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RESUMEN EJECUTIVO

Tanto en Costa Rica, como en el resto de Latinoamérica, las micro, pequefas y
medianas empresas son fundamentales para la economia del pais, pero aun asi
existen cifras poco alentadoras como que el 70% de dichas empresas se ven
obligadas a cerrar sus puertas y negocios en su primer intento, o bien que el 60%
de ellas no emplean de manera satisfactoria y para su beneficio las tecnologias de
informacion®.

En un caso particular de una microempresa familiar, se presento la oportunidad de
asesorar a una que no obtuvo, hace varios afios atras, la calidad deseada de un
producto al cual eran compradores fijos, esto gener6 la inquietud en el seno de la
familia para realizar ellos mismos la venta y distribucion de este producto. Por
distintas razones es hasta este afio que el proyecto toma fuerza y se toma la
decision de realizarlo.

Entre los inconvenientes detectados por parte de dicha familia para iniciar con
confianza sus labores, se puede encontrar que no se cuenta con informacion clara
de como debe constituirse legalmente la empresa, iniciaron creando una sociedad
andnima, pero no cuentan con detalles sobre como deben tributar y registrar las
ventas, permisos de operacion, financiamiento, etc.

Esto es una coyuntura que permite dirigir los esfuerzos para mejorar la
preparacion de las MiPyMes (en patrticular la disparadora de este trabajo) antes de
salir al mercado, y tomando en cuenta la oportunidad que la microempresa familiar
en mencion tiene de salir al mercado para enero del 2013, es que surge el
presente trabajo.

El objetivo de este trabajo fue elaborar un Plan de Proyecto basico para el
lanzamiento de un negocio familiar o una microempresa como la mencionada
anteriormente, denominada como Sindeky S.A., que incluya la logistica y la
infraestructura inicial.

Para alcanzar este objetivo, se investigo y analiz6 la legislacion vigente a la fecha
actual sobre regulaciones de MiPyMes. Luego, una vez sabidos estos por
menores, se identificd el Alcance del proyecto, se cre6 el EDT y un cronograma
que permitid aclarar lo necesario para realizar en el proyecto. Finalmente se
estim6 un presupuesto inicial que permitio a la empresa iniciar labores con una
linea base para al menos un afio de labores.

! De acuerdo a Mena (2006)



Para realizar estas labores se realizaron investigaciones que permitieron contar
con informacion suficiente para su andlisis y asi realizar la toma de decisiones. Se
identificaron los principales objetivos que la empresa desea, asi como su alcance,
y ademas se logré brindar herramientas a la empresa para contar con una idea
del mercado en el que se desarrolla, desde el marco legal hasta el medio digital
que representa internet.

Los resultados obtenidos con Sindeky S.A. y su lanzamiento prueban cémo una
metodologia como la del PMI, ademas de una gestién de proyectos adecuada,
pueden colaborar a la MIPYME a dar sus primeros pasos e involucrarla en lo que
es la cultura de proyectos.

También el proyecto permitié encontrarse dentro de su desarrollo con algo qué, si
bien era de esperarse, no en el grado que se dio, y es que, aun cuando el
gobierno de Costa Rica ha intentado impulsar mas MIPYMES, la marafa
burocrética y procesos repetitivos en los distintos entes gubernamentales, hace
que un empresario tenga que armarse de paciencia para lograr inscribir una
empresa correctamente.

Aun asi, hay un rayo de esperanza con iniciativas del gobierno como los sitios
PYMES Costa Rica (http://www.pyme.go.cr/) y el sistema Crear Empresa
(http://www.crearempresa.go.cr/), que buscan agilizar este proceso, incluso este
altimo sitio ya con clientes satisfechos en su uso y que han logrado crear las
empresas por medio del mismo, y lograr desde la misma concepcion de cualquier
empresa, colaborar con el ambiente.

Ademas, el proyecto permitié aclarar mejor las ideas que Sindeky S.A. tenia de lo
que deseaba mientras se realizaba la definiciobn del Alcance, se logré definir de
manera clara los objetivos propuestos y desechar otros que pueden realizar en
otra etapa de la empresa, logrando asi desde un principio un manejo de las
expectativas, que continuaria durante la ejecucion del proyecto.

La guia presentada para el mercadeo digital a Sindeky S.A. le permitira dar sus
primeros pasos en lo que son redes sociales, y contactos por internet, permitiendo
gue la empresa no gaste recursos en mercadeo tradicional, sino que puede
emplear herramientas como redes sociales de manera gratuita 0 a un muy bajo
costo, y a su vez, nuevamente, colaborando con las tendencias verdes que en la
actualidad esta tan en apogeo.

Si bien aun se debe apoyar mas a las MIPYMES, es reconfortante ver que estas
empresas no estan solas en su viaje, sino que el gobierno, instituciones y
metodologias como la de Administracion de Proyectos, han vuelto la mirada sobre
ellas, brindandoles confianza y la ayuda necesaria para que eso, que nacié como
una pequeia idea, se vuelva un gran proyecto de vida para miles de personas.

Xi



1. INTRODUCCION

1.1 Antecedentes

En el 2005 la familia Pérez, que acostumbraba adquirir canastas navidefias a
pagos todos los afios para compartir entre el nacleo familiar durante las fiestas
ahorrando tiempo y dinero en regalos y cenas, se vio en una situacion en que su
proveedor no pudo cumplir con lo ofrecido y de manera irresponsable entregé un
producto de baja calidad y sin cumplir las especificaciones acordadas. Después de
esta situacién y otras experiencias de menor importancia, la familia decidié

incursionar en este tipo de mercado con una microempresa.

Estas canastas navidefias, las acostumbraban comprar para fin de afio, por medio
de pagos acumulativos durante meses previos, y recibiendo el producto en una
fecha cercana a la celebracion del dia de navidad para consumo propio y regalos

a otros parientes y amigos.

Al afo siguiente la familia Pérez realizé un pequefio intento de lanzar un negocio
similar, de venta de canastas navidefias en abonos, pero por situaciones propias
de la vida cotidiana, los diferentes miembros no lograron participar de la manera

requerida y se postergaron los planes indefinidamente.

En el 2011 la familia no abandonaba el proyecto por completo, sino que ya
contaba con una sociedad anonima registrada debidamente, Sindeky S.A., por lo
que decidieron iniciar su propio negocio de venta de canastas navidefas; se

propusieron como fecha de inicio de labores enero del 2013.

1.2 Oportunidad

En la primera mitad del siglo pasado era muy comun que muchas empresas
familiares, que hoy en dia son grandes corporaciones, iniciaran por intuicion y a
prueba y error, ademas de contar con personas muy emprendedoras y
perseverantes. No obstante, actualmente se cuenta con un gran desarrollo de la

teoria administrativa y varios instrumentos que permiten realizar un estudio y



analisis de lo que una empresa, que va a iniciar sus labores, podria esperar en un

determinado lapso de tiempo.

Es esta gran cantidad de tendencias, informacién y metodologias las que muchas
veces se convierten en un dolor de cabeza para las empresas pequeias y
familiares que quieren iniciar un proyecto o un negocio en particular de una

manera sencilla y sin invertir mayor capital en la formulacion del mismo.

Lo que desea la familia Pérez, por medio de la sociedad anénima Sindeky S.A., es
lo que desean muchas familias y pequefios empresarios que buscan iniciar un
negocio de venta de productos o servicios, poder contar con un plan de negocio

con informacion necesaria para tomar decisiones y acciones para iniciar.

1.3 Justificacién de la oportunidad

Si bien no existe una receta segura para el éxito, Sindeky S.A desea contar con
todos los elementos posibles a su favor para el inicio de operaciones. Es por esto
que desean tener una planificacion del proyecto bien estructurada y una
infraestructura de mercadeo digital lista para ser disparada para cuando se inicien
labores.

La idea del presente trabajo es crear un plan de negocio que le permita a Sindeky
S.A. iniciar dentro de la aventura de una microempresa con una guia basica de lo
gue debe tener y como poder obtenerlo, tomando en cuenta las buenas practicas y
la metodologia que se pueden obtener del Project Management Body of
Knowledge (PMBOK, 2008) publicado por el Project Management Institute (PMI).

Con esto resuelto, si bien Sindeky S.A. no garantiza su éxito, al menos le permitira
minimizar la incertidumbre que tendria si se iniciaran en el negocio sin estos

elementos bien definidos y claros.
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Objetivo general

Elaborar un Plan de Proyecto para el lanzamiento de una microempresa,

denominada Sindeky SA, que incluya la logistica y la infraestructura inicial para

iniciar operaciones en Enero del 2013, como una herramienta atil y agil que sirva

de guia en los distintos tramites que se deben realizar para crear la empresa, y la

puesta en funcionamiento inicial.

15

Objetivos especificos
Investigar y analizar los elementos regulatorios referentes a los negocios de

microempresas (tramitologia) para crear la empresa Sindeky S.A.

Desarrollar el alcance del proyecto y la Gestidén del tiempo para la creacion

de una microempresa

Preparar un presupuesto inicial para un afio plazo (como parte de la

Gestidn de costos) para la ejecucion del negocio

Planificar la gestién recursos humanos del proyecto, para determinar los

roles y responsabilidades de los involucrados que participan en el proyecto.

Elaborar una Guia para un plan de mercadeo digital basico para Sindeky
S.A. para que la empresa lo ejecute durante el primer afo de

funcionamiento.



2. MARCO TEORICO
2.1 Micro, pequefiay mediana empresas: conceptos
En Costa Rica y alrededor de la cultura latinoamericana, las microempresas
(informales y formales) son populares, pero se debe tener en cuenta la diferencia

entre ellas.

Una empresa informal, en muchas ocasiones se encuentra al margen de la
legislacion, lo que inmediatamente hace que se le dé al concepto una connotacion
casi rayando en la criminalidad, basta leer al economista Ennio Rodriguez en su
opinion “A repensar el sector informal” ( 2011) para tachar este tipo de empresas
como posibles focos del crimen organizado, o bien, como menciona Fernando

Mojo, empresas ineficientes y poco productivas ( 2011).

Si bien Rodriguez (2011) nombra como posibles causas de que existan las
empresas informales, la falta de oportunidad o empleo, alguna discapacidad o
incluso falta de destrezas por desercion de los estudios, entre otras, el andlisis de
estas causas escapa el alcance de este trabajo.

Ahora bien, volviendo al tema, un concepto valido de una empresa informal es
aguella que “mediante el auto empleo genera ingresos para vivir diariamente, sin
estar formalizado” (REDNOMIPEM, 2011), que contrasta con lo que se espera de
una empresa formal, que tiene un negocio reportado como persona juridica o
fisica, y cumple con todos los requerimientos que la legislacion de su pais o

estado exige.

En este gremio de empresa informal se encuentran muchas personas que, por
medio de un servicio o producto que realizan, logran brindar un sustento a sus
hogares, podemos citar desde porteadores, hasta artistas que en nuestras calles
venden obras de arte realizadas por ellos, es por esto que se le debe brindar

especial atencion al término, y no condenarlo por su “falta de legislacién”, sino



mas bien buscar opciones para ‘“legalizarlos” y transformarlos en empresas

formales.

Una empresa formal, se puede caracterizar también como se hace en el Primer
diagnéstico nacional de MIPYMES (Observatorio de MIPYMES, 2008), en el que

una empresa formal cumple con al menos dos obligaciones de las siguientes tres:

cargas sociales, obligaciones laborales y tributarias.

Por otro lado, las empresas se clasifican de distintas maneras de acuerdo a sus

atributos, para indicar si una empresa es micro, pequeila o0 mediana, se emplea

una foérmula del Reglamento de la Ley 8262, de acuerdo al sector en que se
clasifica cada empresa (Observatorio de MIPYMES, 2008).

Sector Industrial: P = [(0.6 x pe/100) + (0.3 x van/¢600.000.000) + (0.1 x
afe/¢375.000.000)] x 100.

Sector de Comercio y Servicios: P = [(0.6 x pe/30) + (0.3 X
van/¢1.200.000.000) + (0.1 x ate/¢375.000.000)] x 100.

Dénde:

P: Puntaje obtenido por la empresa.

pe: Personal promedio empleado por la empresa durante el Gltimo periodo
fiscal.

van: Valor de las ventas anuales netas de la empresa en el Ultimo periodo

fiscal.
afe: Valor de los activos fijos de la empresa en el ultimo periodo fiscal.

ate: Valor de los activos totales de la empresa en el ultimo periodo fiscal.

Una vez aplicada la formula presentada anteriormente, dependiendo del resultado

se puede categorizar a la empresa de acuerdo a su puntaje:



e Microempresa P <= 10
e Pequefiaempresa 10 <P <=35
e Mediana empresa 35 < P <= 100

Aplicando la formula en la empresa, que si bien no cuenta con datos historicos
como los solicitados, si se estima que hay dos empleados, unas ventas de ¢150

mil, y los activos de ¢585 mil, entonces el resultado seria:

(0.6 x 2/30) + (0.3 x 150000/1200000)+(0.1 x 585000/375000000))x100 = 7.76

Por lo que seria catalogado como microempresa.Claramente el objetivo de este
trabajo no es comparar empresas multimillonarias, que a lo largo de la historia se
han establecidos como empresas importantes con grandes movimientos de
capital, sino que va orientado para las microempresas, que son la mayoria en

Costa Rica y el resto de latinoamérica.

