorio considerar como es que la mayoria de la muestra realiza sus compras
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Unicamente una vez por trimestre 0 aun con una menor frecuencia y Unicamente un 7%
del total reporta compras mayores a los quince mil colones pues la mayoria se establece

entre el rango de cero a los diez mil colones junto a una baja frecuencia de adquisicion.

Si se examina esta caracteristica en la frecuencia y el gasto realizado, supone una
contradiccion de estudios realizados por PROCOMER (2017) en los cuales se afirma el
potencial comercializacion en la region latinoamericana de productos y articulos
especializados para mascotas dado el gran crecimiento que se esta experimentando,
pues con los resultados que arroja esta pequefia encuesta se desprende que en Costa
Rica el mercado de articulos de moda y articulos para mascotas esta en sus etapas
iniciales y es probable que si este experimentando un crecimiento , pero con una menor

velocidad y dinamismo comparado con otros paises cercanos con iguales caracteristicas.

Figura 30
Apariencia de mascotas vs género de la muestra encuestada de posibles
consumidores de moda para mascotas durante tercer trimestre
del 2018
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Fuente: Elaboracion propia. 2018

Como un punto final se hace una comparacién de la importancia que le dan sus duefios
a la apariencia de sus mascotas de acuerdo con su género. Los patrones de gasto, la

frecuencia de las compras y la importancia que le dan los duefios a la apariencia de sus
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animales son caracteristicas que deben analizarse con detenimiento para establecer una
adecuada oferta de productos que maximicen el rendimiento y minimicen la puesta en

marcha y los costos operativos evitando desperdicio.

Asi como sefiala Blasco (2015), al hablar de finanzas en la empresa debemos saber
coémo financiarnos, hacer énfasis en nuestras inversiones y los rendimientos que
deseamos obtener de ellas al pagar a nuestros clientes con nuestros productos; estos
productos que se ofrecen deben ser aquellos que tiene oportunidad y son apreciados por

los clientes.

Alfa de Cronbach

Al referirse a cualquier instrumento de medicidn en una investigacion en el campo de las
ciencias sociales, es necesario hacer destacar la importancia de dos caracteristicas
como son la confiabilidad y la validez, los cuales deben ser considerados como aspectos

clave en la solides del instrumento.

Quero (2010) manifiesta que los autores definen la confiabilidad como la ausencia
relativa de errores de medicion en un instrumento de medida, expresado en un puntaje
observado o medido es la suma de un puntaje real o verdadero mas un puntaje de error
o error de medicién. Al mismo tiempo, mientras que la confiabilidad se refiere a la
exactitud con que un instrumento de medida mide lo que mide, la validez se establece

como a que se mide lo que se desea medir.

Tal y como asegura Lopez (2014); el coeficiente de Alfa de Cronbach se utiliza como un
indicador de la confiabilidad de un cuestionario. El uso del coeficiente es independiente
del tipo de estadistica paramétrica o no paramétrica. El resultado del coeficiente tiene un
rango desde O hasta 1. En la medida en que el valor se acerca a 1, mayor es la
correlacién existente entre las variables; y para el presente estudio se calcula

seguidamente:
a = [items / (items — 1)] * [1- (X Varianza N / Varianza % items)]

o =[73/ (73 -1)] * [1- (540.51 / 41.93)] = 0.962

2 Para el total de sujetos y valores refiérase al Anexo 2
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CAPITULO 5: CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES



Conclusiones

Se detallan y explican en este apartado del estudio, las conclusiones obtenidas
mediante el andlisis e interpretacion de datos derivados de la aplicacién del
cuestionario, realizado a los sujetos duefios de mascotas como clientes potenciales

de productos para mascotas durante el tercer trimestre del afio 2018.

Este capitulo, se ordena de acuerdo con los objetivos y se realiza de forma posterior
al andlisis e interpretacion la informacion que se obtiene en el estudio de campo,
mediante la tabulacion y manipulacion de todas las respuestas de los sujetos que
participan en la encuesta, lo cual permite tener una perspectiva mas clara acerca
del estado del mercado para los articulos de moda para mascotas en el area

metropolitana de Costa Rica.

Gracias a los datos que ha arrojado la encuesta mediante el disefio inicial de sus
interrogantes implicitas en cada una de las preguntas, se identifican y resaltan los
puntos mas sobresalientes que pretenden dar una respuesta a las cuestiones
planteadas en los objetivos inicialmente expuestos del trabajo y de esta forma

sustentar la consideracion de aceptacion o rechazo del proyecto.

Dentro de los puntos con mayor relevancia dentro de un proyecto de esta
naturaleza, son la detecciébn de las necesidades reales de las personas que
conviven con mascotas y sus patrones de consumo y gasto para proveer a sus
animales con servicios y bienes sean estos basicos para su supervivencia o bien

aguellos que se adquieren por un gusto diferente.

Conforme se ha realizado la investigacion desde sus etapas iniciales, la informacién
ha permitido divisar puntos clave, deteccion de areas de oportunidad y desarrollo,
asi como una vision mas clara de la percepcion que tiene los sujetos con respecto

a sus animales.

Con todas las consideraciones anteriores, a continuacion, se presentan una serie
de observaciones planteadas y definidas con base en la situacion real que expresan
los consumidores de varios tipos de articulos, duefios de mascotas, lo cual resulta

ser de vital importancia para comprender el estado real de este mercado.
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Conclusiones del primer objetivo: Identificar la estructura
de costos operativos necesarios y pertinentes para la

puesta en marcha del negocio

Se presentan a continuacion, las principales observaciones de acuerdo con las
respuestas de los sujetos para aquellas preguntas que buscan incorporar una
perspectiva de los productos que se deben comercializar para optimizar la
estructura de costos del emprendimiento. De acuerdo con el andlisis de las

respuestas:

e Se concluye que la gran mayoria de la poblacién encuestada, que posee
mascotas o animales de compaiiia, tiene perros y en segundo lugar la mayor
parte de los animales lo comprenden los gatos y en menor proporcion otros
pequefios animales. Esta tendencia tiene concordancia con las estadisticas
mAas importantes expuestas en capitulos anteriores, como indica SENASA
(2016) y la revista PETco (2018) e implica a la vez que los articulos para esta
poblacién animal son los mas comercializados y cualquier lanzamiento de

producto especializado deberia ser dirigido para estos.

e De acuerdo con el analisis de la poblacion y sus habitos de ventas y al tipo
de articulos adquiridos con anterioridad se llega a la conclusién que si bien
los articulos de moda para mascotas son conocidos por ellos y actualmente
comercializados en el pais, estos no son los mas vendidos, de hecho la
poblacién no los considera de importancia; situacion que a pesar de no ser
alentadora, sugiere una oportunidad de explorar un nicho de mercado que
aun no ha sido explotado en Costa Rica y que esta en crecimiento en
Latinoamérica, como indica Procomer (2017).

e En concordancia con el analisis de la informacion, se infiere como los clientes

valoran la calidad y la relacién de precio/valor, siendo el precio la variable de
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mayor importancia a la hora de realizar las compras de sus articulos; y en
otro sentido no tiene una opinidén acerca de la estética de los articulos
comercializados actualmente, pero si suponen que comprarian una mayor
cantidad de articulos y con mayor frecuencia de encontrar mas variedad y
mejor estética. Esta caracteristica apoya la conclusion anterior que sugiere
un nicho de mercado que no esta siendo comercializado adecuadamente por
los comercios especializados y las empresas del pais, mediante la
introduccién de nuevos y variados productos, segun el aumento de la

tendencia, tal y como indica la agencia APF (2016).

De igual forma, se llega a la conclusion con base en el andlisis de los graficos,
qgue los potenciales clientes tienen preferencia por las cosas que tengan
algun uso préctico e innovador; si bien la estética de los productos tiene un
peso importante a la hora de racionalizar su decision de compra, el analisis
de las caracteristicas del objeto requiere que este también provea algun tipo
de uso alternativo que sea de relativa importancia. Esta observacion alude
que los articulos de moda, no solo deben ser estéticamente atractivos, sino
gue también deben proveer algun tipo de caracteristica de uso como doble

propésito para ser mas llamativos.

Conclusiones del segundo objetivo: Definir la demanda

comercial del negocio

Se detallan en este punto del capitulo, las conclusiones de acuerdo con el andlisis

de la informacién obtenida del estudio de campo que pretende identificar de forma

cuantitativa el tamafno del mercado.

Segun el andlisis de la muestra de la prueba realizada se llega a la conclusion
de que la mayor parte de los potenciales clientes duefios de mascotas esta
compuesto por el género femenino; lo cual, a pesar de no ser una
caracteristica de diferenciacion en si, representa una oportunidad para

realizar la decision acerca de los articulos comercializados, pues se otorga
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preferencia a aquellos que tiene caracteristicas distintivas que apelen a su
sensibilidad y preferencia.

De igual forma, se concluye que la mayoria de la demanda segun la muestra
encuestada, esta compuesta por personas de edad media, entre treinta y
cincuenta afios, que poseen estudios superiores. Esta caracteristica tiene su
relevancia, ya que, sugiere un mejor nivel de vida, mayores ingresos y
estabilidad econémica lo cual hace posible la introduccion de productos
caninos para la venta de precio medio y alto; no solamente aquellos de menor

valor.

Segun la informacién obtenida, se plantea que la mayor parte de la muestra
encuestada de potenciales clientes, cuenta con uno o dos mascotas
Unicamente, la menor parte de la poblacién cuenta con mas de tres animales
en su hogar. Esta particularidad de la cohabitacion con los animales no
necesariamente incide en la cantidad de articulos que se adquieren, puesto
gue es probable que los duefios con solo un animal compren una cantidad
mayor de accesorios de moda para consentir a su perro, es decir, el nUmero
de animales no necesariamente es indicativo de una mayor venta a menos
gue se incorporen articulos de bajo precio y que se utilicen en serie para

todos los animales.

De acuerdo con las respuestas de la muestra de potenciales duefios, se llega
a la conclusién de que la mitad de los animales de compafiia han sido
comprados o regalados, lo cual sugiere una inversion por parte del duefio o
alguna persona de su circulo intimo; sin embargo, el porcentaje de mascotas
gue son adoptadas también es alto. [Esta caracteristica puede no ser de
relevancia en cuanto a la comercializacion de cierto tipo de articulos, ya que,
en el caso de los animales muchos de los duefios valoran otras
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caracteristicas del producto o precio antes que el tipo de mascota, esto
porque la relacion se basa en una conexion emocional indiferente de este
punto; de acuerdo con lo expresado en capitulos anteriores por Atehortda
(2007).

Conclusiones del tercer objetivo: Plantear proyecciones

de ventas electronicas para la empresa

Se puntualizan en este apartado, las observaciones que expresan el sentir de los

potenciales consumidores de articulos acerca de la forma de adquisicion de los

bienes que utilizan para sus animales de compafiia.

Segun la informacion recibida de la muestra seleccionada se llega a la
conclusibon de que los clientes potenciales prefieren valorar las
particularidades del producto antes de realizar las compras; donde esta
situacion, explica la preferencia de realizar compras de forma presencial en
una tienda tradicional lo cual permite la manipulaciébn y analisis de
caracteristicas de los objetos. Esto requiere un acercamiento personal o
tacticas de introduccion del producto que permitan su manipulacién y
evaluacion de particularidades brindando a la vez el lado humano de la tienda

virtual.

El andlisis plantea que la mayoria de los clientes adquieren los articulos para
sus mascotas durante las visitas al veterinario o el supermercado, que en
concordancia con el punto anterior, esto permite analizar de primera mano
las caracteristicas estéticas, de tamafo, peso, colores y practicas del articulo;
situacion que presenta un obstaculo en cuanto al establecimiento de la tienda
virtual, dado que este tipo de intercambio no permite mayor conocimiento del
objeto y se realiza de forma menos regular para la adquisicion de los

productos.
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De los anteriores planteamientos y de acuerdo con lo expresado por la
muestra de potenciales clientes, se deduce que las compras realizadas por
medios electrénicos componen la menor parte de las compras totales,
Unicamente una pequefia porcion realiza este tipo de intercambios
comerciales. La personalidad analitica de los clientes apunta hacia la
preferencia por tiendas fisicas, ya que, estas proveen una mayor capacidad
de decision y profundizan el proceso de seleccion de los articulos, al exponer
visualmente una amplia gama de productos de una sola vez. Como sefala
Villalobos (2017), para el Financiero “comercio en linea crece, pero hay
mucho que mejorar”; pese a que las compras crecieron en un 10% desde el
2011 al 2016, por la mejor oferta de productos, servicios y opciones de
entrega, aun la fraccién es pequefia y destaca la falta de provecho que se
obtiene de las suscripciones de Internet movil y aplicaciones utilizadas

mediante teléfonos inteligentes.

En relacion con el punto anterior y de acuerdo con la observacion de la
informacion recabada, se plantea el hecho de que la gran mayoria de los
clientes valoran cono punto de mayor importancia la seguridad en la
realizacion de la compra y en segundo lugar el precio que ofrecen las tiendas
online en caso de efectuar las compras por este medio. Esta informacién
debe tomarse en consideracién a la hora de lanzar productos por este medio,
ya que, es necesario realizar mayor labor de promocién y convencimiento
para atraer clientes y a la vez establecer relaciones duraderas que fomenten
futuras ventas; tal y como ha expresado Hernandez (2001), donde se

establece un lazo de lealtad.
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Conclusiones del cuarto objetivo: Establecer Ila

rentabilidad proyectada del negocio

Se establecen a continuacion, las conclusiones mas relevantes que pretenden

analizar la proyeccion de la rentabilidad del emprendimiento mediante el analisis de

los gastos historicos realizados por los clientes potenciales de este tipo de articulos.

Como se observa en los datos que ha arrojado la encuesta, se puede denotar
gue la mayoria de los animales que conviven en los hogares de la muestra,
son mixtos o de raza, una menor proporcion de otro tipo, lo cual podria inferir
una mayor inversion en articulos para su uso diario tales como vacunas,
medicinas y productos para cuidado y aseo. Esta caracterizacion denota
un mayor ingreso de los encuestados y de la misma forma un mayor gasto
de mercaderia especializada, ya que, usualmente los animales de raza son

mas delicados y requieren un tipo especial de cuidados minimos.