2.2 Microempresas en Costa Rica

Tomando datos del 2006, se cree que el 90% de las empresas en latinoamérica
son familiares, pero el 70% cierran sus puertas cuando es su primer intento de
constituir una empresa (Mena, 2006). Estos datos demuestran la importancia de
una buena planificaciébn para que las microempresas puedan enfrentarse al

mercado una vez inicien su aventura en este.

De acuerdo a los datos que el Observatorio de MiPymes de Costa Rica brinda, las
microempresas nacionales en su mayoria cuentan con 5 o menos empleados, y en
un 51,32% de las microempresas van orientadas a servicios, esto lo confirma la
coordinadora del observatorio, en su opinién sobre mitos sobre Micro, Pequefia y
Mediana Empresa (MiPyME) (Bonilla, 2008) y también las estadisticas
presentadas por el observatorio (Observatorio de MIPYMES, 2008).

En el &rea metropolitana es donde se encuentra la mayor concentracion de
MIPYMES, tal como lo muestra la siguiente figura, o que da una idea de la

necesidad de incentivar este tipo de empresas en las areas urbanas, para generar



mayor empleo tanto directo como indirecto, algo que se escapa del alcance del

presenta trabajo.

N

\
Figura 1: Porcentaje de empresas por provincia (Observatorio de MIPYMES, 2008)

Un par de datos que permiten validar la necesidad de este trabajo es que el 87%
de estas empresas emplean recursos propios, por lo que es sumamente
importante una buena gestion financiera, y el 60% de ellas no emplean las
tecnologias de informacion con el aprovechamiento deseado, si bien son datos
recolectados en el 2007, brindan una idea clara de lo que busca el proyecto actual

para las microempresas.

En los Ultimos afios en nuestro pais se han realizado varias iniciativas para
incentivar a las microempresas, desde capacitaciones hasta mejores condiciones
para préstamos de dinero. La Universidad de Costa Rica (UCR) por ejemplo, por
medio de la Escuela de Administracion de Negocios, abrio en 2007 una carrera

técnica en gestion y estructuracion de empresas familiares,

Por parte del gobierno contamos con iniciativas como la Banca de Desarrollo
donde el crédito a microempresas aumentd, o también iniciativas impulsadas

desde el Ministro de Cultura y Juventud, por el sr. Manuel Obregén, que busca



iniciativas para impulsar empresas culturales. Por parte de empresas no
gubernamentales podemos ver la iniciativa de la Fundacibn Omar Dengo para
cursos de computacion. Esto es solo un ejemplo de cémo se le esta dando una

mayor importancia a las microempresas tal cOmo se merece.

La Figura 1 muestra un alto grado de concentracion en la provincia de San José
de MIPYMES, lo cual es una estadistica que se alimentada no solo por las
empresas en el casco metropolitano, sino por aquellas empresas de cantones
propios de San José, pero que geograficamente se encuentra muy alejados de
dicho casco, tal es el caso de Sindeky S.A., que su constitucion se realizé en

Pérez Zeledodn, canton distante de San José, y perteneciente a la Region Brunca.

Si bien se constituyo la razén social Sindeky S.A. antes de iniciar este trabajo, su
constitucibn como una empresa formal, incluyendo su estructura e inicio de

labores.

El disparador para que la creacién de la empresa, tal como se ha mencionado,
fueron una serie de eventos que la familia se enfrentd con un proveedor de
canastas navidefias el cual presentd varios inconvenientes, generando malestar

en la familia Pérez.

De ahi se decidi6 no depender mas de terceros, y mas bien crear una empresa
gue vendiera un producto de mayor calidad que su antiguo proveedor, y orientada
a la satisfaccion del cliente, poniendo énfasis en puntos como la puntualidad y la

responsabilidad como primordiales en sus labores.

2.3 Teoriade Administracion de Proyectos
Para la ejecucion de este proyecto, se empleara en gran medida la metodologia y
buenas préacticas que el PMI (2008) presenta en el PMBOK , teoria que se vera

enriguecida por otros textos de teoria de administracion de proyectos.



2.3.1 Proyecto
En el dia a dia de nuestras vidas nos topamos con distintos proyectos, en nuestro
trabajo, estudios y nuestra vida personal, son grandes y pequefios, complejos,

simples, pero siempre nos vemos rodeados de ellos.

Hay varias definiciones de lo que es un proyecto, pero todas tienen aspectos en

comun que se detallan en la definicion que el PMI brinda:

“Un proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para

crear un producto, servicio o resultado unico” (PMI,2008, 1)

Un proyecto por su naturaleza tiene un inicio y un final, lo que se desea es que al
llegar al final del proyecto se hayan alcanzado todos los objetivos del mismo, pero
podria darse que un proyecto se termine por fuerza mayor, cuando dichos
objetivos no sean alcanzables por ejemplo. Los proyectos pueden impactar a nivel

social, econdmico o ambiental.

Los proyectos pueden nacer por diferentes razones, entre las cuales se pueden

visualizar las siguientes:

e Demanda del mercado
e Peticidn del cliente

¢ Necesidad de negocio
e Requerimientos legales

e Avances tecnoldgicos

Todo proyecto cuenta con restricciones claves, llamadas el triangulo de la
administracion de proyectos, donde un proyecto depende de 3 valores, y varios
autores indican que hay un cuarto valor intrinseco en ellos, tal como se muestra en

la Figura 2.
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Costo Tiempo

Calidad

Alcance

Figura 2. Las tres restricciones de un proyecto 2

La idea de este triangulo es que cualquier vértice que se modifique o cambie,
afectara a los demas vértices, por ejemplo, un aumento en el tiempo del proyecto
implicaria un mayor costo en salarios y no se tendria el proyecto a tiempo. El
significado de cada término de acuerdo a la metodologia de Administracion

Profesional de Proyectos (Chamoun, 2002):

e Tiempo es la cantidad de tiempo disponible para completar un proyecto o
una fase del mismo

e Costo es la cantidad de recursos que se tienen para el proyecto

e Alcance es todo aquello que incluye y no incluye el proyecto

e Calidad es que el proyecto satisfaga las necesidades para las cuéles se

inicio, es muy diferente calidad de grado de calidad.

Otra metodologia, dada por Cadence Management Corporation (Cadence, 2008),
cambian el triangulo de la administraciéon de proyectos y dejan solo 3 conceptos:
Costo, Tiempo y Desempefio, donde este ultimo es la suma de la Calidad y el

Alcance, colocando la calidad como un mecanismo para lograr el alcance, y con

2 Adaptacion de las restricciones de un proyecto de acuerdo Cadence (2008)
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esto eliminar cualquier subjetividad del término de calidad que muchas veces se

da para confusién (Cadence, 2008).

2.3.2 Administracion de Proyectos

El PMI nos brinda la siguiente definicién de lo que es Administracion de Proyectos:

“... es la aplicacion de conocimientos, habilidades, herramientas y
técnicas a las actividades del proyecto para cumplir con los
requisitos del mismo” (PMI, 2008, 1)

A su vez, hay otras adaptaciones que pueden mejorar el entendimiento de este

concepto:

“La Administracion Profesional de Proyectos es la aplicacion de
conocimientos, habilidades, técnicas y herramientas a las
actividades de un proyecto, con el fin de satisfacer, cumplir y
superar las necesidades y expectativas de los involucrados”
(Chamoun, 2002, p. 39)

En esta ultima definicion, Yamal Chamoun cambia un poco el final de la definicion
tomando en cuenta que si se cumplen y superan las expectativas, a su vez se
estaran cumpliendo los requerimientos del proyecto, ya que dichos requerimientos

son dados por los mismos involucrados en el proyecto.

La administracion implica control también, Cadence recomienda que para llevar un

mejor control del proyecto se deben responder las siguientes preguntas:

e ¢ Qué se hara? Esto es para definir el trabajo
e ¢ Quién hara el trabajo? Definir equipo de trabajo, involucrados
e ¢;Quién sera el responsable? Definicion de niveles de responsabilidad y

participacion de los involucrados
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e ;Quién tomara las decisiones? Sobre temas en particular, o todo el

proyecto, no siempre el responsable es quien toma las decisiones.

Tal como se puede ver, tanto en la definicibn de Chamoun como estas preguntas
claves que hace Cadence, los involucrados juegan un papel muy importante en un

proyecto.

Un involucrado se puede ver como cualquier persona u organizacion que pueden
verse afectados positiva 0 negativamente por el proyecto, es por esto que el
manejo de las expectativas de los involucrados resulta ser una tarea tan dificil,

debido a la variedad de criterios que puedan entrar en conflictos.
Los involucrados se podria dividir en tres categorias o tipos (Cadence, 2008):

e Tipo 1 — Los que apoyan: tienen la capacidad de reconocer un objetivo,
son cooperadores, innovadores y creativos, y utilizan la inteligencia para

ayudar a llevar a cabo un proyecto.

e Tipo 2- Los que detienen: son saboteadores industriales; utilizaran todo lo

que tengan a su alcance para destruir un proyecto.

e Tipos 3 — Los que estorban: son personas dedicadas, trabajadoras y
leales que se interponen en el proyecto sin saberlo.

Por esto es indispensable que un administrador de proyectos sea lider, que
influya, que sea comunicador y negociador, entre muchas otras habilidades

“blandas” que debe tener.

Esto no solo para con su equipo de proyecto, sino también para cuando se
enfrenta a situaciones en las que debe relacionarse con directores funcionales, o

colaboradores, esta es una relacion critica tal como se muestra en la Figura 3:
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Director de Directores
Proyecto Funcionales

A Y
\
N

Colaborador

Provee liderazgo para definir: Realiza los compromisos

Que se debe hacer? Quién lo hara?

Cuandose hara? Comose hara?

Cuanto costara? Qué tan bien sera
hecho?

Figura 3: Relacion critica Director de Proyecto y Funcional (Cadence, 2008)

2.3.3 Areas del Conocimiento de la Administracion de Proyectos

De acuerdo al alcance de este proyecto, las principales areas que se abordaran

con mayor detalle son las siguientes

2.3.3.1 Gestion de la integracion del proyecto

“Los objetivos de la administracion de la integracion es asegurar que los diferentes
elementos del proyecto sean propiamente coordinados” (Chamoun, 2002, p.147),

también el PMI nos indica que se incluye en esta gestion:

“los procesos y actividades necesarios para identificar, definir,
combinar, unificar y coordinar los diversos procesos y actividades
de la direccion de proyectos dentro de los grupos de procesos de
direccién de proyectos” (PMI, 2008, p70)
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2.3.3.2 Gestion del alcance

De acuerdo a Chamoun, el objetivo de esta gestion es que el proyecto tenga todo
el trabajo que se tiene que hacer y solo ese trabajo, y de esta manera contar con

un proyecto exitoso.

Para esta gestion se ejecutaran los procesos de definir el alcance y crear una EDT
para el inicio del negocio. El alcance es una de las tres restricciones que tiene un

proyecto, por lo es muy importante ejecutarlo de buena manera.

2.3.3.3 Gestion del tiempo

El tiempo es otra de las restricciones de un proyecto. El objetivo de esta area de
conocimiento es “asegurar que el proyecto termine de acuerdo al programa”
(Chamoun, 2002).

2.3.3.4 Gestion de costos

“La Gestion de los Costos del Proyecto incluye los procesos
involucrados en estimar, presupuestar y controlar los costos de
modo que se complete el proyecto dentro del presupuesto
aprobado.” (PMI, 2008, p. 146)

Para el alcance de este proyecto, se llegara hasta la estimacion de costos y
creacion de presupuesto base, el control de los costos no estad contemplado para

este trabajo.

2.3.3.5 Gestion de calidad

Cdémo sefiala Chamoun (2002, p. 128) en esta area de conocimiento los objetivos
son “asegurar que el proyecto satisfaga las necesidades para las cuales inicio,
identificar los estandares de calidad relevantes al proyecto y determinar cémo

satisfacer dichos estandares.”
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De una manera mas formal el PMI (2008) indica que también se deben determinar
las responsabilidades, objetivos y politicas de calidad, por lo cual es muy
importante tener claro qué es calidad ya que en muchas ocasiones se confunde el
término con grado de calidad, donde este ultimo es “una categoria o rango
otorgado a entidades que poseen el mismo uso funcional pero diferentes

requerimientos de calidad.” (Chamoun, 2002)

Asi en pocas palabras la calidad no es que compare un automovil Hiunday con un
Rolls-Royce y diga que uno es de “mayor” o “menos” calidad que otro, teniendo
estos dos distintos requerimientos de calidad. Dichos requerimientos son parte de
la planeacién de esta area de conocimiento, que es tan importante como las

demas, pero para este proyecto no se estara abarcando.

2.3.3.6 Gestion de adquisiciones

El principal objetivo de esta area de conocimiento es “Optimizar la adquisicion de
bienes y servicios externos a la organizacion a cargo del proyecto” (Chamoun,
2002, p.138), ademas de acuerdo al PMI, con esta area de conocimiento también

se administraran los contratos y las obligaciones contractuales. (PMI, 2008).