En el mismo sentido, dados los datos analizados y de acuerdo con lo
antedicho por los sujetos de la muestra, se plantea la frecuencia de las
compras en su gran mayoria como ocasionales, es decir, una vez cada tres
meses como promedio. Este rasgo en el habito de compras tiene su
relevancia a la hora de proyectar las ventas y por ende la rentabilidad
esperada del negocio, asi como posibles estrategias para potencializar las
ventas y a la vez tiene sus implicaciones a la hora de realizar las compras de
inventario, establecer objetivos de rentabilidad e indicadores acorde con este
comportamiento, adicionalmente sugiere realizar esfuerzos de “marketing” y

diferenciacion de productos para aumentar la frecuencia de las compras.

En concordancia con la conclusion anterior, se ha establecido de acuerdo
con las observaciones realizadas que las compras totales de los sujetos de

la muestra en su mayoria no superan los diez mil colones en promedio y
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Gnicamente una porcion pequefia realiza compras mayores a los quince mil
colones. Esta informacion es importante, en el momento de elegir los
productos que se introduciran para la venta, con una gama amplia de precios,
asi como al realizar movimientos mercadoldgicos de ventas que fomenten el

aumento de la frecuencia y las cantidades de las compras.

Otro resultado que ha arrojado el andlisis de la muestra es la conclusion de
como practicamente la mitad de los potenciales clientes se siente seguros a
la hora de realizar la compra mientras que la otra mitad siente inseguridad en
igualdad de condiciones, de ahi se denota que existe un dilema entre el total
de los clientes dado que la mitad se considera seguro y la otra mitad expresa
indecisiéon a la hora de realizar las compras. En consecuencia, esto se
debe resolver brindando apoyo a los clientes en sus compras y de ser
necesario apoyo post venta; como sefiala Villalobos (2017) para el Financiero
un aumento en la cantidad de clientes se basa en distintas estrategias,
calidad y variedad de productos, asi como la promesa de brindar excelencia
en el servicio lo que contribuye a incrementar frecuencia en las compras en

el futuro.

Conclusiones del quinto objetivo: Validar financieramente

la estructura operativa del negocio

Como otro punto de importancia para el andlisis de la puesta en marcha del

emprendimiento, se pretende evaluar los resultados obtenidos de las respuestas y

establecer las principales observaciones que permitan validar adecuadamente la

mejor estructura operativa del negocio conociendo parametros de costos dadas las

restricciones u oportunidades de comercializacion de acuerdo con las

caracteristicas presentes del mercado y de los potenciales clientes.

De acuerdo con los resultados obtenidos, se concluye que la mayoria de los
clientes potenciales de la muestra habita en el area metropolitana,

principalmente en la capital. Esta caracterizacion de los posibles
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demandantes del producto es de gran relevancia pues incide directamente
en posibles casos de entrega de los productos, asi como cualquier costo
relativo a la realizacion de la venta, dado que permite la utilizacion de
empresas especializadas en la entrega de envios, mediante la utilizacion de
vehiculos de mayor velocidad que hacen posible aprovechar las cortas
distancias que existen; y a la vez permite manejar los envios mediante planes

diarios.

Se llega a la conclusion con base en las respuestas y a la observacion de los
gréficos, que una gran parte de los clientes manifiestan que la publicidad
tiene mucha importancia a la hora de tomar sus decisiones de compra.
Segun esta informacién es relevante dedicar cierta parte de los esfuerzos y
consideraciones de la puesta en marcha del emprendimiento a
promocionarse y realizar actividades publicitarias para establecer un

acercamiento y darse a conocer.

De otra forma, se ha concluido de acuerdo con lo expresado por los
potenciales clientes, quienes percibe los articulos comercializados
actualmente en tiendas especializadas para sus mascotas como
relativamente caros y muy caros. Este hecho puede variar al ofrecer mas
valor y calidad en los articulos, lo que cambia la percepcion del cliente, o bien
se ofrece una adecuada estrategia de precios al optimizar los costos
operativos al minimo. El mayor grado de escolaridad y por ende de ingresos
implica el deseo de los consumidores de productos de mayor calidad, usos
variados, mayor estética que elimine la percepcion de alto precio de los

articulos y proporcione mas valor a su dinero.

Sobre la base de las consideraciones anteriores se concluye que para lograr
posicionarse adecuadamente con articulos de valor y precio es necesario
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minimizar los costos operativos al minimo evitando cualquier tipo de
desperdicios y gastos innecesarios. La tienda virtual ofrece ventajas
operativas debido a sus bajos costos operativos, pero tiene sus desventajas
pues requiere otras labores de promocién y acercamiento de los clientes a
los productos para conocer sus necesidades y hace indispensable realizar
estudios para encontrar a los mejores proveedores de productos que

permitan ofrecer este tipo de mercaderia al mejor precio.

Conclusiones del cruce de variables

Se establecen a continuacion, las consideraciones principales que pretenden

caracterizar la informacion, de manera que sustenten las observaciones anteriores

y permitan entender su comportamiento mediante el andlisis de variables cruzadas.

Como se ha citado, de acuerdo con el examen de la informacién se plantea
que la mayoria de los clientes tiene una personalidad altamente analitica, por
lo que valoran caracteristicas practicas y de importancia o utilidad en lugar
de solamente realizar compras frivolas de articulos sin importancia. Esta
caracteristica de la poblacion debe ser considerada a la hora de ofrecer

productos para su comercializacion.

De la misma forma, se establece que la mayoria de los clientes analizan y
razonan las alternativas antes de efectuar la compra de los articulos para su
mascota, no se trata de compras impulsivas, sino de un proceso de seleccion
equilibrado estableciendo consideraciones personales y de las
caracteristicas del producto, su precio, valor y el uso que provee a sus
mascotas. Esta caracteristica de los clientes implica mejores acciones para
hacer de su conocimiento el producto, hacerlo mas atractivo que los de la

competencia por su calidad y un menor precio.
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De acuerdo con la tabulacion de resultados, se puede concluir que, en razén
de la frecuencia de las compras, son los varones los que realizan mas a
menudo las compras de articulos para sus mascotas, sin embargo, en
contraposicion con esta variable, son las mujeres las que gasta mas dinero
por cada compra que realizan a pesar de no hacerlo con tanta frecuencia.
Esta caracterizacion de las frecuencias y la materialidad es relevante a la
hora de realizar las compras de inventario, labores de comercializacién de

articulos, promocion y ventas.

Otra conclusion de relevancia para el estudio es que tanto los hombres como
las mujeres le dan la misma importancia a la apariencia de sus mascotas, es
decir, no hay distincion en este aspecto, por lo que los articulos para
embellecer a sus animales pueden estar direccionados para ambos sexos,
de modo que se apele a las sensaciones de cercania y los sentimientos de

amor sin distincion que tiene todos por sus animales.

Conclusiones generales

Después de todo lo anterior expuesto, seguidamente se pretende hacer una sintesis

de los resultados obtenidos y analizados mediante los graficos realizados con base

en la informaciéon de la encuesta.

Dada la informacion obtenida mediante la aplicacion de la encuesta, se
establece que la mayoria de los potenciales clientes tiene perros y en
segundo lugar gatos y Unicamente tiene uno o dos animales en su hogar.
Esta informacion resulta estar en concordancia con estudios realizados por
varios entes gubernamentales y notas en diarios de importancia y expone la
preferencia de la poblacion por este tipo de animales, por lo cual este debe

ser el enfoque principal de los articulos para la venta.
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e Se llega a la conclusion de que los articulos de moda para mascotas no son
los mas vendidos ni estan en la mente de los potenciales clientes como
articulos de uso diario. Esta informaciéon es eje central del trabajo
desarrollado, dado que este es el enfoque a partir del cual se desea elaborar
el emprendimiento; sin embargo, a pesar de esto, puede insinuar que este
es un mercado inexistente en Costa Rica, el cual podria ser explotado como
un nicho nuevo de actividades comerciales, situacion que puede resultar muy

positiva.

e Se plantea que los potenciales clientes son personas con estudios
superiores, analiticas que prefieren articulos de buena calidad, valoran
cualidades y relacion precio valor y estiman que los articulos que se ofrecen
actualmente no son atractivos y de precios elevados. Todas estas
caracteristicas tanto de los potenciales clientes como la perspectiva que tiene
los articulos de mascotas en la actualidad, presentan retos y oportunidades

de comercializacién dada la falta de variedad que existe en la actualidad.

e Segun la informacion que se examina se infiere que los potenciales clientes
no compran articulos para mascotas con mucha frecuencia, ni se gasta
cantidades importantes de dinero en estos articulos especializados. De
acuerdo con los datos se puede concluir que se requiere mayor informacion,
promocion y publicidad para la introduccion del producto; y a la vez este debe
tener una adecuada relacion precio/valor para hacerlos atractivos a los
clientes y al mismo tiempo debe existir un seguimiento a la compra para
atraer y retener a los clientes que ya han adquirido los articulos para conocer

Su percepcion y establecer un proceso de mejora continua.

Recomendaciones

La Elaboracion de un plan de empresa y su éxito mediante la obtencion de

resultados financieros aceptables, exige plantear una serie de recomendaciones
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con base en la situacién actual que se haya estudiado y comprendido mediante el
uso de herramientas de analisis e interpretacion de datos.

Estas recomendaciones minimas deben ser previamente analizadas y realizadas de
forma en que afecten adecuadamente aspectos formales, ya sea de la puesta en
marcha inicial y en las operaciones de la empresa en funcionamiento, o bien el
rechazo de este emprendimiento dadas las condiciones del mercado actuales, las

cuales pueden ser consideradas como no viables.

El seguimiento que se le da a estas recomendaciones, resulta de trascendental
importancia pues se han elaborado con base en la informacion real de clientes y a
conclusiones posteriores al analisis del estudio de campo, por lo que pretende
resolver la problematica planteada inicialmente, donde, se puede establecer una

perspectiva real que permita la toma de decisiones acertadas.

Pese a que existe una libertad de accién y flexibilidad de aplicacion de las
recomendaciones debido a los posibles cambios del ambiente y otras contingencias
del mercado, dado que se estéa trabajando en un contexto cambiante, en crecimiento
y en constante evolucion; estas se elaboran como directrices que deben ser
tomadas en cuenta para tratar de garantizar el éxito y la rentabilidad del

emprendimiento propuesto en caso que se requiera.

De acuerdo con los razonamientos que se han venido realizando anteriormente; en
el apartado siguiente se detallan las recomendaciones que se han establecido y
validado para el cumplimiento de los objetivos detallados inicialmente que permiten
realizar la puesta en marcha de forma rentable del emprendimiento de la tienda

virtual de articulos de moda para mascotas en el a&rea metropolitana.

Recomendaciones del primer objetivo: Identificar la
estructura de costos operativos necesarios y pertinentes

para la puesta en marcha del negocio

Se detallan a continuacion, las recomendaciones con base en las observaciones

realizadas de las respuestas obtenidas tendientes a incorporar la perspectiva
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adecuada de los articulos para la comercializacion, que permitan obtener una

rentabilidad y por ende la aprobacion del negocio.

Se recomienda a la empresaria, concentrarse en la comercializacion en
articulos de moda especializados para perros y gatos Unicamente, mediante
la seleccion y compra de inventarios de estos articulos adquiridos en paginas
internacionales en la compra virtual y pago por flete. Las compras se hacen
mediante la pagina Web “Made in China” que ofrece gran variedad de
articulos especializados de diversas calidades y ofrece bajos costos por
compras minimas de cierto numero de articulos y ofrece transporte hasta
Costa Rica para ser retiradas en las oficinas de correos, donde al mismo
tiempo realiza el pago de tasas impositivas.

En concordancia con los habitos de los sujetos de la muestra y dado que este
tipo de articulos no se estan comercializando en gran medida en el pais, se
sugiere a la empresaria destinar acciones o una parte del presupuesto para
colocar los articulos inicialmente con la creacién de una pagina Web, que
cree el interés en los articulos por parte de los potenciales clientes con
fotografias de los articulos que permitan establecer consideraciones de
compra adecuadas. La pagina Web debe contener a la vez fotografias que
permitan una vision mas detallada del articulo, permitan acercamientos, con
claridad para ver detalles de colores y texturas y con enfoque a varios
angulos, asi como las etiquetas del producto. Esta misma pagina debe ser
interactiva, con soporte para realizar preguntas acerca de los articulos, asi

como la realizacion de la compra y los pagos.

Segun las opiniones expresadas por los potenciales clientes, se insta a la
empresaria analizar exhaustivamente a priori, la adquisicion de articulos para
inventario, dando preferencia a aquellos que presentan mejores

caracteristicas de calidad, mediante la categorizacion de rasgos distintivos
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del producto se debe seleccionar aquellos que posean una adecuada
relacion valor/precio y estética, que resulten de interés para el tipo de
compradores que se desea atraer. Para esto se realiza una busqueda dentro
de la pagina elegida como suplidora principal de articulos tomando en
consideracion aquellos con las caracteristicas de mejor calidad y menor costo
gue ofrecen una mayor rentabilidad y potencien las ventas por su atractivo.

En referencia con lo anterior y de acuerdo con las conclusiones elaboradas
con base en los gréficos y el analisis de la informacion recibida de la muestra
de potenciales compradores, se recomienda a la empresaria realizar un
analisis de los articulos, comercializando articulos de manera que presenten
atributos que de algun tipo de uso practico Unico con caracteristicas de
estética interesantes, para que cumplan con varios objetivos para la mascota;
para este objetivo se requiere hacer una andlisis exhaustivo de los articulos
ofrecidos en la pagina del suplidor que ofrezcan usos alternativos ademas,
de las caracteristicas propias de belleza, estos articulos estan en

conformidad con el alcance inicial del emprendimiento.

Recomendaciones del segundo objetivo: Definir la

demanda comercial del negocio

Seguidamente, en este apartado, se enumeran las recomendaciones elaboradas de

acuerdo con las observaciones obtenidas en la encuesta para establecer la

demanda comercial de los articulos de moda canina.

Segun las consideraciones evaluadas anteriormente en las conclusiones, se
recomienda a la empresaria comercializar articulos para mascotas con
motivos claramente femeninos o en contraposicion definidamente con
motivos masculinos que estén dirigidos a cada uno de los estratos de este
mercado, o0 apelen a la sensibilidad de cada uno de estos grupos

poblacionales. Como ya se ha acarado eso se debe realizar mediante el
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analisis y la categorizacion de caracteristicas del producto previo a la accién
de compra donde se eligen aquellos que se ajusten al objetivo.