2.3.3.7 Gestion de recursos humanos

“Son los procesos que organizan, gestionan y conducen el equipo del proyecto”.
(PMI, 2008, p.188)

Para este proyecto en particular, se generara un plan de recursos humanos, en el
que Sindeky S.A. contara con identificacion de los roles y responsabilidades del
grupo del proyecto, ademas de varias plantillas para la calificacion del equipo y

direccion del equipo.
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2.3.3.8 Gestion de las comunicaciones del proyecto

De acuerdo al PMI (2008, p. 2011) “son los procesos requeridos para garantizar
que la generacién, la recopilacidon, la distribucion, el almacenamiento, la
recuperacion y la disposicion final de la informacion del proyecto sean adecuados

y oportunos.”

Lo que se busca de esta area de conocimiento es “lograr una comunicacion

efectiva entre los involucrados” (Chamoun, 2002, p.98).

2.3.4 Ciclo de vida de un proyecto

“El ciclo de vida del proyecto es un conjunto de fases del mismo
(...), cuyo nombre y nimero se determinan por las necesidades
de gestion y control de la organizacion u organizaciones que
participan en el proyecto, la naturaleza propia del proyecto y su
area de aplicacion.” (PMI, 2008, p. 22)

El PMI indica que un ciclo de vida tiene como estructura: un inicio, un periodo de
organizacion y preparacion, una ejecucion de lo que se debe realizar y un periodo
de cierre formal. Estos cuatro puntos se ven reflejados en la Figura 4: Ciclo de
vida de un proyecto, donde se puede también dividir en dos areas, uno de

planeamiento y otra de cumplimiento.

En las etapas tempranas de planeamiento, el riesgo del proyecto es mayor, ya que
existe aun mucha incertidumbre, pero como vamos avanzando en el tiempo de

vida del proyecto, dicha incertidumbre va a disminuir.

A su vez, en las etapas iniciales, los cambios que se realicen al alcance del
proyecto no impactaran tanto al mismo, pero conforme se vaya ejecutando el
proyecto, los cambios representaran un gran impacto en el proyecto tal como se

puede observar en la Figura 4.
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Figura 4: Ciclo de vida de un proyecto 3

2.3.5 Procesos en la Administracion de Proyectos

Incremento del costo
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Los procesos de la administracién de proyectos son divididos en 5 grupos, los

cuales tienden a ser similares a la estructura del ciclo de vida del proyecto, pero

gue son conceptos completamente diferentes. Los grupos de procesos de acuerdo

al PMI son:

e Grupo del Proceso de Iniciacion. Aquellos procesos realizados para

definir un nuevo proyecto o una nueva fase de un proyecto ya existente.

e Grupo del Proceso de Planificacion. Aquellos procesos requeridos para

establecer el alcance del proyecto, refinar los objetivos y definir el curso de

¥ Adaptacion de ciclo de vida de un proyecto de acuerdo Cadence (Cadence, 2008)
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accion necesario para alcanzar los objetivos para cuyo logro se emprendio

el proyecto.

Grupo del Proceso de Ejecucion. Aquellos procesos realizados para
completar el trabajo definido en el plan para la direccion del proyecto a fin

de cumplir con las especificaciones del mismo.

Grupo del Proceso de Seguimiento y Control. Aquellos procesos
requeridos para dar seguimiento, analizar y regular el progreso y el
desempenfio del proyecto, para identificar areas en las que el plan requiera

cambios y para iniciar los cambios correspondientes.

Grupo del Proceso de Cierre. Aguellos procesos realizados para finalizar
todas las actividades a través de todos los grupos de procesos, a fin de

cerrar formalmente el proyecto o una fase del mismo.

Mercadeo

Una de los objetivos del trabajo, es presentar un plan de mercadeo digital para la

empresa Sindeky S.A., el cudl le permitird a la empresa hacer uso de las

Tecnologias para la Informacion y la Comunicacion (TIC's) de una manera mas

eficiente, y asi poder alcanzar un mercado mayor, a un costo menor que si se

hiciera con un mercadeo con pautas publicitarias en medios de comunicacioén.

Cabe destacar que estos no son excluyentes, sino distintas herramientas para

distintos propositos.

2.4.1 Conceptos de mercadeo

Existen varios conceptos de marketing, algunos mas extensos que otros, la

Asociacion Americana de Marketing (American Marketing Association) brinda el

siguiente concepto:
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“Es una funcién organizacional y un conjunto de procesos para
generar, comunicar y entregar valor a los consumidores, asi como
para administrar las relaciones con estos ultimos de modo que la
organizacion y sus accionistas obtengan un beneficio.” (Kotler &
Keller, 2006, p. 6)

¢, Cual es el valor que se va a entregar o comunicar? En el caso de Sindeky S.A.
seria un bien, las canastas navidefias, y la idea detras del mercadeo digital es ese,
poder informar a los posibles clientes, sobre las ventajas y facilidades que Sindeky
S.A. brinda en el mercado en el que se encuentra, los servicios dados, las

experiencias de otras personas, lugares de distribucién, etc.

La importancia del marketing es elevada, tal como lo indican Kotler y Keller (2006),
de poco sirve contar con un gran departamento de produccién, si no se genera
una demanda suficiente para que la operacion de las empresas generen

beneficios.

También es importante resaltar, que no todo gira alrededor del producto, sino que
el concepto encierra también a los consumidores, y como el marketing es el que

ayuda a administrar dichas relaciones.

El marketing es un tema muy amplio, y abarcar todo su alcance esta fuera de los
objetivos del presente trabajo, por lo que solo se mencionan algunos conceptos
que seran utiles para el entendimiento de los resultados obtenidos en el proyecto.

2.4.2 Redes Sociales

Actualmente la importancia de las redes sociales no esta en entre dicho, es una
herramienta mas en el repertorio que ninguna empresa debe pasar por alto si

desea competir en igualdad de condiciones con sus competidores.
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Las distintas redes sociales permiten a las empresas un acercamiento a sus
consumidores y prospectos de clientes, conseguir pautar de una manera gratuita o

a un bajo costo, conseguir informacion y retroalimentacion, etc.

La penetracion de Internet en Costa Rica es de las mas altas a nivel
latinoamericano, y actualmente con la apertura en las telecomunicaciones en

nuestro pais, el acceso a las redes sociales va en aumento.

Con el tercer estudio sobre uso de internet y redes sociales en el GAM,
presentado en marzo 2011, se tienen los siguientes datos a considerar (Fallas,
2011):

e 45% de las personas ingresan con alguna frecuencia a las redes sociales
e 783 mil personas usan Facebook

e Mas de 126 mil personas siguen marcas y poco mas de 124 mil siguen

empresas
e Un total de 811 mil personas dedican mas de dos horas en redes sociales

Si a esto le sumamos los resultados obtenidos por la Lic. Irene Rojas (Rojas,
2012) con respecto a la percepcion de los empresarios con las redes sociales (ver
Cuadro 1), podemos observar como los empresarios consideran las redes sociales
como un aliado, de ahi la importancia de que Sindeky S.A. aproveche estos
medios para realizar un mercadeo de sus productos a un costo muy bajo, y logre

llegar a sus potenciales clientes.

Cuadro 1: Valoracion de ventajas de redes sociales de acuerdo a empresarios

Muy importante  Importante ~ Poco importante

Alternativa publicitaria 64% 36% 0

Base comercial de su negocio 46% 39% 14%
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Imagen 57% 36% 7%
Publicidad colateral 43% 50% 7%
Targetting 39% 61% 0%
Posibilidad de reportes de servicio PPC | 32% 50% 18%

Sindeky S.A. no se quiere quedar atras y concuerda con los empresarios en la
importancia de las redes sociales, por lo que decidié crear una péagina de
Facebook en la cual no solo mencione algo de la empresa, sino también de los
productos que se ofrecen al mercado.

2.4.3 Mercadeo digital

Actualmente estda muy de moda este término, en muchas ocasiones asociado
solamente a la optimizacion de motores de busqueda (SEO por sus siglas en

inglés), otras solo a contar con una pagina de Facebook.

El Internet es un agente de cambio, poco a poco ha ido cambiando todo a nuestro
alrededor, desde como se accede a la informacion y las noticias, hasta como “ se
socializa”, no es de extrafiar entonces, que ahora se acoja un término como el de

mercadeo digital.

Se deben manejar algunos conceptos basicos, los cuales fueron extraidos gracias
a una entrevista con un experto (Rojas D., 2012):

Pay Per Click: pago por click, es lo que una empresa debe pagar si se da click a
un anuncio de ellos, esto se da en sistemas como Facebook, o los anuncios de

Google.

SEO: Search Engine Optimization, es el proceso de optimizacion de un sitio web
para quedar mejor posicionado en los resultados de una busqueda en motores

como Google, Yahoo y Bing, y asi mejorar su “visibilidad”.
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SEM: Search Engine Marketing, es un tipo de mercadeo que busca mejorar la
visibilidad de sitios web, o de promociones web, a través de la optimizacion del
sitio asi como la colocacién de publicidad en medios de internet.

Técnicas de sombrero negro: son técnicas empleadas para mejorar la visibilidad
en la web de una pagina web, que infringe las buenas practicas o las politicas de

los distintos motores de busqueda.

Boletines: son correos electrénicos o paginas web con informacién que a un
prospecto cliente le puede parecer de su interés. Siempre se debe brindar una

salida al cliente para dejar de recibir dichos boletines.
2.4.4 Estudio de mercado

2.4.4.1 ¢Qué es un estudio de mercado?

“La investigacion de mercado consiste en el disefio, la recopilacién, el analisis y el
reporte de la informacion y de los datos relevantes del mercado para una situacion
especifica a la que se enfrenta la empresa” (Kotler & Keller, 2006, p 102)

En el ambito de este trabajo, se podria decir que en otras palabras un estudio de
mercado es ese instrumento que permitira recopilar informacion para luego
analizarla y asi poder tomar decisiones de manera informada, por ejemplo si esa
idea que se tiene para empezar un pequefio negocio, tendra lo necesario para

enfrentarse al mundo real cuando salga a la calle.

Cabe aclarar eso si, que un Estudio de Mercado comprende una gran variedad de
técnicas, herramientas y procedimientos sistematicos, que pueden tomar mucho
tiempo e incluso recursos con los que no se cuentan, por lo que esta guia busca
solo dar una pincelada de como realizarlo, para tener la informacién necesaria

para la toma de decisiones.

A su vez, un estudio de mercado puede dispararse por diversas razones, desde el
lanzamiento de un producto hasta para expandir el &rea geogréafica de distribucién
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de un producto, esta guia va orientada al primer punto, el lanzamiento de un

producto o servicio de una MiPyME.

2.4.4.2 Mercado meta

El mercado meta es el publico al que se le quiere vender el producto o servicio.
Cuenta con caracteristicas como género, edad, nivel econémico, cantidad, si es

local, nacional, global, etc.

El mercado meta es una las primeras decisiones que debe realizarse en la venta
de un servicio o producto, definir para quien va dirigido, si es por ejemplo un Taller
de Tapiceria 0 uno de Ebanisteria, si se haran algunos trabajos a domicilio o bien
si solo se atendera a los clientes en un lugar fisico. Otro ejemplo, si se esta
abriendo una venta de arreglos florales, ver si emplea solo un local de ventas o se
tendra la opcién de un servicio exprés, y hasta donde llegara ese servicio, si es
solo dentro del GAM, o incluso si solo es alrededor de una cantidad de kilometros
del local.

Es por eso que es fundamental que se defina cual va a ser el mercado meta,
incluso este puede ser un subgrupo del mercado deseado, por ejemplo, la vision
del empresario puede ser alcanzar una distribucién nacional de sus productos,
pero como primera opcion, solo lo distribuye dentro de una zona geografica

mientras el producto se va asentando en la mente de los consumidores.

2.4.4.3 Marketing Mix

El Marketing Mix es un término que data desde los afios 50, y se define “como el
conjunto de herramientas que utiliza una empresa para conseguir sus objetivos de
marketing” (Kotler & Keller, 2006, p 19)

Si bien este término esta fuera del alcance de esta guia, es bueno conocer sus

elementos y entender sus relaciones.

Hay cuatro elementos envueltos en el marketing mix, se les conoce como las

cuatro P’s, y estan representados en la siguiente figura.
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Producto

Marketing

Plaza _ Precio
Mix

Promocidn

Figura 5: Relacion de las 4 P's, adaptado de (Kotler & Keller, 2006)

El producto o servicio es aquello que se quiere brindar al mercado, es lo que se
va a vender, ya sea algo tangible como una pintura, o algo no tan tangible como

un servicio de tutoria o clases de musica.

El Precio es el monto que se va a cobrar por ese producto o servicio. En este
aspecto, se debe definir la manera en que se va a realizar el pago, aqui es donde
se deben definir cosas como si el producto se venderd al contado o permitira
hacerlo por medio de pagos parciales, si se van a dar descuentos, las condiciones
del mismo, si es algun servicio, si se va a cobrar por adelantado, o un esquema
50/50 o similar. En este analisis se debe establecer el margen de ganancia que se

desea obtener por el producto o servicio que se va a brindar.

Al concepto de plaza es lo que se conoce como distribucion del producto, estos
son los canales de distribucion del mismo, dénde se distribuira el producto y como

se garantizara que el mismo llegue en 6ptimas condiciones.
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Por ultimo, el concepto de promocion es basicamente cémo informar al mercado
sobre nuestro producto o servicio, para este tema y con el objetivo de esta tesis,
se presentard una opcion de mercadeo digital.
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3. MARCO METODOLOGICO
El marco metodolégico indica el como se desarrollé6 el proyecto, el objetivo es
describir como se realizd la investigacion y desarrollo del proyecto para alcanzar

el cumplimiento de los resultados esperados.

Para esto fue importante poder responder a las preguntas de cémo se desarrollé
el trabajo para obtener los entregables y las labores realizadas. Cuales técnicas,
herramientas, instrumentos y métodos se usaron para desarrollar los productos
entregables, como se aplicaron para alcanzar el objetivo y cOmo se proceso y

documento la informacién generada en los dos pasos anteriores.

3.1 Fuentes de informacion
Se definié una fuente de informacién como aquel lugar dénde se encuentran los
datos requeridos, que posteriormente se pueden convertir en informacion util para

el investigador (Eyssautier, 2002).

En otras palabras, cualquier elemento que permiti6 obtener informacion fue
considerada una fuente, de manera que esta informacion fuese suficiente para

sustentar y defender el trabajo.
Las fuentes se clasificaron en primarias y secundarias.

3.1.1 Fuentes Primarias

Las fuentes primarias son las que tienen la informacion en su estado natural, no
han retransmitido o grabado en cualquier medio o documento la informacion de

interés (Eyssautier, 2002).

Para el presente trabajo, se hizo un uso muy discreto de estas fuentes, se
emplearon entrevistas y encuestas a empresarios de microempresas para conocer
sus puntos de vistas sobre las dificultades y oportunidades que se han topado en
la creacion de sus respectivas empresas, ademas se empleara el método de

observacion para extraer datos que permitan trabajar en el proyecto.
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Por su naturaleza, estas fuentes sirvieron de guia, ya que para el proyecto, se

tomaron en cuenta en una mayor medida las fuentes secundarias.

3.1.2 Fuentes Secundarias

Estas fuentes se refieren a todos aquellos portadores de datos e informacion que
han sido previamente retransmitidos o grabados en cualquier documento, y que
utilizan el medio que sea. Esta informacion se encuentra a disposicion de todo

investigador que la necesite (Eyssautier, 2002).

Para el presente proyecto estas fuentes fueron las mas empleadas, entre ellas se
emplearon publicaciones de entidades de comercio, periddicos nacionales, libros
de administracion y emprendimiento, metodologias de administracion de proyectos
y claramente el PMBOK (PMI, 2008)

Cuadro 2: Relacion objetivos con fuentes de informacién

Investigar y analizar los
elementos regulatorios
referentes a los negocios de Consulta de leyes y
microempresas (tramitologia) abogados especialistas
para determinar la viabilidad
para crear la empresa Sindeky.
Desarrollar el alcance del
proyecto (como parte de la

No aplica

PMBOK, libros, talleres y

g . Entrevista a los programas de administracion de
Gestion del tiempo) de : s
- . involucrados de la proyectos, metodologias
creacion de una microempresa . . . -
; . microempresa disponibles y de dominio como
que permita delimitar Cadence

claramente el mismo.

Preparar un presupuesto inicial
para un afio plazo (como parte
de la Gestion de costos) para
la ejecucion del negocio para
tener una linea base de la
salud econdmica del proyecto
y de los objetivos trazados.
Elaborar un plan de mercadeo
digital basico para Sindeky Entrevistas a consultores, PMBOK, bibliografia de
S.A. paraque laempresalo juicio de expertos SEO/SEM, mercadeo digital
ejecute de verlo necesario.

Entrevistas y encuestas a

proveedores, clientes PMBOK, libros de administracion
potenciales y a miembros y de inversién

de la microempresa
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3.2 Técnicas de Investigacion
Si bien, originalmente no se persigue, en principio, ninguna aplicacion practica
(RAE, 2011), en el presente trabajo se busca emplear una investigacion mixta

para poder cumplir con los objetivos propuestos del trabajo.

Una investigacion mixta incluye tanto una investigacion de campo como una

documental.

Se va a realizar una investigacion documental, la cual llevara el mayor peso de la
investigacion a realizar, ya que se desea recopilar suficiente informacion para
tener un dominio del tema que representa este trabajo. Es una investigacion “cuya
recopilacion de datos Unicamente se utilizan documentos que aportan

antecedentes sobre el tépico en estudio” (Mufioz, 1998, p 9).

A su vez, se vera complementada con una pequefia investigacion de campo que
permitira ubicar los antecedentes del trabajo, y el ambiente en el que el mismo se

vera desarrollado.

En el Cuadro 3 se presenta el resumen de como se va a emplear las técnicas de

investigacion para el desarrollo de los objetivos del proyecto.

Cuadro 3: Técnicas de investigacion a usar en el proyecto

Investigar y analizar los

elementos regulatorios

referentes alos

negocios de

microempresas No aplica. No aplica.
(tramitologia) para

determinar la viabilidad

para crear la empresa

Sindeky.

Desarrollar el alcance Se realizé una entrevista con el
del proyecto (como patrocinador y cliente del proyecto
parte de la Gestion del para establecer el alcance inicial
tiempo) de creacion de del proyecto.

Se realizé una investigacion de la
legislacién de Costa Rica regente
al 2011.

Ademas se realizaron consultas a
un experto en la materia para
explicar puntos que eran de un
[éxico legal que dificulte su
entendimiento.

No aplica. No aplica.
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una microempresa que Se entrevistaron a los

permita delimitar involucrados del proyecto para

claramente el mismo. contar con sus expectativas del
mismo.

Se emplearon libros como el
PMBOK para aplicar sus
metodologias para generar el
producto esperado de este
objetivo.

Preparar un

presupuesto inicial para

un afio plazo (como

parte de la Gesti6n de

costos) parala

ejecucion del negocio No aplica.

paratener unalinea

base de la salud

econdmica del proyecto

y de los objetivos

trazados.

Elaborar un plan de

Se realiz6 una investigacion
documental sobre formulacion y
evaluacion de proyectos.

Se realizé una investigacion de
campo de mercado, buscando
obtener precios de proveedores,
posibles precios y presentaciones
de productos entre otros.

M > Se investigo
mercadeo digital basico d L
para Sindeky S.A. para ocumentacion .
N sobre mercadeo No aplica.

que laempresalo
ejecute de verlo
necesario.

digital, optimizacién
en buscadores.

3.3 Método de Investigacion

El método de investigacion “corresponde al estudio analitico de los métodos de
investigacion y de prueba, incluyendo la descripcion de los hechos y su valoracion
critica” (Vera, 1972, p 22). De esta manera, para cada uno de los objetivos

especificos del proyecto, sera aplicado uno o varios métodos de investigacion.

Para el presente trabajo se planea emplear los métodos de observacién, analitico-

sintético e inductivo-deductivo.

Se empleara el método de observacién para poder contar informacion de varios
grupos de individuos, por medio de entrevistas, ademas de llegar a comprender a

los involucrados y el mercado en que se desarrollara el proyecto.
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El método analitico-sintético brindara las bases para poder observar y examinar la

informacion que se recolecte tales como estadisticas, leyes, etc, y realizar una

sintesis adecuada y orientada al objetivo de este proyecto.

Por dultimo, el

meétodo inductivo-deductivo permitira, por medio de casos

particulares, separar necesidades y experiencias y darlas como verdaderas para

poder crear las herramientas necesarias para los entregables del proyecto, tal es

el caso de los EDT.

En el Cuadro 4 se explica como se trataran los objetivos especificos del proyecto

con cada método de investigacion.

Cuadro 4: Métodos de investigacion para el proyecto

Investigar y analizar
los elementos
regulatorios referentes
alos negocios de
microempresas
(tramitologia) para
determinar la
viabilidad para crear la
empresa Sindeky.
Desarrollar el alcance
del proyecto (como
parte de la Gestién del
tiempo) de creacion de
una microempresa que
permita delimitar
claramente el mismo.
Preparar un
presupuesto inicial
para un afo plazo
(como parte de la
Gestion de costos)
para la ejecucion del
negocio paratener una
linea base de la salud
econdémica del
proyecto y de los
objetivos trazados.
Elaborar un plan de
mercadeo digital
basico para Sindeky

Analisis de
informacion.
Sintesis de los
articulos.

Analisis de
informacion
financieray de
mercado.
Elaboracion de
presupuesto.

Analisis de
informacion,
investigacion sobre

No aplica.

Revision de la
informacion
recolectada.
Creacion de EDT y
cronograma del
proyecto

No aplica.

No aplica.

No aplica.

Observacion por
entrevista

Observacion directa e
indirecta del mercado y
Su comportamiento

No aplica.
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S.A. paraquela tema de mercado.
empresalo ejecute de  Propuesta de plan
verlo necesario. de mercadeo digital

para microempresa.

3.4 Herramientas
La informacion que se necesita para recopilacion de informacion y posterior
analisis (tal como un estudio de mercado adecuado), puede categorizarse por su

procedencia.

Cuando se tipifica por su procedencia, se entiende que la informacion viene de
fuentes primarias o secundarias. Las fuentes primarias son las que tienen la
informacion en su estado natural, no han retransmitido o grabado en cualquier

medio o documento la informacién de interés (Eyssautier, 2002)

En otras palabras, cualquier entrevista o encuesta que se realice directamente con
las personas o empresas involucradas por parte del empresario MiPyME, entra en
esta categoria. Por ejemplo, una entrevista con un asesor del Ministerio de

Trabajo es considerada una fuente primaria.

Las fuentes secundarias se refieren a todos aquellos portadores de datos e
informacion que han sido previamente retransmitidos o grabados en cualquier
documento, y que utilizan el medio que sea. Esta informacién se encuentra a

disposicion de todo investigador que la necesite (Eyssautier, 2002).

Cualquier informacion recabada de medios de comunicacion, estadisticas,
encuestas nacionales genéricas, datos que instituciones hagan publicos como

Ministerio de Trabajo, Ministerio de Hacienda, etc.

3.4.1 Técnicas de recolecciéon de informacién

Se pueden dividir en dos, las cuantitativas y las cualitativas (CEEI Ciudad Real).
Las cuantitativas, permiten medir una respuesta que hay a un tema determinado,

entre las cuantitativas se encuentra una técnica muy famosa que es la encuesta.
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Las encuestas son “conjuntos de preguntas escritas, disefiadas para acumular
informacion rdpidamente, proveniente de un amplio nimero de encuestados. Los
cuestionarios y/o las encuestas son apropiados sobre todo en caso de un publico
numeroso, cuando se requiere una respuesta mas rapida y cuando es conveniente

realizar andlisis estadisticos” (PMI, 2008, p. 99)

Las técnicas cualitativas se refieren mas a la percepcion que se tiene sobre un
tema, brinda una herramienta atil para el empresario MiPyME, ya que genera un
listado de razones o percepciones que no se contaban y que son dificiles de

obtener por medio de una encuesta.

Entre las técnicas mas usadas se encuentra la observacion, que principalmente se
basa en observar cémo se comporta los consumidores, la competencia,
preferencias, etc, esta técnica es muy importante no solo para el inicio del
proyecto, sino para su ciclo completo, para poder adaptarse al medio o percibir

sutilidades que permitan al empresario adaptarse a cambios en el mercado.

Otra técnica a emplear es la entrevista, una entrevista es una manera formal o
informal de obtener informacién acerca de los interesados, a través de un didlogo
directo con ellos (PMI, 2008).

El empresario MiPyME podria encontrar esta técnica de gran utilidad si la realiza
por ejemplo con otros empresarios que ya tienen empresas con un mayor grado
de madurez, para poder recibir cierta informacién de posibles problemas que se

podrian presentar.

Para recopilacién de informacién y posterior andlisis de la misma se emplearan

distintas herramientas que se detallan a continuacién.

3.4.2 Entrevistas

Una entrevista es una manera formal o informal de obtener informacién acerca de

los interesados, a través de un dialogo directo con ellos (PMI, 2008).
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La entrevista es otra técnica de recoleccion de informacion que se resume como
“una interrogacion verbal que se le realiza a las personas de las cuales se desea
obtener la informacion necesaria para la investigacion.” (Crece Negocios, 2011;

parra 1..)

Para realizar una entrevista se pueden seguir los pasos manifestados en la Figura
6, solo que ahora las preguntas seran realizadas de acuerdo a un hilo conductor
qgue el entrevistador, por medio de la experiencia que tiene, ird aplicando. Esto
genera tanto preguntas preparadas como espontaneas, y en muchas ocasiones,

las preguntas son del tipo abiertas, aunque no se limita solo a este tipo.

Se pueden usar medio tecnolégicos para registrar las respuestas de una manera

mas simple y calmada, tal es el caso de grabadoras de video y audio.

Esta herramienta se aplic6 a microempresarios empleando medios electrénicos o

de manera personal.

3.4.3 Listas

Es una enumeraciéon de personas, empresas, productos, precios, etc. Se empleara
esta herramienta para el manejo ordenado de proveedores, productos,

involucrados, entre otros.