Otro aspecto importante que se desprende de las conclusiones expuestas en
el apartado anterior se refiere al posible nivel de ingresos de los participantes
dado su grado académico, por lo que se propone realizar un analisis del
establecimiento de los precios de introduccion de los productos para crear la
imagen del negocio, haciendo énfasis en los productos de mejor relacion de
valor con precio medio alto, lo cual se puede implementar mediante una
pagina Web con caracteristicas distintivas, y el establecimiento de un
presupuesto para pago de publicidad en redes sociales tales como Facebook
e Instagram. De igual manera se debe tomar en consideracion el mercado

antes de la toma de decision de los precios.

Considerando que la mayor parte de la muestra de potenciales clientes
cuenta con unicamente una o dos mascotas, se debe instar a los clientes a
adquirir la mayor cantidad de productos para mascotas independientemente
del numero de animales con los que convivan en su hogar, por lo que no
solamente los articulos a comercializar deben ser de una estética que apele
a la emotividad de los potenciales duefios, lo cual se puede lograr mediante
un sorteo pre-lanzamiento que permita conocer los productos y sus
caracteristicas; y permita obtener una base de datos de potenciales clientes
para crear lazos y establecer un adecuado servicio al cliente y realizar

mercadeo de promocién de nuevos lanzamientos.

Como se ha establecido, de acuerdo con la forma de adquisicion de las
mascotas se puede inferir mayor inversién y a la vez mayor compra de
productos de calidades especificas para los animales, por lo que se debe
alentar a los clientes a adquirir los articulos independientemente de su precio,
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haciendo énfasis en la buena calidad que estos poseen, demostrando que
pese a presentarse con precios un poco elevados, se proporciona un valor
agregado que justifica esta variable. De otra forma se establecen otros

productos de precios variados para aquellos clientes mas sensibles al precio.

Recomendaciones del tercer objetivo: Plantear

proyecciones de ventas electronicas parala empresa

Se establecen en esta etapa de la investigacion, las recomendaciones principales y

mas importantes para iniciar o establecer un proceso de intercambio electronico que

fomente la colocacion del producto y el posterior aumento de las ventas.

De acuerdo la informacién expresada por los potenciales clientes y el valor
gue estos le aportan a la seguridad que ofrecen las tiendas virtuales como
factor decisivo para realizar las compras por este medio, se insta a la
empresaria a formalizar un soporte post venta de la tienda virtual, ya sea con
politicas cambio de mercaderia y devoluciones, seguridad en el pago y
garantia de satisfaccion para fortalecer experiencia de tienda online y
establecer relaciones con los clientes que creen lealtad entre ambos. Este
soporte se realiza inicialmente a la hora de la entrega de los productos,
mediante la revisién visual inicial del comprador y su firma y posteriormente
mediante correos electrénicos y llamadas telefénicas a los clientes para
asegurarse de la conformidad de la compra de acuerdo con un tiempo
establecido por la empresa y encuestas post venta para conocer

necesidades y deseos de nuevos productos.

Debido a la preferencia que presentan los clientes a revisar las
caracteristicas del producto previo a la compra, se plantea la necesidad de
realizar una colocacion de productos en consignacién en algunos centros
veterinarios selectos que permitan un acercamiento inicial, la valoracién del
producto y sus caracteristicas y mediante la Elaboracion de etiquetas

llamativas que incluyan los nimeros de contacto, pagina Web y otros medios
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de contacto que de forma indirecta se promocione la tienda virtual. De la
misma manera se realizan eventos en las principales tiendas, concursos y

rifas de productos seleccionados.

Se sugiere a la empresaria a realizar un disefio atractivo de tienda virtual que
contenga suficientes imagenes de los articulos, medidas y detalle de
caracteristicas de los productos, que faciliten la toma de decisiones de los
potenciales clientes mediante el analisis de variables para incitar a la compra
de los articulos por este medio Unicamente. La pagina Web contiene
fotografias, medidas de los articulos, diversos enfoques y acercamientos que
permitan observar sus caracteristicas, etiquetas de cuido y material; asi como

un chat interactivo que permita resolver preguntas previo a la compra.

Del ejemplo anterior descrito se exhorta a la empresaria a fortalecer la
imagen de la tienda virtual en redes sociales y medios electronicos
inicialmente mediante publicidad pagada, incentivos de compra por
recomendaciones, cupones virtuales en la Web, envios gratuitos por
compras mayores a un monto establecido, y otras acciones que incrementen
el trafico de visitas y compras en cadena, aumenten el mercadeo de boca en
boca e incentiven al uso de la tienda virtual dando preferencia sobre tiendas

fisicas.

Recomendaciones del cuarto objetivo: Establecer la

rentabilidad proyectada del negocio

Se detallan a continuacioén, las recomendaciones obtenidas tendientes a estimular

la rentabilidad del emprendimiento.

De acuerdo con las consideraciones hechas mediante los datos, se puede
constatar que dado que la mayoria de los animales son mixtos y de raza se

tiene la expectativa de un mayor ingreso por parte de los duefios de los
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mismos, por lo tanto, se recomienda a la empresaria a realizar un enfoque
de los esfuerzos de comercializacion principalmente en el quinto quintil de la
poblacidn costarricense que son los que se considera de mayores ingresos;
pero también una variada gama de precios para los demas quintiles. Este
enfoque debe ser precedido por un estudio de mercado estrictamente
enfocado en este grupo poblacional mediante la aplicacibn de un nuevo

cuestionario disefiado para este propdosito.

De acuerdo con los habitos de los sujetos de la muestra y en lo relativo a
frecuencia de compras, se plantea la necesidad de fomentar esta variable
por parte de los clientes, por lo cual se logra recomendar a la empresaria
establecer un seguimiento post venta mediante la recoleccidon de correos
electrénicos que permita establecer una base de datos para contactar a los
clientes y se realiza el envio de un boletin de informacion de nuevos
productos, articulos, cupones y promociones de productos seleccionados
gue incentiven el conocimiento de los mismos y por ende el deseo de

obtenerlos.

Segun el andlisis de las compras en términos monetarios elaborado en el
apartado anterior, se hace necesario alentar a los clientes a aumentar la
actividad de compras de articulos, mediante la creacion de una pagina de
Facebook que mantenga actualizaciones diarias y a la vez incluya publicidad,
links a las paginas Web relevantes, boletin informativo, actividades y
promociones localizadas, todo lo anterior con el objetivo final de estimular a

las compras no solo mas frecuentes, sino de mayor materialidad.

De acuerdo con los niveles de inseguridad expresados por los sujetos de la
muestra se propone a la empresaria establecer un sistema de contacto con
sus clientes inicialmente para las compras de producto, pero que también
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permitan establecer vinculos de lealtad que promuevan compras futuras,
esto se puede obtener mediante el establecimiento de politicas de devolucion
favorables para los clientes, que sean de su conocimiento previo, lo cual
aumenta la tranquilidad a la hora de realizar la compra al ofrecer una solucién

satisfactoria sin poner trabas innecesarias ni hacer demasiadas preguntas.

Recomendaciones del quinto objetivo: Validar

financieramente la estructura operativa del negocio

Acto seguido se identifican las recomendaciones orientadas a establecer una

adecuada estructura operativa mediante el andlisis de las consideraciones y

algunas caracteristicas personales expresadas por los potenciales clientes durante

el trabajo de campo.

Considerando las conclusiones de acuerdo con el lugar de habitacion de los
potenciales clientes, se recomienda a la empresaria concentrar esfuerzos en
las principales tres provincias del pais, donde habita la mayor cantidad de
personas estableciendo politicas de precios preferenciales para entregas y
para crear lealtad se pueden incorporar entregas gratis al realizar compras
mayores a montos especificos, en su primera compra o bien después de un

namero establecido de adquisiciones mediante el uso de la pagina Web.

Dado que una buena parte de los sujetos en la muestra considera la
publicidad como un factor decisivo en sus hébitos de compra, se propone a
la empresaria establecer un presupuesto de manera anual o con una mayor
frecuencia, mediante el uso de herramientas electronicas, pagina Web,
Facebook e Instagram, con actualizaciones frecuentes que mantengan al
publico enganchado con las publicaciones y que demuestren el producto de
diversas maneras; o bien mediante asistencia a actividades caninas que

permitan observar los productos en los animales directamente.
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e Segun la percepcion de los individuos con respecto al precio de los articulos,
al considerarlos caros, se recomienda a la empresaria aumentar la relacion
precio/valor, como se ha mencionado anteriormente mediante la correcta
eleccion y analisis de caracteristicas de los productos elegidos para la
comercializacion, pero también mediante la venta cruzada de productos mas
pequefios y de cierta utilidad para las mascotas como complemento a la
compra principal, ya sea para embellecer o bien articulos sencillos de
cuidado personal o aseo. La compra de inventario debe ser de aquellos
articulos que presenten una mejor calidad y/o usos alternativos que cambien
la percepcion de los individuos acerca del precio, sin dejar de lado aquellos
productos de menor precio que pueden venderse en mayores cantidades y
que apelan al publico de menores ingresos que desean mantener la belleza

de sus mascotas.

e Seinsta a la empresaria a centrar esfuerzos en posicionarse mediante el uso
de la tienda virtual y la utilizacibn de medios electrénicos que permitan
abaratar costos operativos, de locales, vendedores y otros, y a la vez
trasladando estos ahorros a los precios finales de los articulos. La
personalizacion en las compras, soporte post venta, servicio al cliente,
politicas de devolucion y seguridad, se deben implantar adecuadamente
desde el inicio del emprendimiento para fortalecer la percepcion y confianza

de las personas.

Recomendaciones del cruce de variables

Seguidamente, de acuerdo con los apartados anteriores, se plantean
recomendaciones de acuerdo con los analisis del comportamiento de las variables

expresadas en funcion de otras que permiten ampliar la perspectiva.

e Se sugiere a la empresaria establecer un miramiento adecuado con respecto
a los objetos que se pretenden ofrecer para comercializar, enfocandose en

aguellos que presentan un grado mayor de calidad, innovacién y distincion
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gue apelen a las caracteristicas personales de andlisis de la poblacién;
mediante el contacto inicial en tiendas especializadas con articulos en
consignacion y promociones, que muestran claramente las etiquetas con la
informacion de la tienda para fomentar las visitas y una posterior venta

electrénica.

Dadas las consideraciones anteriores, se recomienda a la empresaria
realizar labores de demostracién de los productos con caracteristicas de uso
especifico en tiendas, mediante actividades de mercadeo que atraigan a los
clientes y les permita analizar los rasgos de los productos, sus usos e
importancia, lo cual incite a la compra y conocimiento de la tienda. Mediante
la colocacion de demostradores en tiendas fisicas con un muestrario de
producto seleccionado, brochures e informacion de la tienda virtual y regalo
de articulos tales como calcomanias y llaveros que den a conocer la tienda.
De la misma forma se muestra el producto a los clientes de la estética canina

para su conocimiento, manipulacion y compra.

En el mismo orden acerca de las consideraciones de los productos que se
deben colocar para su comercializacion, se recomienda a la empresaria a
realizar una categorizacion de las caracteristicas de los productos donde se
eligen aquellos que apelen claramente a las preferencias de acuerdo con el
sexo, se pueden realizar encuestas de seguimiento para conocer el sentir de
los compradores acerca de los productos adquiridos asi como sugerencias
de cudles productos se pueden incorporar en un futuro proximo. Este
enfoque requiere tal y como se ha expuesto un acercamiento de la

empresaria y un estudio pre y post venta.

En este propdsito, dado que la apariencia de las mascotas tiene la misma
importancia relativa para ambos sexos segun se ha expresado en la
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encuesta, se insta a la empresaria a incrementar las ventas mediante
promociones localizadas, ya sea de descuentos por volumen o bien mediante
regalias de productos o servicios complementarios de moda y belleza que se
obsequien después de alcanzar un monto minimo estipulado y que a la vez
aumenten el interés de los usuarios de mantener a sus mascotas con una
estética agradable; este objetivo se puede lograr a la vez mediante el
establecimiento de un Join Venture con empresarios con conocimiento de

estética canina.

Recomendaciones generales

Se establecen como punto final, a continuacion, las recomendaciones generales

arrojadas después del analisis global de la informacion.

Segun se ha visto, la mayor parte de la poblacién posee perros y gatos, por
lo que se propone a la empresaria enfocarse en la colocacion de articulos de
moda para este tipo de animales, haciendo énfasis en aquellos productos
gue actualmente no son distribuidos de manera normal en el pais, lo cual
hace necesario un analisis de las caracteristicas actuales versus los que se
ofrecen en mercados internacionales y una categorizacion de los articulos
que sean de mayor innovacion, atractivo, calidad y que a la vez permitan

ofrecerse a precios competitivos.

Resulta oportuno aclarar que pese a que el emprendimiento tiene su enfoque
en articulos de moda para perros y gatos, estos objetos no son actualmente
los mas comercializados en nuestro pais, razon por la cual se insta a la
empresaria efectuar esfuerzos de publicidad; primeramente con la
asignacion de recursos para ejecutar campafas publicitarias en redes
sociales, establecimiento de una pagina Web, canales de distribucion,
politica de devoluciones favorables, servicio al cliente personalizado y
entrega a domicilio, que incentive a los potenciales clientes a la adquisicion

de los productos.
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En este mismo sentido y considerando las caracteristicas de personalidad de
los sujetos de la muestra, se plantea a la empresaria la necesidad de realizar
esfuerzos de introduccion de la marca mediante colocacion de productos en
comercios establecidos que permitan a los clientes tener una interaccion
inicial y conocer las caracteristicas del producto. El producto colocado en
consignacién debe tener un empaque atractivo que indique las
caracteristicas y que muestre los principales nimeros de contacto, la pagina
Web y canales de Facebook e Instagram para crear un lazo con los clientes

gue incentiven el conocimiento de la marca.

Segun se ha citado en las conclusiones, las compras de articulos de
mascotas no son muy frecuentes ni tiene una importancia material para los
duefos, razén por la cual se recomienda a la empresaria enfocarse en
labores de promocién y ventas, ya sea en los canales en consignacion
mediante promociones de regalias de objetos complementarios que desaten
el interés de los duefios de mascotas por la apariencia de las mismas,
cupones de descuento por compras en pagina Web, entrega gratis por
compras mayores a cierto monto, la creacion de un sistema de puntos por
recomendaciones; como rifas de productos y servicios complementarios de

grooming, entre otros.
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CAPITULO 6: PROPUESTA



Introduccion

La dindmica comercial de las pequefias y medianas empresas en Costa Rica se ha
vuelto més complejo y dinamico en los ultimos afios.  Actualmente las empresas
estan caracterizadas por la gran velocidad de sus transacciones, gracias a los
nuevos avances tecnologicos y a las facilidades que presentan estas herramientas

para su uso y adquisicion.