3.4.4 Sistemas de informacion

Se emplearan sistemas ofimaticos como Microsoft Word, Microsoft Excel, asi
como Microsoft Project. Ademéas se empleara Internet como herramienta de
difusién y mercadeo digital, empleando sistemas como GoogleApps para el control

y monitoreo de resultados y conversiones.

3.45 EDT

La EDT organiza y define el alcance total del proyecto y representa el trabajo
especificado en la declaracion del alcance del proyecto aprobada y vigente (PMI,
2008).
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3.4.6 Cronogramas

Presenta un listado de las tareas a realizar en el proyecto, el cual tienen un inicio y
un final. Para este proyecto, se enlazaran las tareas entre si, de acuerdo a las

necesidades y priorizacion de las tareas.

3.4.7 Contratos

Un contrato representa un acuerdo vinculante para las partes en virtud del cual el
vendedor se obliga a proveer los productos, servicios o resultados especificados, y
el comprador se obliga a proporcionar dinero o cualquier otra contraprestacion
valida. (PMI, 2008)

3.4.8 Presupuestos

Cantidad de dinero calculado para hacer frente a los gastos generales de la vida
cotidiana, de un viaje, etc. (RAE, 2011).

3.4.9 Andlisis FODA en una empresa

Similar al concepto que el PMI (2008) brinda sobre el analisis FODA en proyectos,
el andlisis FODA o SWOT, consiste en analizar el ambiente de marketing, tanto el
interno como el externo, para realizar una valoracion general de las fuerzas,

debilidades, oportunidades y amenazas. (Kotler & Keller, 2006, p 52)

Cuando se menciona Fortalezas, se hace referencia a las ventajas que tiene o
tendra la empresa con respecto a sus competidores, esto es algo interno a la
empresa. Al hablar de Oportunidades se refiere a factores externos que la

empresa podra emplear y sacar provecho.

Por otro lado, Debilidades se refiere a aquellas barreras o desventajas que tiene la
empresa y que podrian provocar que el proyecto no salga de la mejor manera. Y
Amenazas son lo contrario a las oportunidades, aquellos factores externos que

podrian dar al traste con el proyecto.

Por medio del andlisis FODA, el empresario podra contar con un analisis de su

empresa, 0 de su producto/servicio que permitird tener un estado actual, y
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compararlo con otros estados, ya sea de la competencia, o estados deseados de

la empresa.

3.4.10 Encuesta

“La encuesta es una técnica de investigacion que consiste en una interrogacion

verbal o escrita que se le realiza a las personas con el fin de obtener determinada

informacion necesaria para una investigacion.” (Crece Negocios, 2011a, parra 1)

Para realizar una encuesta se recomienda seguir los siguientes pasos que se

detallan en la Figura 6.

Objetivos

*Cual es el objetivo de
la encuensta?

Aplicar encuesta

edonde, cuando y
como?

Tabular
informacion

Informacién a
recabar

*Qué se quiere saber?

Cuantas encuestas
hacer?

Analisis de
informacion

Hacer cuestionario

*Tipo preguntas
sCantidad preguntas

A quienes
encuestar

equé segmento?

Toma de
decisiones

Figura 6: Adaptacién de pasos para realizar una encuesta (Crece Negocios, 2011)
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3.4.11 Observacion

Esta técnica “consiste en observar personas, fenomenos, hechos, casos, objetos,
acciones, situaciones, etc., de las cuales se desea obtener la informacién

necesaria para la investigacion.” (Crece Negocios, 2011b, p. 1)

Muchas veces para el empresario o0 emprendedor de una MiPyME es una técnica
empleada incluso cuando surge la idea inicial del negocio, cuando una persona
indica se algo como que “se le prendid el bombillo”, por lo general se refiere a una
idea que le surge después de observar cierto comportamiento de los
consumidores y de esta manera desea brindar un producto o servicio que pueda
llenar algun vacio que haya observado, o bien brindar una o varias caracteristicas

extras que le sirven de valor agregado al producto o servicio en cuestion.

3.5 Entregables
Al finalizar el proyecto, se obtendran los siguientes entregables.

e Estudio Legal sobre incorporacién de MiPyMes

e EDT y Cronograma de trabajo para la creacion de la empresa
e Estudio Financiero del proyecto disparador de este trabajo

e Pagina web del proyecto disparador de este trabajo

e Pagina en Facebook del proyecto disparador de este trabajo

e Camparia SEO del proyecto disparador de este trabajo
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4. DESARROLLO
4.1 Estudio Legal sobre incorporacion de MiPyMEs

4.1.1 Objetivo de este estudio

El objetivo realizar un estudio legal sobre cémo crear una empresa MiPyME, es la
de brindar al empresario la informacion necesaria para implementar una empresa.
En Costa Rica en muchas ocasiones no hay una claridad sobre tramites y
requisitos necesarios para constituir una empresa de manera legal y que pueda
aportar al estado costarricense beneficios, tanto en la creacion de empleos, como

tributarios.

La informacion recolectada para este entregable se obtuvo por medio de
entrevistas y consultas a personas conocedoras del tema propias de las
instituciones debidas. Por ejemplo, la Direccion de Sedes Regionales Filiales y
Responsabilidad Social Corporativa, oficina que el Colegio de Abogados tiene a
disposicion para consultas a los ciudadanos, asi como a la abogada encargada de

crear la sociedad an6nima que es objeto de estudio.

A su vez se consultd y se realizaron llamadas para consultas a las oficinas de
entes gubernamentales mencionados a continuacion, y se aprovechdé una
plataforma que el Instituto Nacional de Aprendizaje tiene denominada Plataforma

Virtual de Apoyo a Pymes.
4.1.2 Trémites para constituir una MiPyMe

4.1.2.1 Registro Nacional de Costa Rica

El Registro Nacional de Costa Rica es la entidad gubernamental en Costa Rica de
encargarse de los registros de las empresas, tal como lo expresa el articulo 2 de la
Ley No. 5695 del 28 de mayo de 1975 (Asamblea Legislativa de Costa Rica,
1975):
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“Articulo 2: Conforman el Registro Nacional, ademas de los que
se adscriban por otras leyes, los siguientes registros: el Registro
Pdblico, que incluye los siguientes: propiedad inmueble,
hipotecas, cédulas hipotecarias, propiedad horizontal,
arrendamientos, personas, mercantil, asociaciones, medios de

difusion, y agencias de publicidad...”

Las empresas pueden emplear el Codigo de Comercio de Costa Rica para asi
seleccionar una razon social mercantil, o bien si se desea, se puede inscribir bajo

el nombre de una persona.

Cuél de los dos seleccionar depende de las necesidades y recursos con que se
cuenten, ya que una sociedad mercantil tendra que pagar impuestos distintos a si

la empresa esta inscrita como una persona.

Hay cuatro tipos de empresas de acuerdo al Codigo de Comercio de Costa Rica

gue sirven como sociedad mercantil:

Empresas
individuales

e Empresa individual

e Sociedad en nombre colectivo
SYolol[=lo 1o (S « Sociedad en comandita

merca nti|es e Sociedad de responsabilidad limitada
e Sociedad andénima

Figura 7: Tipos de empresas en Costa Rica
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Para este trabajo se empledé una sociedad andénima, con tres accionistas por

partes iguales, la cual se constituyé como:

Domicilio: Tendra su domicilio social en Ciudadela Blanco, San Isidro de El
General, Pérez Zeleddn, San José, cincuenta metros norte del Abastecedor

Norma.

Objeto social: La sociedad tendra por objeto principal el comercio en
general, agricultura, ganaderia, bienes raices, y todas aquellas actividades
permitidas por la ley costarricense. Podra formar parte y fusionarse con
otras sociedades y rendir todo tipo de fianzas y garantias a favor de socios
o de terceros, siempre que por ello perciba un beneficio econdmico. Podran
abrir cuentas corrientes en bancos nacionales y extranjeros, participar en
licitaciones individualmente o en asocio con otras personas fisicas o
juridicas, obtener concesiones, franquicias y patentes, asumir la
representacion de firmas nacionales y extranjeras asi como realizar toda
clase de contratos fianzas o garantias en favor de socios o extrafios,

personas y gestiones administrativas, judiciales y extrajudiciales.

4.1.2.2 Registro en Ministerio de Hacienda

“El Ministerio de Hacienda es el 6rgano que, en la estructura administrativa de la

Republica de Costa Rica, cuida basicamente de establecer y ejecutar la politica

Hacendaria” (Ministerio de Hacienda, 2011)

Una obligacion importante que debe tener en cuenta cada micro, pequeia y

mediana empresa es la de contribuir pagando puntualmente los distintos

Impuestos que con sus actividades tengan que hacer frente, entre los cuales se

cuenta con el impuesto de ventas y sobre la renta.

Existen varios requisitos que como empresa, si se inscribi6 como sociedad

mercantil, se deben cumplir:

Presentar acta constitutiva
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e Cédulajuridica
e Legalizar libros empresariales

e Presentar al final de cada afio fiscal la declaracion de impuestos y el pago

de los mismos.

Ademas en el dltimo afio se aprobé un nuevo impuesto a las sociedades
anonimas, gue obligb pagar en el afio 2012 a las sociedades activas, un valor de
¢135 225, y a las sociedades no activas, ¢67 612. Para el afio 2013 los montos

variaran.

4.1.2.3 Registro en CCSS

“El 22 de octubre de 1943, la Ley de la creacion de la Caja fue reformada,
constituyéndose en una Institucion Autbnoma, destinada a la atencién del sector
de la poblacion obrera y mediante un sistema tripartito de financiamiento.”
(CCSS;2006, p. 1)

Una empresa tiene la obligacion de asegurar a los trabajadores ante la Caja
Costarricense de Seguro Social (CCSS). Este tipo de obligacion es lo que se
denomina solidaria, y permite que el empleado pueda obtener servicios médicos y
de salud en general por cualquier eventualidad, ademas de contar con un fondo

econdmico para el futuro.
Para poder inscribir a la empresa, se necesita:
¢ Informacion de la empresa
o Ceédula juridica
o Personeria juridica
0 Registro ante Ministerio de Hacienda

¢ Informacién de todos los empleados (informacion personal y monto del

salario)
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El porcentaje que el patrono debe desembolsar a la CCSS es de un 22% del
salario, ademas debera retener al empleado un 9%, esto se debe hacer

mensualmente.

De no inscribir a la empresa debidamente, no estar al dia con los montos que
debe depositar, o bien alguna anomalia que un inspector de la CCSS detecte,
como salarios no reportados, puede provocar cobros judiciales y el cierre de la

empresa.

En los ultimos afios en Costa Rica se han visto casos de morosidad patronal para
con la CCSS que son una de las razones que explican de cierto manera la crisis
que esta afectando a esta institucion. Hacer esto puede afectar los servicios de

salud del pais, asi como el régimen de pensiones.

4.1.2.4 Otros ministerios

Ademas de los ministerios que se vieron anteriormente, dependiendo del tipo de
empresa que se esté estableciendo, se debe indicar que podria existir la
necesidad de solicitar un permiso al Ministerio de Salud, por ejemplo si la empresa
gue se desea iniciar tiene algo que ver con manipulacion de alimentos, agua, etc.
Para el caso de estudio no hubo necesidad de inscribir o reportar a la empresa en
estudio.

Para el caso particular de Sindeky S.A., debido a su naturaleza, no fue necesario

realizar ninguna inscripcion adicional en otros ministerios.

4.1.2.5 Municipalidades

Dependiendo de la comunidad donde se vaya a establecer la compafia, asi seran
los requisitos que las municipalidades soliciten, por lo que se debera realizar la

consulta directamente a la municipalidad.

En el caso de estudio evaluado, se hizo la consulta en la municipalidad de Pérez
Zeleddn, y la empresa Sindeky S.A. solo necesitd un permiso de operacion, el cual

debera estar visible en el lugar dénde se vaya a establecer la empresa.
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4.2  Plan del proyecto

Para la elaboracion del Plan del Proyecto, se empleara lo que el PMI indica en el
libro de texto PMBOK (PMI, 2008), con referencia al grupo de procesos de
planeacion. Para este proyecto el contenido del plan estuvo delimitado a lo

siguiente:
e Alcance
e Recursos humanos
e Tiempo
e Costo

Tanto comunicacion, adquisiciones, calidad y riesgo, quedan fuera del objeto de

este proyecto.

Cabe recalcar que este tipo de empresa cuenta con un marcado pico de actividad
en las épocas festivas, en este caso, la navidefa, por lo que es una empresa que
su principal desenvolvimiento sera para las fechas de fin de afio, especificamente
el mes de diciembre. Esto serd al menos hasta que la empresa desee expandirse
tal como lo han hecho saber para otras festividades, tales como el dia de la
madre, el dia del padre, entre otros.

4.2.1 Alcance

4.2.1.1 Acta de constitucion del proyecto (Charter)

Referirse al Anexo 1 para la consulta del acta constitutiva del proyecto.

4.2.1.2 Estructura de Desglose de Trabajo

El siguiente EDT fue elaborado para el desarrollo del proyecto en si, el cual se

presenta en la Figura 8 (referirse al Anexo 2 para el EDT del PFG).



Plan de Proyecto
para €l lanzamiento
de Negocio Familiar

o Microempresa
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Guia de Cémo Guia de Como

realizar un Estudio Elribqrar un Estudio
de Mercado Tecnico
Estudio del

consumidor
Estudio de la
competencia
Estudio de

proveedores

Estudio Financiero Estudio Legal Plan de
A

Pagina Vieb I

Pagina Facebook y
Twitter

Guia Camapana
SEQ

| Adaquisicion de
dominio

—| Andlisis y disefio I

| Definicidn disefio
grafico

| Definicion de
contenidos

—| Implementacion I

Montaje plantilla
[ grafica
Inclusion de
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iniciales

siaplica

Revision de
contenido
Pruebas
navegadores
'—Lanzamiento

Defincion de
cuentas
Definicion de
objetivo de las
cuentas y
responsables
Disefio de las
paginas

Lanzamiento de las

paginas

| Carrito de compras

Definicion de
estrategia
Campaiia Link
Building

Campaiia AdWords
(=i aplica)
Campaiia redes
sociales

Figura 8: EDT del Plan de proyecto para el lanzamiento de una microempresa familiar

En dicha estructura, se presentan los principales entregables para este proyecto, y

las tareas a realizar para alcanzar dichos entregables, y llevar una administracion

del alcance mas eficiente, asi como empezar el grupo de procesos de inicio.

4.2.2 Gestién del tiempo

Empleando el EDT de la Figura 8 que se desarroll6 en el punto anterior de este

capitulo, se realiza el proceso de identificar las acciones especificas a ser

realizadas para elaborar los entregables del proyecto (PMI, 2008).

En el Cuadro 5 se presenta el cronograma de primer nivel para el proyecto.

Cuadro 5: Cronograma de primer nivel del proyecto

Constitucion de la empresa

Creacidn e inscripcion de la empresa

Estudio del consumidor
Estudio de la competencia
Estudio de proveedores
Estudio Técnico

50 dias

5 dias
5 dias
3 dias
5 dias
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Estudio Financiero 10 dias
Estudio Legal 5 dias
Pagina Web
Adquisicién de dominio 1dia
Analisis y disefio
Definicion disefio gréfico 3 dias
Definicion de contenidos 5 dias

Implementacion

Montaje plantilla grafica 5 dias
Inclusién de contenidos iniciales 10 dias
Carrito de compras si aplica 10 dias
Pruebas
Revision de contenido 2 dias
Pruebas navegadores 3 dias
Pagina Facebook y Twitter
Defincidn de cuentas 1 dia
Definicion de objetivo de las cuentas y responsables 4 dias
Diseno de las paginas 10 dias
Guia Camapaiia SEO
Definicidn de estrategia 2 dias
Campaiia Link Building 1dia
Campafia AdWords (si aplica) 1 dia
Campania redes sociales 1dia

Estas actividades son las minimas necesarias para poder cumplir con el alcance
propuesto (ver anexo 1). Después de identificar las actividades necesarias, se
realiza una secuenciacién de las mismas, tomando en cuenta las relaciones que
tienen las actividades y sus relaciones logicas ademas de la estimacion del tiempo

que cada una de ellas necesitara para su elaboracion.

Para la estimacion de los tiempos y recursos se emplearon las siguientes técnicas

y herramientas:

e Juicio de expertos: se realizaron entrevistas con expertos y se solicitd
informacion a empresas. Entre dichas consultas se puede mencionar
abogados, “Comunity Managers”, empresas de desarrollo de sitios web,

entre otros.
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e Estimacién ascendente: actividades como la constitucion de la empresa
se descompuso en sub actividades para poder realizar un calculo mas

acertado del tiempo.

e Estimacién andloga: se emplearon célculos estimados en proyectos
anteriores, de actividades similares a las presentadas para este proyecto,
dichos proyectos son: SEO para datacenter, SEO para armeria, Sitio Web

Solem, Sitio Web Bufete Rodrigo Rosales.

e Software de gestion de proyectos: se empled el Microsoft Project para la

calendarizacién de las actividades de acuerdo a los recursos que se tienen.

Si bien actividades como la constitucion de la empresa, para este proyecto en
particular, no eran necesarias (ya la empresa se encontraba inscrita), en este
mismo punto se pueden tener sub actividades extras que permitan la escogencia y
la toma de decisiones tales como definir local de la empresa, definir marca de la

empresa y productos, lo cual podria ser todo un proyecto por aparte.

Para controlar el cronograma, una de las técnicas y herramientas empleadas tenia
de objetivo medir y comparar las tareas del cronograma y su avance, se tuvo la

siguiente regla para medir el avance de las tareas individuales:

. 0% - cuando una tarea no ha empezado. Esto es cuando una tarea
dentro del cronograma no se ha iniciado formalmente. Al iniciar el

proyecto todas las tareas estan en 0% en su porcentaje de avance.

. 50% - cuando la tarea esta en proceso. En el momento en que una
tarea inicia su ejecucion, y hasta que esté completamente terminada,
su avance sera de 50%. Llevar un control méas detallado de la tarea,
como para llevar una medicidbn mas exacta, por ejemplo 35% de la
tarea, implicaba un gran esfuerzo por parte de los involucrados
generando una relacion costo-beneficio desfavorable para el

proyecto.
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. 100% - cuando la tarea se finaliz6 exitosamente. Si la tarea esté
completamente concluida, entonces es hasta este punto cuando se

considera que llegé al 100%.

Con esta manera de medicién de avance de las tareas, se busco llevar un control
del cronograma preciso. Si bien se podria considerar que es injusto asignar un
avance de la mitad del esfuerzo necesario cuando una tarea recién inicia, se
compensa cuando alguna tarea casi ha finalizado, y su esfuerzo invertido es
mayor del 50%. Esto busca eliminar juicios de valor como “ya casi finaliza”, “falta
cualquier cosa” o “falta el 10%”, siendo este porcentaje el que se lleva la mayor
cantidad de esfuerzo, en muchas ocasiones incluso mas de lo que se llevo llegar a

ese 90% de avance.

4.2.2.1 Cronograma

Para la elaboracién del cronograma, se empleé el software Microsoft Project, el
cual le permite al usuario tener una herramienta que permite introducir las
actividades, asi como su secuencia, asignacion de recursos y de tiempos
estimados y poder contar con un andlisis con distintos métodos como el de la Ruta

Critica, que fue el empleado en este proyecto.

Por medio de esta herramienta se busca desglosar los entregables del EDT
anteriormente, en términos de actividades y sus relaciones, para esto se emplea el
Cuadro 5, permitiendo establecer fechas de inicio y de fin del proyecto tal como lo

sugiere Yamal Chamoun.(2002).

La duracidén del proyecto se estim6 para 54 dias habiles, para mas detalle del

diagrama de Gantt y la ruta critica, referirse al Anexo 4: Cronograma Proyecto.

Con respecto a la ruta critica del cronograma, se tuvo en cuenta, para la
distribucion de recursos, procedencias y tiempo, la fecha en que tanto la
constitucion de la empresa, la pagina web, las paginas de las redes sociales y la

guia de la campafia SEO (ver Cuadro 5) deberian estar completadas en su
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totalidad para la finalizacion formal del proyecto, e iniciar labores en enero del
2013.

Una vez generado el cronograma, se identificaron las tareas cuya holgura fueran
0, y se identifico la ruta. Para este proyecto, se tuvo que si bien los tramites de
constitucion de la empresa estuvieron sujetos a la burocracia estatal, se logré en

menos de dos meses realizar la inscripcion adecuada.

Las tareas orientadas para la presencia en la web de la empresa fueron las que se
tuvo que tener mayor control debido, entre otros detalles, a que se contraté a un
consultor que colabor6 para todo estos procesos. Al subcontratar a un tercero para
el desarrollo de la mayoria de las tareas, y ademas tareas que pertenecen a la
ruta critica, implicé un control constante sobre los tiempos de entrega; si bien el
riesgo se trasladé a este tercero, los mecanismos de control tuvieron que

intensificarse para evitar cualquier atraso.

4.2.3 Plan de Recursos Humanos

Las MiPyMEs pueden ser empresas familiares, tal como es el caso del objeto de
estudio, por lo que la organizacion de la empresa puede ser que no sea muy
grande en comparacién de otras empresas que Si cuentan con uno O varios

duefios que no estan inmersos en el dia a dia de una empresa.
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Asistente i
Administrativa

Asistente legal

Consultor web =

Mercadeo y
Ventas

Contabilidad

Aseo y
mantenimiento

Figura 9: Organigrama funcional del proyecto

4.2.3.1 Personal

El perfil de personal con el que se contar& para la operacién del proyecto es:

e Junta Directiva

e Director de Proyectos

e Asistente Administrativa
e Asistente Legal

e Consultor Web

e Contador

e Miscelaneo (por horas)

e Vendedores

Junta Directiva

e Organizar, dirigir, supervisar y coordinar las actividades operativas la
empresa Yy proponer politicas generales operacionales; la estructura
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organica y los reglamentos empresariales, a efecto de alcanzar sus fines y
objetivos.

Supervisar y dirigir la elaboracién de los planes estratégicos de largo plazo,
los planes operativos anuales; los presupuestos de funcionamiento e
inversion y los estados financieros de la entidad, proponer sus
modificaciones, ajustes y actualizaciones.

Velar por el cumplimiento de las leyes vigentes, las politicas generales y
operativas, los reglamentos y los manuales que amparan las operaciones
de la institucion.

Velar por el manejo administrativo y financiero de la empresa.

Asistente Administrativa

Facturacidon, seguimiento de cobranza de clientes, pago de proveedores,
conciliaciones bancarias

Recepcion de Llamadas
Gestion de agendas: Organizacion de viajes y entregas

Produccion de documentos: Presentaciones corporativas, informes vy
reportes mensuales

Control y Contacto con cartera de clientes nacionales

Servicios generales: mantenimiento de la oficina, suministros de material y
gestion de archivo.

Tareas administrativas y de soporte en general.

Asistente Legal

Consultoria y tramites ante los entes gubernamentales respectivos
Constitucién e inscripcion de la empresa

Produccion de constancias de la empresa

Consultor Web

Disefio de sitio web del proyecto
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Disefio de las paginas de Facebook y Twitter
Compra de dominio y hospedaje del sitio

Cambios en contenido de las paginas

Director de Proyectos

Planificar, dirigir, supervisar, coordinar y evaluar la realizacién y desarrollo
de todas las tareas del proyecto.

Preparacion de toda la documentacion del proyecto, técnica, administrativa
y financiera.

Organizacion, seguimiento y supervision de la ejecucion de las actividades.
La administracion y la gestion contable del proyecto en su conjunto.
Velar por que exista una buena motivacion de sus sub-alternos.

Presentar a la Junta Directiva la memoria del proyecto, la completitud de los
tramites legales necesarios para la implementacién de la empresabalance
general y ejecucion presupuestaria, para su consideracion y aprobacion.

Vendedor

Coordinacion de estrategias con fuerza de ventas
Disefio y ejecucion de promociones de productos
Andlisis, investigacion del mercado

Vision estratégica, orientado a resultados, atencion a clientes, negociacion,
trabajo en equipo

Practica de marcas y desarrollo de nuevos contactos

Prospectar clientes

Analisis de indicadores de Venta

Elaboracion de reportes de ventas, clientes, proyecciones de ventas
Elaboracion de encuestas

Funciones de servicio al cliente
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Retroalimentar a la empresa

Contador

Desarrollar la contabilidad de la empresa segun el sistema contable
Presentar balances mensuales a Junta Directiva

Realizar las transacciones oportunas de tal forma que haya una fluidez en
las cuentas bancarias

Realizar los pagos mensuales y beneficios de némina de la empresa
cuando aplique

Estudiar los valores que constituyen capital o que intervendran en las
operaciones diarias

Determinar las cuentas de la empresa y su significado

Indicar el numero de libros, formularios y registros que deben llevarse, las
informaciones que deben contener y su utilizacién

Estudiar e interpretar los resultados obtenidos mensualmente
Depuracién de cuentas

Pago de impuestos y tributos

Miscelaneo

Realizar el aseo de la instalacién cuando la empresa se encuentre en el
pico de su operacion anual.

Control de desechos reciclables y su distribucién a los centros de acopio

Mantenimiento del local

Ademas, se cred una matriz sobre la ocupacion de los miembros mientras exista el

proyecto.
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Cuadro 6: Matriz de ocupacion porcentual del RH

Ocupacion porcentual del tiempo

L Pagina ) .
) Constitucion o Guia campafa
Miembro del Pagina web Facebook y
, empresa _ SEO

equipo twitter
Junta 100% 25% 25% 25%
Directiva
Director de 100% 50% 50% 50%
Proyectos
Asistente 100% 25% 25% 0%
Administrativa
Asistente 100% 0% 0% 0%
Legal
Consultor 0% 100% 100% 50%
Web

25% 25% 0% 25%
Contador
Miscelaneo 50% 0% 0% 0%
(por horas)

0% 25% 25% 100%

Vendedores

4.2.3.2 Indicadores de Gestion

Seguidamente se presentan los formularios con los indicadores de gestion para
evaluar el desempefio de los principales miembros del Equipo Directivo del
Proyecto, incluido el Gerente del Proyecto.