El aprovechamiento de las transformaciones sociales y mercantiles que se
presentan en un pais, son de vital importancia para su crecimiento y desarrollo; pues
son estas las que conceden grandes oportunidades para los individuos de crecer
econémicamente. Las entidades gubernamentales de Costa Rica, asi como las
instituciones educativas han proporcionado gran apoyo a un sinnumero de personas

para el fortalecimiento y desarrollo de las pequefias empresas.

El escenario mundial y la globalizacion han coincidido en los ultimos afios en un
interés creciente por las pequefias empresas, las cuales no solo estimulan la
competitividad, el conocimiento y la innovacion, sino que ayudan a reducir factores
negativos tales como la pobreza y el desempleo creando sinergias al ser no solo
oferentes de productos que estimulan el desarrollo econémico, sino también como

demandantes de otros insumos necesarios para su produccion.

Se entiende como comercializacién, a todas aquellas actividades enfocadas a
vender y distribuir productos, bienes y servicios que pretenden satisfacer una
necesidad en el mercado a los clientes, que, si bien no parece existir o es muy baja
en la actualidad en nuestro pais, gracias a las nuevas tendencias en la tenencia de
mascotas, esta tiene miras a repuntar y gracias a la promocioén se puede crear o

aumentar mediante tacticas de mercadeo de los nuevos productos.

El presente capitulo planea dar una respuesta mas concreta y detallada a las
interrogantes que se han establecido en capitulos anteriores, mediante las técnicas,
estrategias y métodos puntuales que pretenden ser la base para la creacién de una

empresa comercializadora de articulos de moda canina, identificada en apartados
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anteriores como una posible oportunidad de negocios que surge de las necesidades

insatisfechas de los consumidores duefios de mascotas.

Descripcion

“‘Pet Haute Couture & Accesories”, es una pequefia empresa de un unico
empresario socio facilitador y quien a la vez se establece como Unico trabajador
para proveer los servicios administrativos y operacionales de la empresa que se
pretende fundar con la finalidad de ofrecer productos especializados de moda para
perros y gatos con caracteristicas distintivas de precio, innovacion y estética que no

son vendidos en la actualidad en nuestro pais.
Figura 31

Logo y slogan de la empresa

PET
HAUTE
COUTURE

LOMEJOR PARNTE MEJOR AMIGO

Fuente: Elaboracion propia 2018

El logo se disefia con colores celeste claro, el cual apela a la sensibilidad tanto
masculina como femenina y presenta un disefio de puntos en la parte trasera para
dar textura. Se incorpora una huella de mascota, el cual pretende dar el sello de
aprobacion de la mascota y el slogan indica como el producto es de primera calidad

para el mejor amigo del hogar.

El emprendimiento se concibe como una comercializadora de ropa y disfraces de
perros y gatos, asi como articulos especializados tales como lentes, sombreros,

fajas, abrigos y otros no solo para facilitar la convivencia con las mascotas sino
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como simbolo de satisfaccion de los duefios expresado mediante la elegancia de
sus animales. Asi la gama de productos seleccionados, se eligen de acuerdo con
sus caracteristicas de calidad, belleza, innovacion y precio adecuados a las

expectativas del mercado meta, estos se detallan posteriormente en este apartado.

Los accesorios comercializados aparte de ser de gran belleza, son a la vez ayudas
para el cuidado, la convivencia y la actividad del animal; tomando en consideracion
aspectos tales como el clima y factores especificos de nuestro pais como una zona
tropical de alta humedad y calurosa durante la mayor parte del afio, se realiza una
seleccion de productos adecuados para evitar molestias y enfermedades
producidas por contacto tales como dermatitis, adicionalmente se incorporan
advertencias en las etiquetas que indiquen las especificaciones de cuidado del
animal e impidan el uso extremo, asi como los cuidados del producto en si para que

se mantenga en buen estado.

Dado que el emprendimiento se concibe como una pagina Web, lo cual tiene
grandes ventajas con respecto a los costos operativos, se permite ofrecer a los
clientes un mayor nivel de satisfaccion al enfocarse mayormente en su servicio
personal, la calidad de las prendas, asi como la innovacion y caracteristicas

distintivas, la distribucion, el precio y la entrega de los productos.

Objetivos de la propuesta

Los objetivos empresariales son aquellas metas de negocio que cualquier
organizacién de establecerse inicialmente como punto de partida para definir las

estrategias y acciones, siempre en un periodo definido.

Objetivo general

Establecer las estrategias empresariales y las tacticas de mercadeo mas adecuadas
para la introduccion del producto y conocimiento de la marca en los clientes,
logrando un aumento sostenido de ventas y lealtad de nuevos clientes como
consumidores de los nuevos productos de moda y accesorios para mascotas; de
acuerdo con la identificacion de los mercados meta se pretende captar inicialmente

1% del mercado total incrementando en un 0,5% trimestral a lo largo del primer afio.
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Objetivos especificos

e Identificar el tamafio total del mercado meta y la estimacién de la demanda.
e Proponer la oferta de producto inicial.

e Estimar el nivel de precios a cobrar.

e Considerar la forma de distribucion mas adecuada.

e Formular la estrategia de ventas (comercializacion).

Estrategia

El funcionamiento exitoso de la empresa mediante el presente plan de negocios
depende de muchos factores que requieren una estrategia organizacional con base
en una mision, una vision, los productos que ofrece, el disefio del sitio Web, lo cual
es clave para este caso en patrticular, asi como otras caracteristicas tales como la
confianza, formas de pago, seguridad, eficiencia en el transporte, servicio al cliente

y los valores que caracterizan, mantienen y consolidan las fortalezas.

En vista que este producto no se comercializa actualmente de manera eficiente en
Costa Rica, mediante la conformacion de este emprendimiento se pretende
introducir estos bienes aprovechando una oportunidad de atender un nicho de
mercado que se encuentra abandonado, utilizando un modelo horizontal ampliando
sostenidamente la base de clientes a lo largo de los primeros tres afios desde un

0.8% hasta lograr abarcar al menos el 1.75% de la demanda total en el primer afio.

Las pendas de vestir y accesorios que se importan, se ofrecen inicialmente
mediante promociones localizadas en tiendas fisicas y a través de un Join Venture
con la estética canina Bolis para tomar partido de la clientela actualmente
establecida, atraer a los clientes mientras se dan a conocer las caracteristicas de
los productos, obteniendo retroalimentacion de los consumidores acerca de los

deseos futuros de nuevos productos.

Los nuevos clientes se alientan con el “marketing” directo, que se puede realizar
contantemente, mediante un sistema de boca a boca establecido que otorga
porcentajes de descuentos al referir nuevos clientes; concursos virtuales en redes

gue instan a compatrtir las publicaciones para ganar productos y asi darse a conocer;
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los cupones virtuales ofrecidos en la pagina Web para la proximas compras y
entrega gratis después de un monto establecido.

La estrategia de precios competitivos y productos de buena calidad se establece
dados los bajos costos por la carencia de tiendas fisicas, bajo costos de
almacenamiento, pagos a colaboradores y servicios publicos que permiten
traspasar estos ahorros al cliente en el precio final del producto y logran a la vez
desalentar a futuros competidores. Aunado a las tacticas anteriores para aumento
de ventas se incorpora un robusto servicio al cliente, entregas a tiempo y politica de
reembolsos y devoluciones que aseguren la lealtad y seguridad de la clientela.

Mision
Ofrecer las mejores prendas y accesorios importados de moda para mascotas, a los

mejores precios por catalogo virtual en Costa Rica, estableciéndose como referente

para otras tiendas electrénicas.
Vision
Consolidarse en el mercado como el primer detallista en ofrecer las mejores prendas

y accesorios importados de moda para mascotas a nivel nacional, a los mejores

precios por catalogo virtual.

Marco organizacional

La estructura o marco organizacional se establece como el nimero necesario y la
distribucion de los colaboradores que exige la estrategia de la organizacion para
realizar sus funciones eficientemente gracias a una reparticion de funciones
preestablecidas que responden a los requerimientos de la empresa y permite llevar
a cabo los objetivos.

Cada empresa posee una estructura organizacional que esta acorde con su tamafio
y necesidades y de estas se establecen las funciones de cada uno de los

departamentos de acuerdo con los objetivos que se desean alcanzar.

Como se ha sefalado anteriormente, dentro de la estructura organizacional de la

empresa existe unicamente un solo colaborador quien funge como administrador y
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estd en cargado de todas las labores necesarias para la puesta en marcha del

emprendimiento.

El plan de negocios que se desarrolla presenta segmentos administrativos, las
cuales comprenden: Area comercial y logistica; mercadeo, contable y financiero y

manejo de inventarios.

Responsables

Dentro del area comercial y logistica se establecen las actividades relacionadas con
el desarrollo de productos, la determinacion de los precios, exploracion de
mercados, los procesos de compra y venta y la entrega de los productos. Para la
realizacion de estas actividades se necesitan establecer procedimientos de ventas
tales como el constante analisis de mercado que detecte las necesidades y gustos

de los consumidores.

El 4rea de mercadeo esta a cargo de los proyectos de promocion y disefios de
pagina Web, aunque sea este realizado por un tercero, es este departamento quien
toma las decisiones de la estética, colores y formatos de la misma y trabaja
posteriormente de las promociones y el “marketing” virtual. De la misma forma se
encarga de las etiquetas de los productos, la presencia en paginas sociales y

creacion de actividades para promocionar los productos.

El area contable es la responsable del manejo de los recursos de forma adecuada,
se encarga de elaborar contratos, presupuestos y proyecciones de ingresos y
ventas, mantener un flujo de caja estable y asegurarse que se realicen

adecuadamente todos los pagos a los suplidores.

Operativizacion del objetivo uno: Identificar el tamafo

total del mercado metay la estimacion de la demanda

El area metropolitana de Costa Rica, de acuerdo con el Ministerio de Vivienda y
Asentamientos Humanos de Costa Rica (MIVAH), es la region de mayor
crecimiento, pues es aqui donde se concentran la mayoria de las actividades

econdmicas del pais. Para efectos de la determinacién de la demanda se toma
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como base las personas ubicados en el tercer, cuarto y quinto quintil de las

categorizaciones econémicas.

Los quintiles se calculan ordenando la poblacién de una region en funcién a su
ingreso, para luego dividirla en partes iguales con lo que se obtienen cinco quintiles
ordenados por sus ingresos, siendo el primer quintil la poblacion més pobre, hasta

el quinto quintil que representa la poblacion con mayores ingresos per capita.
Figura 32

Costa Rica Incidencia de la pobreza por cantéon 2011

H Has cel 45%
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O Del 24% al 325%
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[ Henas del 12%

Fuente: INEC, Costa Rica mapas de pobreza. 2011

Asi, los clientes potenciales para el emprendimiento en su etapa inicial seran

principalmente personas que viven al oeste del area metropolitana del pais,
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representada por la clase media y alta que viven especificamente en los cantones
de Heredia, Flores, Barba, Santo Domingo, San Rafael, San Isidro, Santa Bérbara,
Belén y Flores; la provincia de Alajuela y cantones centrales, San Ramon, Grecia,
Palmares y la provincia de San José, en los cantones de San José centro, Escazu,
Desamparados, Goicoechea, Vazquez de Coronado, Tibas, Moravia, Montes de
Oca, Curridabat y Santa Ana.

Se emplean para el célculo de la potencial demanda los datos obtenidos de la
pagina Web del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), en el dltimo
censo realizado el afio 2011, asi como informacién del Ministerio de Vivienda y
Asentamientos Humanos (MIVAH) y el reporte de SENASA (2016) sobre la tenencia
de perros en Costa Rica y se toman aquellos distritos de mas de 80% de poblacién

urbana.

Segun el MIVAH, se observa un fortalecimiento del crecimiento urbano hacia el
sector oeste principalmente en las provincias de Heredia y Alajuela. Ademas, segun
los resultados del censo del INEC elaborado en el afio 2011, los cantones con
menor incidencia de pobreza se ubican de hecho en la zona central del pais.

Es por las razones descritas anteriormente que se pretende considerar como parte
de la demanda a las personas trabajadoras, duefios de mascotas ubicadas en el
tercer, cuarto y quinto quintil de los cantones mencionados, siendo estos hombres
y mujeres mayores de 18 a 65 afios, residentes de los cantones centrales del area

metropolitana urbana de Costa Rica.

Para cada cantdon se toman los datos de la poblacién de acuerdo con el tltimo censo
y se obtiene un total de un millén quinientos treinta y seis mil seiscientos setenta y
tres personas; que al extrapolar la informacién con el estudio realizado por Senasa
sobre la tenencia de perros en Costa Rica, donde expresa la proporcion de perros
a personas de 1:3,5, lo que infiere un total de alrededor cuatrocientos cuarenta mil
(440,000) animales con duefio en las zonas establecidas como adecuadas para

comercializacion.
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Operativizacion del objetivo dos: Proponer la oferta de

producto inicial

Hay que tomar en consideracion ciertas caracteristicas especificas de los productos
para prevenir problemas ocasionados por la dermatitis de contacto en los animales
por el uso de las prendas. El plan de compras de los inventarios se efectia de
manera trimestral, mediante pagos anticipados, para la realizacién de las compras
en linea a proveedores localizados en China, los cuales presentan la mejor oferta
de producto a excelentes precios con distintas calidades.

Dado que la empresaria cuenta con recursos propios para invertir, esta situacion no
presenta como inconvenientes ni se requieren realizar préstamos a entidades
financieras que generan pagos por intereses. Tomando en cuenta estas
consideraciones se establecen las fichas técnicas de los productos elegidos para

realizar la colocacion inicial:

Ropa de Moda
Figura 33

Vestido sencillo de perro

Producto Skirt Dress Harness
Precio promedio 3,00

Compra minima 200

Tallas S, M, L XL

Material Polyester

Tipo Vestido

Mascota Perro

Proveedor Suzhou Pet Age Limited

Ciudad Jiangsu, China

https://www.made-in-china.com/

Precio ¢6,500

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Figura 34

Vestido de fiesta de perro

Producto Cute dog dress

Precic promedio - 4,00

Compra minima 100

Tallas XS, S, M, L XL

Material Algodon

Tipo Vestido

Mascota Perro

Proveedor Kunshan Shining Textile

Ciudad Jiangsu, China

https://www.made-in-china.com/

Precio ¢7,500

Fuente: Elaboracion propia. 2018.

Figura 35

Capa de lluvia para perro

Producto Capa para lluvia

Precio promedio 0,90

Compra minima 200

Tallas S,M, L

Material Polyester

Tipo Capa

Mascota Perro

Proveedor Hangzhou Tianyuan Pet

Ciudad Zhejiang, China

https://www.made-in-china.com/

Precio ¢6,500

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Figura 36

Adidog jersey grande de perro

Precio ¢6,500

Producto Addidog Jlersey grande
Precio promedio 0,20

Compra minima 50

Tallas S, M, L XL

Material Polyester

Tipo Jersey

Mascota Perro

Proveedor Tianjin Happy Pet Tech

Ciudad Tianjin, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Figura 37

Leotardo britdnico para perro y gato

Precio ¢5,500

Froducto British Leotard

Precio promedio 0,47
Compra minima 100

Tallas K5 5 M, L NL

Material Microfibra

Tipo Otro

Mascota Perro [ Gato
Proveedor Jinjiang liaxing Group

Ciudad Fujian, China

https:fwww.made-in-china.com/

Fuente:

Elaboracién propia. 2018
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Figura 38

Addidog jersey pequefio de perro y gato

Precio ¢5,250

Producto Addidog Jersey peq
Precio promedio 125

Compra minima 500

Tallas S, M, L XL

Material Algodon

Tipo Jersey

Mascota Perro / Gato

Proveedor Hangzhou Tianyuan Pet
Ciudad Zhejiang, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Figura 39

Vestido de porrista para perro

Precio ¢6,500

Producto Vestido Porrista
Precio promedio 1,45
Compra minima 50
Tallas XS, M, L, XL
Material Algodon

Tipo Vestido
Mascota Perro

Proveedor Ningbc Amcool
Ciudad Zhejiang, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018

124



Figura 40

Camiseta SaxyDog de perro
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Precio ¢5,500

Producto

Precio promedio
Compra minima
Tallas

Material

Tipo

Mascota
Proveedor

Ciudad

https://www.

Saxy Dog
0,85
100
XS, S, M, L XL
Polyester
Jersey
Perro
Ningbo Amcool
Zhejiang, China

made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion p

ropia. 2018

Figura 41

Tshirt Princesa para perro y gato

Precio ¢3,950

Producto

Precio promedio
Compra minima
Tallas

Material

Tipo

Mascota
Proveedor

Ciudad

https://www.

Tshirt Princess (Variadas
1,15
100

X5,S, M, L XL

Algodon

Jersey

Perro / Gato

Hangzhou Tianyuan Pet

Zhejiang, China

made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion p

ropia. 2018
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Figura 42

Hoodie para perro y gato

Precio ¢5,950

Producto Hoodie

Precio promedio 2,00
Compra minima 50
Tallas XS, M, L, XL
Material Polyester

Tipo Jersey

Mascota Perro / Gato
Proveedor Ningbo Amcool
Ciudad Zhejiang, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Figura 43

Costplay para perro y gato

Precio ¢4,500

Producto Costplay print
Precio promedio 2,50
Compra minima 10
Tallas XS, 5, M,L XL
Material Algodon

Tipo Jersey
Mascota Perro / Gato
Proveedor Toway Limited
Ciudad Jiangsu, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Figura 44

Cartoon Tshirt de perro y gato

Producto Cartoon clothes

Precio promedioc 0,65

Compra minima 100

Tallas XS, 5, M, L XL

Material Polyester

Tipo Jersey

Mascota Perro / Gato

Proveedor Ningbeo Amcool

Ciudad Zhejiang, China

https://www.made-in-china.com/

Precio ¢3,950

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Figura 45

Camiseta Basetball para perro

Producto Ropa Basketball

Precio promedio 0,46

Compra minima 100

Tallas XS, M, L, XL

Material Microfibra

Tipo Jersey

Mascota Perro

Proveedor Jinjiang Jiaxing Group

Ciudad Fujian, China

https://www.made-in-china.com/

Precio ¢9,500

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Figura 46

TShirt econémica de perro y gato

S—

Precio ¢3,950

Producto

Precio promedio
Compra minima
Tallas

Material

Tipo

Mascota
Proveedor

Ciudad

https://www

Dog Vest

0,60

20

S, M, L XL
Algodon
Jersey
Perro / Gato
Tianjin Happy Pet Tech

Tianjin, China

.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Figura 47

TShirt variada para perro y gato

Precio ¢3,950

Producto

Precio promedio
Compra minima
Tallas

Material

Tipo

Mascota
Proveedor

Ciudad

https://www

camisetas variadas
1,25
50
X5,5, M, L XL
Polyester
Jersey
Perro / Gato
Ningbo Amcool

Zhejiang, China

.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Accesorios

Collar LED de perro y gato

Figura 48

Precio ¢5,950

Producto

Tallas
Material
Tipo

Mascota

Ciudad

Precio promedio

Compra minima

Proveedor

Collar LED
1,43
100

S, M

Nylon

Accesorio

Perro / Gato

Shenzhen Linbova

Guandong, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Figura 49

Gorra para perro

Precio ¢9,500

Producto

Precio promedio

Compra minima

Tallas
Material
Tipo

Mascota

Ciudad

Proveedor

Gorra
1,43
100
S, M, L,
Algodon
Accesorio
Perro

Shenzhen Marvel Elec

Guangdong, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Figura 50

Collarin BowTie de perro y gato

Precio ¢3,500

Producto Bow Tie

Precic promedic 0,60
Compra minima 100
Tallas S,M,L

Material Polyester

Tipo Accesorio
Mascota Perro / Gato
Proveedor Ningbo Innest Pet
Ciudad Zhejiang, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Figura 51

Corbata para perro y gato

Precio ¢3,500

Producto Corbata

Precio promedio 0,55
Compra minima 100
Tallas S, M

Material Polyester

Tipo Accesorio
Mascota Perro / Gato
Proveedor Ningbo Innest Pet
Ciudad Zhejiang, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Figura 52

Leash de angel para perro

Producto Angel Leash

Precio promedio 1,00

Compra minima 500

Tallas XS,S, M, L XL

Material Polyester

Tipo Accesorio

Mascota Perro

Proveedor Quanzhou Jupin Group

Ciudad Fujian, China

https://www.made-in-china.com/

Precio ¢7,500

Fuente: Elaboracion propia. 2018
Figura 53

Back pack econémico para perro

Producto Backpack

Precio promedic 4,50

Compra minima 50

Tallas All sizes

Material Polyester

Tipo Accesorio

Mascota Perro

Proveedor Yangzhou Topyea Co

Ciudad Jiangsu, China
https://www.made-in-china.com/

Precio ¢13,500

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Figura 54

Back pack con arnés de perro

Precio ¢15,300

Producto Arnes
Precio promedio 5,50
Compra minima 50
Tallas All Sizes

X Material Polyester
Tipo Accesorio
Mascota Perro
Proveedor Yangzhou Topyea Co
Ciudad Jiangsu, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Figura 55

Salvavidas de sirena para perro

B

Precio ¢12,500

Producto Life Jacket mermade
Precio promedio 4,00
Compra minima 100
Tallas X5,5, M, L XL
Material Nylon

Tipo Accesorio

Mascota Perro

Proveedor Fuzhou Tegchuan Int
Ciudad Fujian, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Figura 56

Chaleco brillante de perro

Producto Shining Vest

Precio promedio 2,00

Compra minima 50

Tallas X5, 5, M, L

Material Nylon

Tipo Accesoric

Mascota Perro

Proveedor Kunshan Shining Textile

Ciudad Jiangsu, China

https://www.made-in-china.com/

Precio ¢6,500

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Disfraces
Figura 57

Disfraz de Superman para perro y gato

Producto Super Man

Precio promedio 2,86

Compra minima 200

Tallas S, M, L XL

Material Algodon

Tipo Disfraz

Mascota Perro / Gato

Proveedor Hua En Industrial

Ciudad Shanghai, China

https://www.made-in-china.com/

Precio ¢9,800

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Figura 58

Disfraz de vaquero para perro

Producto Vaquero

Precio promedio 3,50
Compra minima 10
Tallas XS, S, M, L, XL
Material Algodoén

Tipo Disfraz
Mascota Perro
Proveedor TOWAY LIMITED
Ciudad Jiangsu, China

https://www.made-in-china.com/

Precio ¢12,500

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Figura 59

Disfraz sombrero navidefio para perro y gato

Producto Pet Hat

Precio promedio 2,20

Compra minima 200

Tallas S,M, L

Material Algodon

Tipo Accesorio

Mascota Perro / Gato

Proveedor Ningbo Petthinking

Ciudad Zhejiang, China

https://www.made-in-china.com/

Precio ¢9,500

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Figura 60

Disfraz de santa Claus de perro

=
Y

Precio ¢9,800

Producto

Santa Claus

Precic promedio 3,85

Compra minima

Tallas
Material
Tipo
Mascota
Proveedor

Ciudad

200
XS, S, M, L, XL
Algodoén
Disfraz
Perro
Leshun Fashion

Fujian, China

https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Figura 61

Disfraz de policia para perro y gato

Precio ¢10,500

Producto Policia

Precio promedio 6,00

Compra minima 50

Tallas XS, S, M, L XL

Material Nylon

Tipo Disfraz

Mascota Perro / Gato

Proveedor Yiwu Senhui Supply

Ciudad Zhejiang, China
https://www.made-in-china.com/

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Operativizacion del objetivo tres: Estimar el nivel de

precios a cobrar

Inicialmente se debe tomar en consideracion todos los costos asociados tales como
impuestos de gobierno, fletes y otros gastos imprevistos. Pese a que la estrategia
de comercializacion establece precios competitivos como incentivo para
incrementar la demanda, el analisis que se realiza utilizando la oferta del proveedor
real, muestra precios mucho mas bajos que los del mercado de moda en Costa
Rica, por lo que se establece el precio de los articulos con base en el precio de

mercado.
Tabla 2
Operativizacion de la estimacion de precios
Objetivo Tacticas Recursos Tiempo Costos Usd
Eleccion de las caracteristicas de los
productos de acuerdo a las mas
, |Computador 2 semanas
Incorporar un adecuadas para las mascotas, segun
producto que condiciones del pais g 6,497.50
propiece las ventas . . .
Compra de suficiente inventario
Computador 2 semanas
para asegurar un stock adecuado

Fuente: Elaboracion propia 2018

El inventario inicial de productos se escoge de acuerdo con sus caracteristicas de
materiales adecuados para un pais tropical, que no cause enfermedades en los
animales por contacto; y a la vez se realiza una compra que incluya una adecuada
cantidad de articulos para ofrecer un stock que cubra la demanda y permita entrega

inmediata a los clientes.

Para ello se hace uso del computador, donde se hace el acceso a la pagina Web
del suplidor y se realiza la compra inicial, realizando el pago mediante el uso de la
tarjeta de crédito personal. El tiempo de entrega varia de dos a cuatro semanas
dependiendo de varios factores y el costo inicial de la inversion se establece en seis
mil cuatrocientos noventa y siete dolares en total para la compra de los tres mil

guinientos cuarenta productos.
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Lista de precios

De acuerdo con una comparacion con los articulos del mercado se establece la
siguiente lista de precios para la ropa. Cabe destacar que muchos de estos articulos
no son comercializados por lo que los precios se establecen con base en

estimaciones de acuerdo con su estética y otros articulos de menos categoria.
Figura 62

Listado de precios de articulos de moda

Ropa Skirt Dress Harness 200 $ 3.0 600.0 180.0 42.0 822.0 411 2,342.70 ¢ 5,500.00 135%
Ropa Cute dog dress 100 $ 40 4000 120.0 28.0 548.0 5.48 3,123.60 ¢ 6,500.00 108%
Ropa Capa para lluvia 200 5 0.9 130.0 54.0 12.6 246.6 1.23 702.81 ¢ 5,500.00 633%
Ropa Addidog Jersey 50 $ 0.9 45.0 13.5 3.2 61.7 1.23 702.81 ¢ 5,500.00 633%
Ropa British Leotard 100 5 0.5 47.0 14.1 3.3 64.4 0.64 367.02 ¢ 4,500.00 1126%
Ropa Sport Jersey P 500§ 1.3 625.0 187.5 43.3 856.3 171 976.13 ¢ 4,250.00 335%
Ropa Ropa Basketball 100 S 0.5 46.0 13.8 3.2 63.0 0.63 359.21 ¢ 8,500.00 2266%
Ropa Vestido Porrista 50 $ 1.5 72.5 21.8 5.1 99.3 1.99 1,132.31 ¢ 5,500.00 386%
Ropa camisetas variadas 50 5 1.3 62.5 18.8 4.4 85.6 1.71 976.13 ¢ 4,500.00 361%
Ropa Hoodie 50 § 2.0 100.0 30.0 7.0 137.0 2.74 1,561.80 ¢ 4,950.00 217%
Ropa Saxy Dog 100 5 0.9 85.0 25.5 6.0 116.5 1.16 663.77 ¢ 4,950.00 646%
Ropa Tshirt Princess (Variadas) 100 $ 1.2 115.0 34.5 8.1 157.6 1.58 898.04 ¢ 3,950.00 340%
Ropa Costplay print 10 525 25.0 7.5 1.8 34.3 3.43 1,952.25 ¢ 4,500.00 131%
Ropa Cartoon clothes 100 5 0.7 85.0 19.5 4.6 89.1 0.89 507.59 ¢ 3,950.00 678%
Ropa Dog vest 20 5 06 12.0 3.6 0.3 16.4 0.82 468.54 ¢ 3,950.00 743%

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Para el célculo del precio de cada uno de los articulos se toma en consideracion
inicialmente el precio de compra total por parte del suplidor y el precio de mercado
de articulos similares. De esta forma se establece el total de la compra del articulo
afadiendo tasa impositiva de importacion y fletes para obtener el total de la compra.
A este total se divide entre el niUmero de articulos de acuerdo con la compra minima
gue ofrece la pagina Web para obtener el costo por articulo; el cual al compararse

con el precio de mercado promedio se obtiene el margen de ganancia.