Cabe resaltar que estas plantillas se pueden emplear en la valoraciéon de cada uno
de los miembros del equipo del proyecto, pero a solicitud de la Junta Directiva,

solo se evaluaron los aca presentes.



Cuadro 7: Plantilla evaluacion de Gerente de Proyecto

ROL A EVALUAR: GERENTE DEL PROYECTO

DETALLE DEL CRITERIO A EVALUAR

PUNTAJES
MAXIMOS

ESCALA DE
CALIFICACION

PLANEAMIENTO Y ORGANIZACION

Establecimiento de objetivos claros y
razonables conforme a los objetivos del
Proyecto. Determinaciéon de estrategias
eficaces en conformidad con la
organizacién del Proyecto.

30

Excelente:

30

Buena

20

Aceptable:

10

SEGUIMIENTO Y SOLUCION DE
PROBLEMAS Y TOMA DE DECISIONES

Establecimiento de sistemas efectivos
para revisar los métodos, procedimientos
de trabajo, mejorar el progreso normal del
Proyecto. Verificacion de los problemas
existentes 0 potenciales, para la
generacion de soluciones innovadoras y
guiar a su Equipo en la solucion de
problemas, segun corresponda.
Establecimiento de prioridades para la
solucion efectiva de los problemas que se
presenten con el minimo de riesgos.

30

Excelente:

30

Buena

20

LIDERAZGO Y COMUNICACION

Promocion del trabajo en equipo y la
motivacion del equipo empleados hacia el
logro de los resultados esperados.
Comunicacion clara, organizada y eficaz
de ideas y toda informacién, al
mantenimiento de una actitud receptiva
hacia la informacién o puntos de vista de
otras personas y al manejo discrecional
de éstos.

40

Excelente:

40

Buena:

30

TOTAL:

100
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Cuadro 8: Acciones atomar de acuerdo a puntaje del Gerente del Proyecto

PONDERACION CALIFICACION ACCIONES A TOMAR
PUNTAJE
95 -100 EXCELENTE Felicitacion
90 -95 MUY BUENO Felicitacion

Felicitacion e indicacion de posibles

80 -90 BUENO _
puntos a mejorar
Exhortacion escrita para la mejora
70-79 REGULAR
del desempefio
Se retira el pago de gastos
<70 DEFICIENTE

personales - reemplazo

Cuadro 9: Plantilla evaluacién de Vendedor

ROL A EVALUAR: VENDEDOR

DETALLE DEL CRITERIO A EVALUAR | PUNTAJES ESCALA DE
MAXIMOS CALIFICACION

PLANEAMIENTO Y ORGANIZACION EN 35 Excelente: | 35
EL PROCESO DE VENTAS Y
MERCADEO Buena 25

Aceptable: 15
Establecimiento de estrategias eficaces

para el desarrollo adecuado para el
proceso de ventas y mercadeo del
Proyecto.




PLANTEAMIENTO DE ESTRATEGIAS
DE MERCADEO EFICACES PARA
POTENCIAR AL MAXIMO LAS VENTAS
DE LAS CANASTAS

Establecimiento de sistemas efectivos de
mercadeo basado en la atencién del
cliente con altos estandares y calidad con
el fin de maximizar las ventas al menor
tiempo posible, empleando las
herramientas que la organizacion ha

puesto a su disposicion como las paginas.

65

Excelente:

65

Buena

50

TOTAL:

100

Cuadro 10: Acciones atomar de acuerdo a puntaje del Vendedor

PONDERACION | CALIFICACION ACCIONES A TOMAR
PUNTAJE
95 -100 EXCELENTE Felicitacion y entrega de bonificacion
90 - 95 MUY BUENO Felicitacion y entrega de bonificacion
80 -90 BUENO Felicitacion
70-79 Exhortacion escrita para la mejora
REGULAR

del desempefio

<70 Se retira el pago de gastos
DEFICIENTE
personales - remplazo
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Cuadro 11: Plantilla evaluacion de Asistente Contable

ROL A EVALUAR: ASISTENTE CONTABLE

DETALLE DEL CRITERIO A EVALUAR | PUNTAJES ESCALA DE
MAXIMOS CALIFICACION

PLANEAMIENTO Y ORGANIZACION EN | 50 Excelente: 50
LA ADMINISTRACION DE LOS
ABASTECIMIENTOS DEL PROYECTO

Buena 40

Aceptable: 30
Establecimiento de estrategias eficaces

para el desarrollo adecuado para el
proceso de abastecimiento de bienes y
servicios del Proyecto.

MANEJO  EFICIENTE DE LA |50 Excelente: | 50
CONTABILIDAD Y DEL CONTROL DE
GASTOS DEL PROYECTO Buena | 40

Establecimiento de sistemas efectivos y
oportunos para el manejo contable del
proyecto y el correcto control de gastos

del Proyecto.

TOTAL: 100

Cuadro 12: Cuadro 10: Acciones atomar de acuerdo a puntaje del Asistente Contable

PONDERACION CALIFICACION ACCIONES A TOMAR
PUNTAJE

95 -100 EXCELENTE Felicitacion y entrega de bonificacion




90 - 95 MUY BUENO Felicitacion

80 - 90 BUENO Felicitacion con solicitud a cambios
para mejorar

70-79 REGULAR Exhortacion escrita para la mejora
del desempefio

<70 DEFICIENTE Se retira el pago de gastos
personales - reemplazo

4.2.3.3 Comunicaciones

57

Para el manejo de las comunicaciones se cuenta con los siguientes interesados en

el proyecto:

e Junta Directiva

e Director de Proyectos

e Asistente Administrativa
e Asistente Legal

e Consultor Web

e Contador

e Miscelaneo (por horas)

e Vendedores

4.2.3.4 Necesidades de informacién

> Junta Directiva: son

los que aprueban

las decisiones que

inversiones, o cambios muy relevantes para el proyecto. Necesitan:

a. El plan del proyecto, la vision global.

implican
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b. El presupuesto y costos del proyecto.
C. El plan de financiamiento.
d. Informe Final del proyecto.

» Director de Proyectos: Es el responsable de lo que ocurre con el proyecto,

€l va a generar los siguientes reportes:

. Planificacion del Proyecto

o Informes de Avance del Proyecto

. El informe final del proyecto

. Gréfico de barra de presupuesto y costos reales en los hitos
trascendentales

Los reportes que espera son:

. Minutas de reuniones
o Informe de desviaciones del proyecto
. Informe de presupuesto versus real y “curva S”

» Asistente administrativa: reporta los contactos realizados, via teléfono o

correo electrénico, y las posibles ventas las pasa a los vendedores.
Reportes Generados:
a. Minutas de reuniones
b. Contenido estatico de la pagina

» Asistente legal: realiza la tramitologia e indica cualquier cambio en la

legislacién actual.
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Documento generados
a. Constitucion de la empresa
b. Inscripcion de la empresa ante Registro Nacional

> Contabilidad: Reporta el consumo mensual del presupuesto del proyecto al

Gerente de proyectos y los planes de ventas al grupo de vendedores.
Reportes Generados:

a. Reporta el consumo de presupuesto del proyecto por mes

b. Reporte del plan mensual de ventas

Reporte esperados

. Contratos de venta firmados por los clientes

» Vendedores: Reporta diariamente los contratos firmados para tramitar la

respectiva comision a la gerencia administrativa.
Reportes Generados

a. Opciones de compras

b. Contrato de ventas firmados por los clientes

» Consultor web: desarrolla las paginas de redes sociales y del sitio del

proyecto. Generard los reportes de:
a. Minutas de reunion definicién del sitio
b. Cronograma del sitio web
c. Reportes de avance

d. Reporte de pruebas realizadas
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Esperaria la siguiente documentacion:

. Contenido estatico del sitio

4.2.3.5 Tecnologias de comunicaciones

Las herramientas que se van a emplear para las comunicaciones son:

e Correos electrénicos, se empleara de manera formal e informal, para el
envio de los reportes, avances de proyecto, minutas, borradores. Los
anexos de los mismos seran unicamente de formato de PDF, Excel, Word,
imagenes y solo se enviara otro tipo de anexos si se confirma previamente
la disponibilidad del programa que lo ejecuta.

e Informes escritos: medio formal de comunicacion, se empleara para hacer
llegar, a los involucrados, informacion confidencial e importante para el
proyecto.

e Reuniones: el otro medio oficial para comunicar informes. Se realizaran
cuando la importancia del informe lo amerite y solo se convocara a las
personas interesadas por medio de una convocatoria con agenda incluida,
enviada por correo electronico por la persona que necesita realizar la
reunion.

e Llamadas telefénicas, se empleara de manera informal, cualquier
informacion importante generada de una comunicacion de llamada
telefonica tendra que formalizarse por medio de un correo electrénico.

e Fax, se empleara de manera informal, con posterior confirmacion de
recepcion de documentos por medio de correo electrénico.

e Correo convencional, se empleara para el envio de informacion como
informes o0 documentos legales necesarios para finiquitar alguna

transaccion.



Posibles restricciones de comunicaciones

e La disponibilidad de la conexion a Internet, lo cual puede ocasionar
retrasos en la recepcion y envié de la documentacion.

¢ Restricciones de envi6 por el servicio de mensajeria que puede tener algun

retraso o imprevisto.

e Cancelacion de reuniones importantes, o atraso en las mismas.

4.2.4 Costos del proyecto

Para el presente proyecto se valoraron los siguientes costos.

Cuadro 13: Costo mobiliario, equipo e inversion inicial del proyecto

Mobiliario, equipo e inversién inicial*

Articulo Cantidad Costo Unitario Costo Total
Disefio e implementacién sitio web 1.00 150,000.00 150,000.00
Papeleria y otros de oficina 1.00 10,000.00 10,000.00
Laptop 1.00 425,000.00 425,000.00
Total 585,000.00 585,000.00

Una vez conocido el costo de mobiliario y del equipo, asi como de miscelaneos y

de inversiones de productos necesarios para el arranque del negocio, como el del

sitio web, se puede realizar el calculo del proyecto.

Cuadro 14: Costo total del proyecto

COSTO TOTAL DEL PROYECTO DE INVERSION Y SU FINANCIAMIENTO

SEGUN ORIGEN DE LOS RECURSOS

CONCEPTO DE INVERSION

COSTO TOTAL

APORTE DE LA

FINANCIA-

EMPRESA

MIENTO

* Fuente: www.dell.com, www.interdexo.com, www.mipymeenweb.com, PriceSmart.
Promediando precios y con un tipo de cambio de ddlar de ¢505




INVERSION FIJA 100.00% 0.00%
Terreno y construccion ° 0.00 0.00 0.00
Mobiliario y equipo (excepto laptops) 160,000.00 160,000.00 0.00
Laptops 425,000.00 425,000.00 0.00
TOTAL INVERSION FIJA 585,000.00 585,000.00 0.00
GASTOS PREOPERATIVOS 100% 0%
Gastos legales 303,000.00 303,000.00 0.00
Estudio de factibilidad 0.00 0.00 0.00
Puesta en marcha (depdsito y otros) 150,000.00 150,000.00 0.00
Mercadeo 50,000.00 50,000.00 0.00
Total Gastos Preop. 503,000.00 503,000.00 0.00
CAPITAL DE TRABAJO 100% 0%
Caja y bancos 4,000,000.00 4,000,000.00 0.00
Inventario 750,000.00 750,000.00 0.00
Cuentas por cobrar 0.00 0.00 0.00
Total Capital de Trabajo 4,750,000.00 4,750,000.00 0.00
COSTO TOTAL PROYECTO ¢ 5,838,000.00 5,838,000.00 0.00
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Una vez puesta en marcha la empresa, se realizaron algunas proyecciones

financieras a solicitud de los inversionistas para tener una idea clara de lo que se

espera en los proximos 3 periodos.

4.3 Guiade Como realizar un Estudio de Mercado

El objetivo de esta guia es brindar a los duefios de Sindeky S.A. un camino que le

permita ejecutar un estudio de mercado para conocer un poco mas el ambiente en

® En el caso de Sindeky S.A. no se paga ningun rubro debido a que el domicilio de la empresa es el

de los duefos
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el que el producto o servicio se va a enfrentar. Esto no es el objetivo principal del
PFG.

Esta guia colaborara para ayudar al empresario a poder realizar un estudio basico

de mercado enfocado en tres aspectos que se consideran claves:
a) Estudio del consumidor
b) Estudio de la competencia
c) Estudio de proveedores

No esta dentro del alcance de esta guia, pero de igual manera es recomendable,
el estudio financiero del proyecto, la medicion de su factibilidad financiera, asi
como la definicién previa del producto o servicio a brindar y su precio, asi como un

estudio del ambiente.

4.3.1 Estudio del consumidor

Es muy probable que el producto o servicio que una empresa MIPyME desea
brindar al mercado no sea apto para cualquier persona o empresa, es por esto que
un estudio del consumidor ayudara al empresario de esa MiPyME a conocer mejor

el mercado al que va a dirigir el producto.