Como ejemplo, si analizamos el vestido con arnés, el suplidor ofrece un precio de
$3 por una compra minima de doscientas unidades; para un total de la compra de
$600. Se afiade el 30% de la tasa de importacion y 7% fletes, para un total de la

inversién de $822; que al dividirlo por los doscientos articulos iniciales permite
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establecer el costo por articulo; que para el ejemplo es $4,11; o bien ¢2,343

(colones) a una tasa de cambio de quinientos setenta colones.

Este costo por articulo se compara con precios de mercado, para conocer el margen
de ganancia, el cual es importante pues indica cuales articulos pueden ser

modificados disminuyendo el precio para crear ofertas y cuales no.

De la misma forma se establece la lista de precios de los accesorios y los disfraces
de forma que sean comparables a los articulos del mercado, lo cual establece un
alto margen de ganancia, pero a la vez con un precio competitivo. Dado que
muchos de los articulos no se venden actualmente en el pais, el precio de mercado

se establece como una estimacion personal de la empresaria.
Figura 63

Listado de precios de accesorios y disfraces

Accesorios Collar LED 100 $ 1.4 142.5 42.8 10.0 195.2 1.85 1,112.78 ¢ 4,950.00 345%
Accesorios Gorras 100 $ 1.4 143.0 42.9 10.0 195.9 1.96 1,116.69 ¢ 8,500.00 661%
Accesorios arnes 50 5 5.5 275.0 82.5 19.3 376.8 7.54 4,294.95 ¢ 14,300.00 233%
Accesorios Backpack 50 545 225.0 67.5 15.8 308.3 6.17 3,514.05 ¢ 12,500.00 256%
Accesorios Bow Tie 100 S 0.6 60.0 18.0 4.2 82.2 0.82 468.54 ¢ 2,500.00 434%
Accesorios Corbata 100 S 0.6 55.0 16.5 3.9 754 0.75 429.50 ¢ 2,500.00 482%
Accesorios Angel Leash 500 5 1.0 500.0 150.0 35.0 685.0 1.37 780.90 ¢ 6,500.00 732%
Accesorios  Life Jacket mermade 100 $ 4.0  400.0 120.0 28.0 548.0 5.48 3,123.60  11,500.00 268%
Accesorios Shining Vest 50 5 2.0 100.0 30.0 7.0 137.0 2,74 1,561.80 ¢ 5,500.00 252%
Disfraces Vaguero 10 § 3.5 35.0 10.5 2.5 48.0 4.80 2,733.15 ¢ 11,500.00 321%
Disfraces Policia 50 5 6.0 300.0 90.0 21.0 411.0 8.22 4,685.40 ¢ 9,500.00 103%
Disfraces Santa Claus 200 S 3.9 770.0 231.0 53.9 1,054.9 5.27 3,006.47 ¢ 8,800.00 193%
Disfraces Super Man 200 $ 2.9 572.0 171.6 40.0 783.6 3.92 2,233.37 ¢ 8,800.00 294%
Disfraces Pet Hat 200 § 2.2 440.0 132.0 30.8 602.8 3.01 1,717.98 ¢ 8,500.00 395%

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Operativizacion del objetivo cuatro: Considerar la forma

de distribucidon mas adecuada

Para la distribuciébn de los productos a los clientes finales se hace uso de
proveedores de servicios de mensajeria tales como GoPato, Moovin, mensajeria
express, mensajeria rapidex, justo a tiempo y otras quienes actualmente realizan

esta clase de servicios en el area metropolitana a precios competitivos.
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De la misma forma se establece como protocolo que sea este mismo proveedor el
encargado de la realizacién de las devoluciones en el mismo punto de entrega;
inicialmente cuando el cliente realiza la valoracion del articulo o bien después de un

tiempo establecido en caso de que el articulo no sea de su agrado.

Como se ha establecido este servicio de entrega que se provee al cliente a bajo
costo o bien de forma gratuita dependiendo de la cuantia de la compra, es un factor
diferenciador el cual permite incorporar un valor adicional a la compra del articulo
en si; no solo por ser de mayor comodidad, sino porque al establecer el protocolo
de devoluciones de producto, incorpora mayor seguridad al uso de la pagina Web y

de la misma forma genera la lealtad de la marca para futuras compras.
Tabla 3

Operativizacion de la distribucion

Objetivo Tacticas Recursos Tiempo Costos Usd
Entrega a dom.lullo en zonas del Empres.a . El necesarlc:j $ 100.00
area metropolitana Mensajeria para cumplir

Atraccion de -
. . Devoluciones en punto de .
clientes y creacion |~ . Empresa El necesario

distribucion en caso de . N
de lealtad . . Mensajeria para cumplir
inconformidad con el producto

mediante las
Disefio de publicidad en base a la

entrega del producto, entrega gratis
en menos de 48h despues de hecha

entregas

la compra

Computador 1Semana | S 720.00

Fuente: Elaboracion propia. 2018

La atraccion de clientes y su lealtad se obtiene mediante la entrega a domicilio y
servicio post venta ya sea mediante llamada, chat en pagina Web o por correo
electrénico. Como indica el cuadro esta sera realizada mediante un servicio privado
de mensajeria, el cual estara a cargo del planeamiento diario de las entregas, donde
el costo depende directamente del niumero y la frecuencia de los envios que se

realicen.
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De la misma forma se establece el protocolo de firma del cliente una vez que se
observe el articulo y que este sea de su conformidad; caso contrario, se realiza la

devolucién del producto por el mismo medio en el momento de la entrega.

Este servicio especial de entrega, asi como el protocolo de devolucion, es

claramente promocionado en la pagina Web al realizar la compra.

Distribucion y logistica
La distribucion y logistica se establece como premisa importante en la pagina Web,
la cual es realizada de manera personalizada a través de un proveedor de Web

hosting a un precio promedio de diez délares mensuales.

El disefio de la pagina Web se presenta con el siguiente disefio basico, el cual
incluye una seccién con las clasificaciones de los articulos comercializados,
bldsqueda por palabra clave y slide show de los articulos méas vendidos, o las nuevas

colecciones, cupones y chat. El disefio basico se presenta a continuacion:
Figura 64

Disefio de pagina Web
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Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Operativizacion del objetivo cinco: Formular la estrategia

de ventas (comercializacién)

La comercializacién de los productos se realiza mediante actividades y tacticas
especializadas de mercadeo que procuran inicialmente introducir el producto a un
mercado poco atendido, pero que actualmente existe en Costa Rica con miras a su
expansion y posteriormente a promover el aumento sostenido de las ventas
incrementando su participacion en el mercado y aumentando el uso de la pagina
Web.

Tabla 4

Operativizacién de la distribucion

Objetivo Tacticas Recursos Tiempo Costos Usd
Entrega del producto en Computadora,
consignacion en zonas piloto: Impresora,
] . 2 Semanas S 100.00
. Heredia centro, Alajuela, Escazuy Volantes con
Introducir el
i Santa Ana cupones
producto al nicho
Computadora,
de mercado . .
Repartir folletos y calcomanias e Impresora,
. 2 Semanas S 300.00
imanes con el logo del producto Volantes con
cupones
. o . Computadora,
Lanzamiento en Concurso en veterinarias: captacion
o Impresora,
zona de datos y participa por un Volantes con 1 Semana S 100.00
preseleccionada producto seleccionado
cupones
Capar un 2% del
mercado en el Camparia publicitaria en redes
. i . Computadora 1Semana |$ 720.00
primer trimestre de|sociales
operacion

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Se presenta como principal lugar de enfoque las redes sociales, tales como
Facebook e Instagram, las cuales son de alto impacto en el pais gracias al uso de

teléfonos inteligentes y aplicaciones de facil uso.

La comercializacion se refuerza mediante la presencia en tiendas fisicas,

veterinarias y supermercados, mediante la entrega de volantes, cupones de
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descuento y articulos promocionales que den a conocer la tienda al publico y

despierten el interés por la adquisicion de los productos.

Cronograma de implementacion

Previo al inicio de las operaciones, es necesario formalizar la empresa frente al
gobierno, de forma que se recauden los impuestos de venta en cada compra y se

paguen los tributos al final del periodo fiscal, asi como otros requisitos necesarios.

Para esto se establece el siguiente cronograma de actividades, el cual incluye
actividades iniciales de inscripcidén ante el gobierno y Hacienda, la creacion y disefio
de la pagina Web, actividades de logistica, disefio de protocolos de atencidn,
etiquetado de producto para darse a conocer y establecerse en la mente de los

clientes.

La compra de inventario debe considerar el tiempo de espera en transito desde
China, asi como la revision de cada una de las piezas para corroborar su estado.
Finalmente, este cronograma considera las actividades iniciales de colocacion en
tiendas fisicas.

Tabla 5

Cronograma de implementacion

=
_1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Actividad 1
Preparacion de informacion requerida para los permisos b4 X b4 b4
ministerio de hacienda e importaciones

Actividad 1I

Compra inicial de inventario con productos seleccionados
Actividad III

Creacion de pagina web, cuentas de facebook e instagram
Actividad IV

Etiquetado de productos

Actividad V
inicio de las actividades de mercadeo

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Analisis Financiero

Para el andlisis de los flujos financiero, se aplicara una tasa de descuento del 12%

(1% mensual), la cual se define por la sumatoria de un 5.75% de la tasa pasiva mas
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la prima de riesgo pais, que de acuerdo con el dato de Moody’s es un BB-, la cual

aproximadamente equivale a un 6%.

En otras palabras, la definicion de este indicador es con el objetivo de definir el valor
minimo esperado a recuperar, que permita establecer una consideracion adecuada

con respecto a la viabilidad del proyecto.

Pronostico de ventas

Debido a la falta de comercializacion de los articulos, ya sea por los altos precios,
falta de variedad o de interés de los clientes; el prondstico de ventas pretende
introducir las prendas al menos inicialmente al 0.5% de la demanda total, la cual
esta compuesta no por el nimero de personas, sino por el numero de animales con

duefio que habita en los cantones seleccionados.

Para el prondstico de las ventas se establecen supuestos, inicialmente debido a la
complejidad de los articulos representado por las tallas, las cuales hacen variar los
precios, por los que se utiliza como inventario inicial la cantidad total de articulos

gue cubren la demanda trimestral del 0.8% y de acuerdo con un precio promedio.

Tabla 6

Prondéstico de ventas

Enero ¢ 9,821.25 1,173 11,523,601
Febrero ¢ 9,821.25 1,173 11,523,601
Marzo ¢ 9,821.25 1,173 11,523,601
Abril ¢ 9,821.25 1,467 14,404,501
Mayo ¢ 9,821.25 1,467 14,404,501
Junio ¢ 9,821.25 1,467 14,404,501
Julio ¢ 9,821.25 1,833 18,005,627
Agosto ¢ 9,821.25 1,833 18,005,627
Setiembre ¢ 9,821.25 1,833 18,005,627
Octubre ¢ 9,821.25 2,567 25,207,877
Noviembre ¢ 9,821.25 2,567 25,207,877
Diciembre ¢ 9,821.25 2,567 25,207,877

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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Presupuesto

Una caracteristica importante con respecto al emprendimiento se traduce en los
bajos costos operativos que se requieren para su puesta en marcha, sin embargo,
una clave importante del éxito es realizar inversiones que se traducen en aumento
de ventas, tales como empaques llamativos, publicidad, regalias de productos,

capital de trabajo y otros varios para atender las necesidades de la empresa.

El cargo de la planilla y cargas sociales se establece para un Unico colaborador,
como se ha sefialado que es el encargado de realizar todas las acciones para llevar

a cabo el emprendimiento.

El inventario se adquiere de forma trimestral, en alineacion con la frecuencia de las
compras como lo han expresado los potenciales clientes y se hace mediante pago

por adelantado en la pagina Web del suplidor de China y con tarjeta de crédito.

Los fletes, papeleria y empaques se establecen mediante supuestos y el andlisis de
varios proveedores de los servicios. La publicidad se ha calculado con base en el
namero de clics en redes sociales, monto que es aproximadamente de $0.72 por

clic, iniciando con mil para el mes uno y aumentando en mil clics por trimestre.

Tabla 7

Presupuesto mensual

Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Planilla 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,260,000 1,260,000 1,260,000 1,260,000 1,260,001 1,260,001 1,260,001 1,260,001
Cargas sociales 440,040 440,040 440,040 440,040 462,042 462,042 462,042 462,042 462,042 462,042 462,042 462,042
Total Personal 1,640,040 1,640,040 1,640,040 1,640,040 1,722,042 1,722,042 1,722,042 1722,042 1,722,043 1,722,043 1,722,043 1,722,043
Inventarios 5,045,232 6,306,540 7,883,174 11,036,444
Empaques 192,024 192,024 192,024 360,045 360,045 360,045 480,060 480,060 480,060 720,089 720,089 720,089
Articulos promacionales 57,607 57,607 57,607 108,013 108,013 108,013 144,018 144,018 144,018 216,027 216,027 216,027
Fletes 96,012 96,012 96,012 180,022 180,022 180,022 240,030 240,030 240,030 360,045 360,045 360,045
Papeleria 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,030,000 1,030,000 1,030,000 1,030,000 1,060,900 1,060,900 1,060,900 1,060,900
Dominio web 5,700 5,700 5,700 5,700 5,700 5,700 5,700 5,700 5,700 5,700 5,700 5,700
Publicidad 410,400 410,400 410,400 410,400 820,800 820,800 820,800 820,800 1,231,200 1,231,200 1,231,200 1,231,200
Total Gastos Operativos  6,806975 1,761,743 1,761,743 8,370,720 2,504,580 2,504,580 10,603,782 2,720,607 3,161,907 14,630,405 3593961 3,593,961
Total Gastos 8,447,015 3,401,783 3,401,783 10,010,760 4,226,622 4,226,622 12,325824 4,442,649 4,883,951 16,352,448 5316004  5316,004

Fuente: Elaboracion propia. 2018
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A la vez se establece un presupuesto para empaques que incorporen el logo de la
empresa, los cuidados de la prenda y contengan las advertencias de uso de los
articulos para evitar problemas en los animales, de forma que hagan el producto
atractivo y a la vez un presupuesto para compra de articulos promocionales tales
como llaveros, pafuelos para mascotas, prensas decorativas u otros similares que

Se entregan en eventos caninos.

Los gastos de transporte de productos al cliente final corren por cuenta de la
empresa por lo que son considerados, asi como los fletes (de considerarse
necesario) para movilizar los productos desde la oficina de correos, papeleria para
volantes y cupones promocionales; y el costo del dominio Web, que tiene un

promedio de diez délares mensuales.

Flujo de caja proyectado

Se presenta a continuacion, el flujo de caja proyectado, el cual se presenta con base
en la cantidad de articulos y precio promedio de cada uno de los articulos, donde
se asume la captacion del 0,8% del mercado en el primer trimestre; lo cual se
traduce en un aproximado de tres mil quinientos articulos o mil cien articulos
mensuales, 1% para el segundo trimestre y un 1,25% y 1,75% para el tercero y

cuarto trimestre respectivamente.

El flujo de caja se establece de acuerdo con la compra total de articulos de inventario
establecido mediante una serie de supuestos, dada la complejidad por la cantidad
de articulos y las tallas existentes en cada uno de ellos, se establece un precio
promedio de venta y este se multiplica por la cantidad de objetos comercializados

de acuerdo con el tamafio del mercado para obtener el total del ingreso.

El ingreso de ventas tiene como base el total de los perros con duefio que existen
en los cantones seleccionados con mayor cantidad de habitantes, siendo estos los
mas urbanos del pais. Con base en este total, se pretende comercializar un total de
articulos, el cual representa la captacion deseada por cuatrimestre; donde el
incremento de ventas se logra como resultado de las actividades de mercadeo y

promocién.
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Tabla 8

Flujo de caja proyectado

Inversion Febrero Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ingreso Ventas - 11,523,601 11,523,601 11,523,601 14,404,501 14,404,501 14,404,501 18005627 18,005,627 18,005627 25207,877 25207,877 25,207,877
Renta Tarjetas 2% E 230,472 230,472 230,472 288,090 288,090 288,090 360,113 360,113 360,113 504,158 504,158 504,158
Venta Tarjetas 2% E 230,472 230,472 230,472 288,090 288,090 288,090 360,113 360,113 360,113 504,158 504,158 504,158
Comision Tarjetas 3% - 345,708 345,708 345,708 432,135 432,135 432135 540,169 540,169 540,169 756,236 756,236 756,236
(-) Costo ventas ) - 1,152,360 1,152,360 1,152,360 1,440,450 1,440,450 1,440,450 1,800,563 1,800,563 1,800,563 2,520,788 2,520,788 2,520,788
utilidad Bruta - 9,564,589 9,564,589 9,564,589 11,955,736 11,955,736 11,955,736 14,944,670 14,944,670 14,944,670 20,922,538 20,922,538 20,922,538

(-} Gastos de Operacidn

Mercaderia 5,045,232 6,306,540 7,883,174 11,036,444
Administrador ! - 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,260,000 1,260,000 1,260,000 1,260,000 1,260,001 1,260,001 1,260,001 1,260,001
Cargas sociales 36.57% - 440,040 440,040 440,040 440,040 462,042 462,042 462,042 462,042 462,042 462,042 462,042 462,042
Papeleria y publicidad ! - 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,030,000 1,030,000 1,030,000 1,030,000 1,060,900 1,060,900 1,060,900 1,060,900
Gasto de ventas ) - 410,400 410,400 410,400 410,400 820,800 820,800 820,800 820,800 1,231,200 1,231,200 1,231,200 1,231,200
Total Gastos Operativos - 8,095,672 3,050,440 3,050,440 9,356,980  3572,842 3,572,842 11456016  3572,842 4,014,143 15050588 4,014,143 4,014,143
Utilidad Neta Antes de Impuesto - 1,468,917 6514149 6514149 2,598,756 8,382,894 8,382,894 3,488,654 11,371,828 10,930,527 5871950 16,908,395 16,908,395
(-) Impuesto de la renta 30% - 440,675 1,954,245 1,954,245 779,627 2,514,868 2,514,868 1046596 3,411,548 3,279,158 1761585  5072,518 5,072,518
Utilidad Neta despues de impues - 1,028,242 4,559,904 4,559,904 1,819,129 5868026 5868026  2442,057 7,960,280 7,651,369 4,110,365 11,835,876 11,835,876

Capital de trabajo
Inversion inicial (5,000,000) 500,000

Flujo de Efectiva (5,000,000) 1,528242  4550,904 4,559,904 1,819,129 5868026 5868026 2442057 7960280 7,651,369 4,110,365 11,835,876 11,835,876

Fuente: Elaboracion propia. 2018

VAN & TIR

El Valor presente de los flujos descontados a una tasa del 12% es de veinticinco
millones quinientos cuarenta y seis setecientos cuarenta y ocho lo que resulta ser
mas que suficiente para cubrir la inversion inicial que se establece en
aproximadamente cinco millones de colones, necesario para realizar la compra de
inventario inicial, materiales e insumos necesarios para la promocién de los

articulos; y debido a este efecto positivo se considera el proyecto aceptable.

De la misma forma, la tasa interna de retorno de la inversion resulta ser mas alta
gue el valor minimo para negocios similares, por lo que se considera aceptable para

la puesta en marcha del proyecto.

En la evaluacién del presente proyecto la tasa interna de retorno es de 65%, por lo
gue confirma la conclusién del calculo del VAN, es decir, el proyecto tiene la
capacidad de generar los ingresos suficientes para cubrir la inversion inicial,
ademas, de generar una ganancia adicional bastante cuantiosa. De la misma forma,
cuando la TIR se compara con la tasa de descuento establecida inicialmente (12%)

efectivamente se reafirma la consideracion de que el proyecto es rentable.
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Resultado VAN y TIR

Mes Flujo de Efectivo
Enero 391,255
Febrero 3,442,984
Marzo 3,442 984
Abril 1,702,122
Mayo 7,958,307
Junio 7,958,207
Julio 2,615,584
Agosto 11,444,740
Setiembre 11,135,329
Octubre 4,864,960
Noviembre 18,108,693
Diciembre 18,108,693
VAN 25,546,749
TIR 65%

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacién se entiende como el lapso requerido para que la
empresa recupere su inversion inicial y es el inicio de los rendimientos calculados a
partir de las entradas de efectivo; usualmente se establece en afos, pero este

puede variar segun las caracteristicas del negocio.

Tal y como se aprecia en la siguiente tabla, para el proyecto que se realiza, este
periodo de recuperacion es de tan solo dos meses, lo que tiene sentido debido a la
baja inversion necesaria para la puesta en marcha de la tienda virtual, asi como el
bajo costo de los articulos, el margen de ganancia que presentan y la posterior

rentabilidad de las ventas proyectadas debido al tamafio del mercado.
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Tabla 10

Periodo de recuperacion

| periodo | _Mes | Flujo de Efectivo

(] Inversion | 5,000,000) 5,000,000
1 Enero 1,528,242 3,471,758
2 Febrero 4,559,904 -
3 Marzo 4,559,904 -
4 Abril 1,819,129 -
] Mayo 5,808,020 -
5] Junio 5,808,026 -
7 Julic 2,442,057 -
8 Agosto 7,960,280 -
9 Setiembre 7,651,369 -
10 Octubre 4,110,365 -
11 Noviembre 11,835,876 -
12 Diciembre 11,835,876 -

Periodo de Recuperacion 2 meses

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Retorno sobre inversiéon (ROI) y retorno sobre activos (ROA)

El ROI mide el rendimiento de una inversion, lo cual permite evaluar la eficiencia del
gasto realizado de acuerdo con los objetivos planteados inicialmente. Si al beneficio
se resta el costo de la inversion se obtiene un porcentaje de beneficios que indica
la ganancia de acuerdo con el dinero invertido. Esta toma el ingreso total, antes
de impuestos dividido entre el total de activos disponibles para el uso y su formula

se expresa de la siguiente forma:

Ingresos - Inversion
ROl = Inversion

En la misma linea de ideas, el ROA puede ser calculado debido a que para el
proyecto la inversion se traduce de la misma forma como los Unicos activos

productivos del emprendimiento.
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Tabla 11

Calculo del ROA y ROI

Enero 1,468,917 5,045,232
Febrero 6,514,149
Marzo 6,514,149
Abril 2,598,756 6,306,540
Mayo 8,382,894
Junio 8,382,894
Julio 3,488,654 7,883,174
Agosto 11,371,828
Setiembre 10,930,527
Octubre 5,871,950 11,036,444
Noviembre 16,908,395
Diciembre 16,908,395
Total 99,341,507 30,271,390
ROA 328%
ROI 228%

Fuente: Elaboracion propia. 2018

Los resultados que arrojan estos indicadores indican la gran capacidad de generar
valor y de producir rendimientos aceptables, pues se estima que por cada colon

invertido se reciben al menos dos colones con veintiocho centavos de coldn.

Consideraciones finales

Las pequefias empresas son la columna vertebral de las naciones y son de vital
importancia para el crecimiento de los paises en desarrollo; como la empresa
privada busca para fomentar la innovacién y crear valor en los mercados y sinergias

econdmicas.

A través de la observacién y comparacion de datos estadisticos, informacion actual
y noticias relevantes se aprecia la existencia de un nicho de mercado que ha pasado
inadvertido en Costa Rica y el cual puede ser explotado en una forma mas adecuada

con rendimientos excelentes.

149



Actualmente la mayoria de las personas conviven con animales en su casa y esta
tendencia de vida se ha incrementado debido a cambios de paradigma en cuanto a
las metas y objetivos de vida de muchos individuos quienes consideran la familia

tradicional como una opcion y no como una necesidad obligatoria.

Estas tendencias a pesar de estar en ciernes, tiene un crecimiento importante en
Latinoamérica, con miras a incrementarse ain mas en los préximos afios. Pese a
que los articulos de moda para mascotas no son actualmente los favoritos de los
clientes, esto se debe en muchos sentidos a la falta de oferta adecuada de
productos que fomente el deseo de los clientes.

A la vez se estima importante el hecho de que la poblacion de Costa Rica presenta
actualmente un mejor nivel de vida, mayor educacion y mejores ingresos que hacen
posible la adquisicion de articulos que no se consideran de primera necesidad. Sin
embargo, esta caracteristica también sugiere un publico més sofisticado que busca
mejores productos, requieren un mejor servicio al cliente, son mas analiticos y

pausados a la hora de realizar sus compras.

Todo lo expresado anteriormente presenta gran cantidad de retos para incorporar
un producto y comercializarlo, pero a la vez un gran niamero de oportunidades. Los
clientes valoran caracteristicas especificas, son sensibles a la publicidad y otros
aspectos que requieren un trabajo de campo constante para mantener a la mano

objetos atractivos que apelen a la sensibilidad y que provoquen deseo.

Esta investigacion inicia con una idea simple y a lo largo de la exploracién y andlisis
de los resultados del estado actual del mercado, ha tomado forma como una posible
idea realizable generadora de valor, que pese a necesitar de grandes acciones y
tacticas para la promocion, es posible captar un segmento importante del mercado

nacional.

Mediante la comercializacion de una tienda virtual que acarrea bajos costos y facil
manejo, se hace posible realizar exitosamente el emprendimiento con un
presupuesto relativamente pequeiio, el cual al manejarse de forma adecuada hace

posible realizar varias estrategias sencillas de “marketing”.
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Finalmente, gracias a la comparacion de los datos financieros, se corrobora
rentabilidad del emprendimiento como medio para lograr independencia financiera
para la empresaria, recuperacion de inversién en tiempo record y mediante el
trabajo constante, un mantenimiento de ventas con miras a establecerse como

distribuidor para otros comercios.
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ANEXOS



Anexo 1.

Cuestionario

El presente cuestionario tiene el objetivo de recolectar informacion para una investigacion cientifica
de la Universidad Latina de Costa Rica, referente al perfil y patrén de consumo y compra del
consumidor de accesorios de mascotas en Costa Rica. La informacion suministrada es

exclusivamente para efectos académicos y no comerciales. Favor marcar solo una

opcidn para cada pregunta, a menos que se indique lo contrario. De
antemano se le agradece su colaboracion.

¢ Posee Mascotas?
() Si

() No (Favor no contestar la encuesta)

Género.

() Masculino

() Femenino

Edad en afios cumplidos.

()18-23
()23-28
()28-32
()32-37
()37-42
()42-47
()47-52
()52-57
()57-62
()62-67
( ) Méas de 67



Estado civil.

() Soltero
() Casado
() Viudo

( ) Divorciado

Grado académico.

() Primaria

() Secundaria

() Bachiller universitario
() Licenciatura

( ) Maestria

( ) Doctorado

() Otro:

¢En qué provincia habita?

() San José
() Alajuela
() Heredia

() Cartago

¢,Cuantos animales conviven en su hogar?

() Solo uno

() Dos
() Tres



() Mas de cuatro

¢ Qué tipo de mascotas posee?

() Perro

() Gato

() Congjo
() Aves

() Hamster

() Otro:

¢,De qué raza son sus mascotas?

() Animales de raza

() Mixtos

() Zaguates

() Animales con pedigri

() No aplica

¢Como adquirié a su mascota?

() Fue un regalo
() Lo compré
() Lo adopté
() Lo encontré

() Otro:

¢Compra productos para su mascota?

() Nunca



( ) Raramente
(') Ocasionalmente
() Frecuentemente

() Muy frecuentemente

Evalle del 1 al 5, siendo el 5 el més frecuente ¢ Qué productos ha comprado recientemente
para su mascota?

Productos 1 2 3 4 5

Collares

Juguetes

Camas

Ropa para el frio

Disfraces

Ropa de moda

Pafiuelos

Otro especifique

Al momento de comprar accesorios para su mascota ¢ Cual de los siguientes elementos
considera como el mas importante?

( ) Emotividad

() Racionalidad

() Intuicién

() Conocimiento previo

() Valoracion de las caracteristicas del producto
() Impulso

(') Influencia de otro individuo

() Influencia publicitaria y comercial

() Influencia del vendedor

() Otro:




¢ Cudl es el nivel de valoracion que Ud. le da a la publicidad de un accesorio para su mascota
antes de comprarlo?

() Muy alto
() Alto

() Medio

() Bajo

() Muy Bajo

Evalle del 1 al 5, siendo el 5 el mas importante, los siguientes elementos propios de los
accesorios para efectuar su compra.

Elemento 1 2 3 4 5

Estética / colores

Precio / valor

Seguridad

Innovacion

Calidad

Empaque / presentacion

Que sea Unico

Que sea bonito

La marca

Disefio

Usos

Otro

Considera que los accesorios para mascotas comercializados en tiendas especializadas de
Costa Rica son atractivos

() Totalmente en desacuerdo

() En desacuerdo

(') Ni de acuerdo ni en desacuerdo
( ) De acuerdo

( ) Totalmente de acuerdo



Considera Ud. que compraria mas articulos para su mascota si existiera mas variedad e
innovacion

() Totalmente en desacuerdo

() En desacuerdo

(') Ni de acuerdo ni en desacuerdo
( ) De acuerdo

( ) Totalmente de acuerdo

Considera Ud. que la apariencia de su mascota es importante.

(') Totalmente en desacuerdo

(') En desacuerdo

(') Ni de acuerdo ni en desacuerdo
( ) De acuerdo

( ) Totalmente de acuerdo

Sefiale que tan importante es para usted el precio en la compra de un accesorio para su
mascota.

() Definitivamente importante
() Importante

() Relativo

() No importante

() Definitivamente no importante

¢En qué lugar prefiere hacer las compras de accesorios para tus mascotas?

() Tiendas Online

() Veterinaria



() Estética canina
(') Supermercado

() Otro:

Indique ¢Qué valoras més en una tienda online?

() Féacil uso

() Precio

( ) Disefio

() Seguridad en la compra

() Otro:

Indique cada cuanto compra accesorios para su mascota

( ) Unavez a la semana

( ) Una vez por quincena
() Una vez al mes

() Una vez cada tres meses
( ) Dos veces al afio

() Menos de una vez por afio

Aproximadamente ¢ Cuanto gastas al mes en accesorios para tu mascota?

(1) 0a2,500 colones

() 2,500 a 5,000 colones
() 5,000 a 10,000 colones
() 10,000 a 15,000 colones



() mas de 15,000 colones

Consideras que los precios de los accesorios para mascotas en tiendas especializadas son:

() Muy econémicos
() Econémicos

() Precio justo

() Caros

() Precios excesivos

Para efectos de realizar una compra de accesorios para su mascota, usted se considera:

() Totalmente inseguro
() Inseguro

() Indeciso

( ) Seguro

() Totalmente seguro

En términos generales, usted se considera una persona...

() Extremadamente analitica
() Analitica

() Moderadamente analitica
() Poco analitica

() Nada analitica



Anexo 2.

Alfa de Chrombach

Total

78
86
114

69

48
78
04
48
88

63
49

50
65

88
85

86
54
a3
35

56

31
113

49

67

4]
L]

19

'y

18

4

17

[

[

16

il

4

il

")

il

il

Il

'

4

'

'

il

Il

4

s}

©

©

©

12 (1)(12 (2)(12 (3)|12 ($)[12 (5)|12 (6)|12 (7|12 (8)| 14 (15 (1)|15(2)(15 (3)|15 (H|15 (5)|15 (6)|15 (7|15 (8)|15 (ML5 (105 (11N 5 (12

Il

4

Il

4

11

Pregunta
Sujeto

Sujeto 1

Sujeto 2

Sujeto 3

Sujeto 4

Sujeto 3

Sujeto &

Sujeto 7

Sujeto §

Sujeto 9

'y

Sujeto 10

Sujeto 11

Sujeto 12

Sujeto 13

Sujeto 14
Sujeto 13

Sujeto 16

Sujeto 17

Sujeto 18

Sujeto 19

Sujeto 20

Sujeto 21

'y

Sujeto 22

23

Sujeto
Sujeto 24

Sujeto 23
Sujeto 26




55
70
91

106
85

70
81

55

75

47

31

81

a0

116

108

127
69

53

87

58
70
87

84

Wi
[}

19

"

"

18

4

Il

17

oy

ry

16

Il

s

L]

L]

Lo

L]

L]

e

Ca

4

0y

]

"

]

'

L]

Lo

L

1

i

Lo

14 [15 [15 @15 3|15 @15 ©)[15 (6)15 (M[15 B)[15 915 Qops a1hs a2

sl

©

]

L]

'

12 (W12 @2))12 @12 @12 )12 B)[]12 (M[12 (B)

L]

L]

a1

11

Pregunta

Sujeto 27

Sujeto 28

Sujeto 20

Sujeto 30

Sujeto 31

32

Sujeto

en
en

Sujeto

Sujeto 34
Sujeto

i)
e

Sujeto 36

Sujeto 37

Sujeto 38

Sujeto 39

Sujeto 40
Sujeto 41

Sujeto 42

Sujeto 43
Sujeto 44
Sujeto 43
Sujeto 46
Sujeto 47

Sujeto 48
Sujeto 49
Sujeto 50

Sujeto 51

32

Sujeto




Pregunta 11 12 (1)|12 (2)|12 (3)(12 (4)(12 (5)(12 (6)(12 (7)|12 (8)| 14 |15 (1)|15(2)|15 (3)|15 (4)(15 (5)(15 (6)(15 (7)|15 (8)|15 (9)[LS (1ONS (1115 (12] 16 17 18 19 25 26

Sujeto 33 J 3 2 3 3 i 3 5 3 J 35

Sujeto 34 3 3 3 2 i 1 1 I i 4 4 3 2 2 4 2 i J 2 4 4 3 4 4 3 4 3 76

Sujeto 33 J i d 3 3 I 4 3 4 26

Sujeto 36 3 3 2 4 4 1 1 ! 3 I 3 3 2 3 3 i 3 4 2 4 3 3 4 4 4 2 75

Sujeto 37 J b J J 2 2 2 2 2 4 I 7 i ! i i I 7 i d ! 4 3 4 4 4 4 69

Sujeto 38 3 i i I ! 1 1 ! 3 4 3 3 3 4 4 4 4 i 51

Sujeto 39 J 4 4 J J J J 3 4 4 4 4 4 56

Sujeto 60 3 i i 4 3 4 4 2 3 i i 3 3 2 3 4 3 3 3 4 4 69

Sujeto 61 2 2 i 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 3 44

Sujeto 62 4 3 3 4 i 4 3 3 3 i 4 4 4 4 4 55

Sujeto 63 3 i i I 7 2 2 3 3 2 3 i i 2 7 2 2 3 3 3 3 3 3 49

Sujeto 64 2 2 i 2 I 1 1 2 2 2 I 4 3 3 3 I i 3 I 1 J 3 3 3 3 4 4 3 69

Sujeto 63 3 3 3 3 7 i 4 ! 3 3 4 3 b J J 3 3 J 7 3 4 4 J 3 7 4 3 85

Sujeto 66 2 2 i I I I 1 3 I 3 J 3 3 J J h) 2 J 3 3 J 3 i 4 4 3 2 85

Sujeto 67 J 3 3 3 7 i 4 ! 3 3 3 3 b 3 J 3 i 3 7 3 3 4 4 J 3 3 3 81

Sujeto 68 3 3 J h) 3 J 3 3 J h) 3 4 3 4 4 3 3 3 85

Sujeto 69 3 i i 3 7 4 3 4 4 4 3 3

Sujeto 70 2 I i I ! 1 3 3 3 3 3 3 27

Sujeto 71 J i 4 3 I i d ! 3 3 3 4 3 J 3 4 3 2 3 3 4 3 4 3 4 4 72

Sujeta 72 4 4 3 4 3 I 1 ! 3 J 3 3 p J 4 2 4 3 3 4 3 4 J 3 4 4 21

Sujeto 73 2 i 2 I i 4 4 I i 2 J 5 b 2 4 i J J i b J 4 4 4 5 3 4 80

Promedio 3.60 205 (234 (188 | 116 | 0.84 | 0.75 | 112 | L.75 [ 2.90 | 2.75 | 358 | 3.07 | 2.07 [ 353 | 1.86 | 1.42 | 2.62 | 1.67 | 2.40 | 3.11 | 0.79 [ 330 [ 3.58 | 3.82 | 3.93 | 348 | 3.62 Sum Item | 5038
Variancia 1.09 202 [ 1.89 [ 1.84 | 138 | 0.83 | 0.55 | 1.60 | 2.56 | 1.40 | 1.61 | 150 | 159 | 1.74 | 155 | 1.72 | .72 | 2.07 | 1.90 | 1.95 | 1.84 | 2.80 | 0.87 | 1.01 | 1.00 | 0.82 | 0.43 | 0.57 | PromItems | 69.01
Items 28 Var Sum Items|540.51
n 73 Sum VarN | 4103
Primer Parte 1.03704

Segunda Parte 0.92243

Alfa de Cronbach 0.95650




Anexo 3.

Declaracion de inscripcion en registro Unico tributario

AV

| Declaracion de Inscripcion en el Registro Unico Tributario

| I. Identificacion del obligado tributario

Numero identificacion * Nombre completo *

| Il. Domicilio fiscal

Electrificadora * Numero medidor/NISE/Contrato *  Otros:
|Provincia = ‘Cantt’:n * ‘Distrilo -
|Barrio: ‘ Calle: ‘Avenida:

Latitud Longitud Otras sefias *

Ill. Datos de contacto del obligado tributario

Teléfono fijo 1 * Teléfono fijo 2  Teléfono mévil 1 * Teléfono mévil 2 Numero fax 1 Numero fax 2

Apartado postal Codige postal Correo electréonico 1~ Correo electrénico 2

Redes sociales:

[ IV. Datos de la actividad econdmica

Fechainicio * Codigo actividad * Descripcion de la actividad *

Detalle descripcion de la actividad econémica *

Nombre comercial Especialidad

Autorizaciones Especiales

+ Solicitud para ser autorizado para imprimir comprobantes (facturas) D
s Solicitud para ser Comercializador Vehiculos Usados
* Solicitud para ser de Proveedores Cajas Registradoras Dl

Direccion de la actividad econémica

Provincia ™: |Cantt’>n * |Distrilo "
|Barrio: |Ca|le: |Avenida:
Teléfono fijo * Otras sefias *

| V. Datos generales de sucursales y/o agencias

-

Nombre comercial o fantasia * Fecha inicie

Direccién de la sucursal y/o agencia

Provincia * Cantén * Distrito *

Barrio Calle Avenida

Teléfono fijo * Otras sehas *

\ VI. Informacion de representante legal

Numero identificacién * Nombre completo *

Direccion del representante legal

Electrificadora * [Numero medidor/NISE/Contrato * [otros: Fecha inicie ™:

Provincia ™: [Cantén ™: Distrito ™

RUT-Formulario de Inscripcién



[Barrio:

[Calle: [Avenida:

Teléfono fijo *

Otras sefias *

Latitud Longitud

Correo electrénico

VIl. Informacion de Apoderados

( ) Incluir
Numero identificacién ™

Apellidos y Nombre *

Direccion del Apoderado

Provincia *: [Cantén *: [Distrito *:
Barrio: [Calle: |Avenida:
Teléfono fijo * Otras sefias
Correo electrénico
Tipo de certificacién: Notario Publico Digital [Fecha de emision del Poder:

IX. Régimen tributario

Régimen tributario ":

[ [Cierre fiscal ™:

X. Clasificacion

Impuestos ( X ): [Renta [_J[Ventas [ [Agente retencién / Informante [JDeclarante ]
Impuestos especificos ( X ):
Productos del Tabaco [_J[Selectivo de consumo [
Fondos de inversion [_J|Salas de juego (casinos) |
Bebidas alcohdlicas |_J|Bebidas envasadas sin alcohol ]

XIl. Metodo de Facturacion (X)

Comprobante Preimpreso

-

Auto impresor

]

Caja Registradora

Factura Electréonica (Emisor-Receptor

Electrénico)

=]

Factura Electronica (Receptor Electronico)-No Emisor)

[

Factura Electrénica (Proveedores de sistemas gratuitos para la emisién de comprobantes electrénicos)

electrénicos)

Factura Electrénica (Emisor-Receptor Electrénico/Proveedores de sistemas gratuitos para la emision de comproban

-
s

Requisitos:

a. Posee conexién a internet

1

b. Cuenta con firma electronica

-

c. El sistema emite los respectivos archivos XML

=

Tipo de Sistema:

i. Desarrolle interno

ii. Sistema de un Provedor

-

iii. Sistema gratuito de un Provedor

iv. Sistema gratuito del Ministerio de Hacienda

-

|

XIIl. Presentacion.

Autorizacion de tercero y autenticacion de firma

El suscrito obligado tributario/representante legal, sutorizo a

MNiamero de id ior:,

. para que realice el tramite de inscripeién solicitado en esta Declaracisn D.140.

Firma del obligado fributaric o representante legal

[INOTA: La firma del obligado tributario o del rep:

N* cédula o de documento
identificativa

legal, deben ser

per abogade o natario.

Autenticacidn:
Selo y Timbres
Firma del Abogado o Notario
* Campos obligatorios por completar, dependiendo la gestién.
DE USO EXCLUSIVO PARA LA ADMINISTRACION TRIBUTARIA

Sello del RUT

Firma del Funcionario

Fecha de Recepaitn

Original: Administracion 1AbUGENS Copia: Obligaco Tnbutano

Se declara bajo fe de juramento que los datos consignados en este formulario son ciertos, por lo que asumo las
responsabilidades y consecuencias legales que correspondan en caso de falsedad, inexactitud, omision.

Nuestros servicios son gratuitos

RUT-Formulario de Inscripcion




Anexo 4.

Cantones con mayor y menor incidencia de pobreza

Costa Rica: Cantones con mayor y menor porcentaje de pobreza

2011
Mayor incidencia de la pobreza Menor incidencia de la pobreza
Cantdn Nombre % Pobreza Lantdn Nombre % Pobreza

510 La Cruz 5741 115 Mantes de Oca b.15%
PlIC] Talamanca 4h.58 409 San Pablo 3.10
el3 Lipala 45,41 407 Beleén 9.2¢
21% buatuso 44 Bk 114 Maravia 9.4
FlIE] Buenos Aires 44 0k 109 Sanfa &na 9.36
eld Los Chiles 42,77 404 Flores 10,10
BOB Lofa Brus 39,56 10: Escazi 10,27
507 Abangares 3733 403 santo Domingo 1,78
509 Nandayure 36,50 118 Lurridabat 11,24
504 Bagaces 16,25 401 Heredia 11,45
Tns Matina 34,55 1113 Tibas 11,47
113 Pérez Zaledan 3365 m Wazquez de Conanado 11,81
511 Hojancha 33,55 40 Harva 12,88
B0% D=a 32,89 40k San Isidro 1291
BO7 bolfita 32,60 108 boicoechea 13,1k

Fuente: Area de Estadisticas Continuas. Instituta Nacional de Estadistica y Lensos.