Para identificar mejor ese mercado, Centro Europeo de Empresas e Innovacion de
Ciudad Real brinda en su guia (CEElI Ciudad Real) unas variables de
segmentacion que podemos tomar en cuenta, aunque no son las unicas, y que a
continuacion se presentan una serie de preguntas que pueden permitir aclarar el

perfil que se requiere de un consumidor para un producto dado:

1. Sexo
o El producto o servicio lo pueden emplear tanto damas como
caballeros? Si el proyecto es crear una empresa de venta de
bisuteria, ya se puede ver que el mercado es principalmente para

damas
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2. Edad

0 Qué edad tendrian los principales compradores?

o Es un producto o servicio que pueden requerir tanto nifios, cémo
jovenes, adultos y adultos mayores. Si se desea crear un local de
video juegos, es de suponer que la mayor clientela seran los nifios y
jovenes.

3. Estado civil, tamafio de la familia

0 Es un servicio o producto que lo pueden emplear tanto personas
solteras como casadas o en union libre? Si bien pareciera que este
no es importante, basta con ver la publicidad de algunas tiendas de
linea blanca, dénde por lo general va orientada a personas que
cuentan con una familia.

4. Nivel econémico

o El valor del servicio o producto es elevado o no? Hay facilidades de
pago? Una familia de clase media puede tener acceso a él? Va
orientado a familias de bajos recursos, o por el contrario es un
producto exclusivo que solo personas de un nivel econémico alto
podran adquirirlo?

o Estas preguntas también repercuten en el tamafio del mercado al
que se va a llegar, ya que si el producto va orientado a personas de
clase media, se contara con un mayor niumero de personas a las
cuales les puede servir el producto o servicio a brindar.

5. Nivel académico

o El servicio o producto requiere un nivel educativo por parte del
consumidor? Por ejemplo, si se va a abrir un instituto o brindar
tutorias para matematicas, si es solo para nivel de colegio, o incluye
escuela y universidad.

6. Habitat urbano

o El producto o servicio que se va a brindar va orientado a un

consumidor de zonas rurales o alguien que habita en la ciudad? Si el

producto que se va a vender es por ejemplo botas de hule, es
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probable que sean personas que vivan en zonas rurales, pero
tampoco descartaria que una persona de ciudad que tiene aficién a
4x4 no vaya a comprarlas.
7. Clima
o El producto o servicio que se va a brindar esta suscrito a un estado
climatico? Por ejemplo, una empresa que cree bufandas en una zona
geografica calida no seria lo idoneo.
8. Ocupacion o Aficiones
o El producto o servicio va orientado a una ocupacion o aficion en
particular? Tal vez se desea crear un negocio de venta de
indumentaria médica, con gabachas, zapatos comodos, etc. O bien
si se va a poner una tienda de venta de indumentaria deportiva, o

instrumentos de paint-ball, etc.

Una vez realizadas estas preguntas, y otras que se crean necesarias, se tendra un
indicio mas claro del segmento de mercado al cual se dirigira el producto o servicio
gue se desea brindar, aun asi, es posible que se deba realizar una encuesta para
permitir contar con mejor informacion de la guia anterior, 0 simplemente conocer
ciertos datos de los posibles clientes o usuarios. Por ejemplo, tal vez un bien o
servicio que se vaya a brindar no es catalogado de primera necesidad, pero que

por gusto el consumidor lo emplea.

Por otro lado, el Estudio del Consumidor, también permitir4 estimar volimenes de
ventas, y por ende de compras por inventario y factibilidad econdémica, asi como

informacion sobre la competencia.

Es por esto que el estudio que se vaya a realizar debe ser bien pensado, logrando
no solo conocer lo relacionado al consumidor, sino que, aprovechando las

herramientas empleadas, también conocer a la competencia.

Por ejemplo, el empresario puede plantear una encuesta para los consumidores
gue ademas de recolectar informacién sobre la tendencia de los mismos hacia un

producto, pueda brindar mayor informaciébn sobre la percepcibn que los
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consumidores tienen del servicio o producto de la competencia, cuales son sus

debilidades y cuéles son sus fortalezas, entre otros puntos.

Entre las herramientas digitales disponibles para realizar el estudio del consumidor
se encuentran las encuestas en linea tales como http://www.surveymonkey.com y
http://encuestafacil.com/, los cuales permiten crear encuestas y enviarlas a un
listado de usuarios por medio de correo electronico. También se puede emplear
las encuestas que el mismo Facebook brinda para que los seguidores de la

empresa puedan opinar.

4.3.2 Estudio de la competencia

El estudio de la competencia busca preparar de una mejor manera el negocio que
se esta poniendo en marcha, conociendo la competencia como todas las ofertas y
productos sustitutos de otras empresas (Kotler & Keller, 2006, p. 26), por lo que
se busca que después del estudio, la empresa tenga claro quienes son los
competidores, , ademéas de otra informacién que puede ser recolectada ya sea
conociendo el medio por medio de la técnica de observacion, con algunas

entrevistas o incluso al realizar el Estudio de consumidores.

Los competidores pueden ser directos o indirectos (Crece Negocios, 2011), de
acuerdo a si brindan un producto o servicio similar al que se desea brindar por
parte de la empresa o bien los productos o servicios que brindan pueden sustituir

los de la empresa.

Actualmente en el pais se puede ver un claro ejemplo de la importancia que tiene
el analisis de la competencia con la apertura celular, empresas de telefonia celular
transnacionales estan ingresando a un nuevo mercado que, durante muchos afnos,
fue dominado por un monopolio como lo fue el Instituto Costarricense de
Electricidad (ICE).

El ICE y su marca Kolbi por un lado, se ha visto obligado a mejorar infraestructura,
plataforma de servicio, cobertura, y un gran numero de etcéteras, para poder

sobrevivir la llegada de multinacionales tan grandes como América Movil con su
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marca Claro y Telefonica con su marca Movistar. A su vez, todas las empresas de
telefonia celular han tenido que iniciar un estudio de mercado para conocer la
idiosincrasia, cultura y demas variables que tiene este nuevo mercado, entre las
cuales, obviamente, se ven contempladas las fortalezas y debilidades que tiene el
ICE, y todas las demas empresas de telefonia celular que estan ya

posicionandose en el mercado.

Por otro lado, el estudio de la competencia no solo debe realizarse al inicio del
lanzamiento de una empresa, producto o servicio, Sino que se recomienda que
sea una labor continua, para aprovechar las oportunidades que presente el
mercado. En un mundo tan competitivo como en el que vivimos, aprovechar

cualquier indicador y adaptarse al medio se vuelve en una necesidad.

Actualmente, una empresa multimillonaria como GoDaddy, que se encarga de
servicios de internet, dejo de apoyar una ley que se estaba formulando en USA
conocida como SOPA (Stop Online Piracy Act) por la presion que los
consumidores y competidores realizaron, esta ley intenta castigar la pirateria por
internet, pero a su vez presenta ciertos apartados que la comunidad de internet no

apoya porque va en detrimento de la democracia de informacion.

GoDaddy dej6o de apoyar esta ley al ver gque sus competidores mas bien
aprovecharon la postura inicial de ellos para presentar promociones atractivas y
ganar sus clientes. Una vez que GoDaddy detecté este ataque de sus
competidores, y valord su postura con lo que estaban perdiendo, retiré su apoyo a
la ley (Lee, 2011), aduciendo que por mas esfuerzos que la empresa realizd, no se
pudo realizar modificaciones a la ley que promovieron para mejorar su redacciéon y

alcance.

Para una MIPYME, tal vez no se desee un estudio y seguimiento tan detallado
como el que estas grandes empresas realizan en su dia a dia, pero si es
recomendable contar con la informacion bésica necesaria para soportar las

decisiones que se vayan a tomar.
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Para poder contar con una descripcion de las actividades que realizan tanto la
competencia como nuestra empresa, se puede emplear el concepto de cadena de
valor. La cadena de valor es un concepto de Michael Porter (quien también brinda
el concepto de las 5 fuerzas de Porter, el cual no se discutira en este apartado). La
empresa se sitla en el centro de esta cadena de valor o sistema de alianzas y
colaboraciones para generar, mejorar y entregar la oferta (Kotler & Keller, 2006, p
471). En el caso de Sindeky S.A., la cadena inicia con los proveedores y termina

con los clientes.

Para poder estudiar la competencia de una manera sencilla, se empleara solo las
actividades primarias de la cadena de valor, no asi las secundarias. Estas

actividades primarias son como se presentan en la figura 10:

*es lo referente a lo que tiene que ver con los insumos que serviran para
la elaboracion del producto o prestacion del servicio

Logistica interna

operaC|ones o *es el proceso en si con las actividades para la elaboracion del producto
-z o prestacion del servicio.
produccion P

I_o g isti ca externa ese refiere alas actividades para distribuir el producto.

*son las actividades propias de mercadeo del producto o servicioy su
Mercadeo y ventas prop b Y

venta.

SENICIOS ese refiere a las actividades que permiten realzar el valor del productoo
servicio dado, como garantias, reparaciones, etc.

Figura 10: Actividades Primarias de la Cadena de Valor

Tomando en cuenta estas actividades primarias, se brinda la siguiente plantilla

para poder llenarse ya sea en su totalidad, o solo aquellos puntos que las
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MiPyMEs deseen, y tener una idea clara del estado actual de la competencia con

respecto a mi empresa.

A continuacion se presentan una serie de pasos para poder emplear la plantilla

sugerida y llenar la informacion ahi requerida.

4.3.2.1 Definicion de parametros y analisis de la empresa

Antes de iniciar a estudiar los competidores, se debe realizar un pequefio analisis
de la empresa y los puntos que se desean evaluar contra la competencia. Si bien
lo ideal seria realizar un analisis exhaustivo, por razones de tiempo o simplicidad
puede ser que se desee simplemente analizar ciertas actividades primordiales que

representen un peso considerable para la ventaja competitiva.

La herramienta a emplear va a emplear valores que son resultado de la
percepcion que se tiene de cada actividad, lo ideal es ser lo mas objetivo posible

en la elaboraciéon de la herramienta.

Podria darse que de las cinco actividades primarias, por la naturaleza de la
empresa, no se dan todas, o simplemente no se desean evaluarlas por completo,
por lo que una vez seleccionadas las actividades primarias y el peso que las
mismas tendran en el puntaje, es recomendable continuar con la escogencia de

las sub-actividades de cada actividad primaria que se desea evaluar.

Como ayuda al punto anterior, se sugieren solo algunas sub-actividades, pero es
la empresa la que debe verificar cuales de ellas pueden aplicarse o agregar las

necesarias.
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LogiStica nterna | i

*Manejo eControl de eAlmacenaje eMercadeo eGarantia por x
Proveedores calidad eDistribuidores tradicional plazo
sAlmacenaje *Manejo de propios (medios de *Encuesta post-
eControl de desechos eRed de com_urncacl[’)n venta
inventario *Sistema de distribuidores tradicionales) Mantenimiento
eDistribucion de ensamblaje sServicio o *Mercadeo digital del producto
insumos optimizado entrega a *Pdgina web sTaller de
eSistema de eUniformes domicilio *Redes sociales reparacion
informacion tipo sAtencién en sitio sCobertura, (Facebook, sServicio al cliente
ERP ~TafrErnTE sucursales LinkedIn, Twitter,
*Afios en el = .
FiEreEdlE *Precio de los
eTiempo para p_ro_ductos
brindarel STl
servicio o entrar *Facilidades de

el producto pago

sTamafio empresa *Red de ventas
*Manejo de

imagen

Figura 11: Sub-actividades recomendadas

Una vez definidos estos pardmetros, se debe realizar el andlisis de la empresay lo
que se espera de ella y el producto o servicio a brindar. Asi se darda una
calificacion inicial para la empresa la cual serd comparada con las de los
competidores. Una vez finalizado este paso, se obtendra algo como se muestra a

continuacion.

Si bien lo ideal es que la empresa sobresalga en cada uno de las sub-actividades,
se puede esperar que la misma vaya progresando, y que por alguna razon,
objetivo estratégico, falta de recursos, etc, decida sacrificar obtener el puntaje total

de cada una de dichas actividades.

Por ejemplo, si se abre una soda, es posible que inicialmente no sea prioridad
contar con un servicio expreso a los clientes, pero resulta que los competidores
brindan dicho servicio, entonces lo ideal es agregarlo a la herramienta y dar a la

empresa el puntaje menor.

A continuacion se muestra cdmo se puede construir una herramienta de

comparacion y estudio de la competencia. Después se realiza una evaluacién
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primero a lo interno, y luego hacia la competencia, de cada una de las sub-
actividades que se deseen evaluar y comparar con la empresa, se pueden
emplear las recomendadas en la Figura 11.

4.3.2.2 Andlisis de competidores

Para iniciar el andlisis de los competidores, antes de ingresarlos a la herramienta
se recomienda realizar un proceso de evaluacion y determinar algunos puntos
importantes como los mencionados en la pagina de empresario rural
(EmpresarioRural.com, 2011) y que se modificaron para poderse emplear con la

herramienta:

¢ Identificar a los competidores, si son competencia directa (que ofrecen el
mismo producto o brindan el mismo servicio) o indirecta (ofrecen un
producto o servicio que podria sustituir al de la empresa).

e Resumir los productos o servicios de los competidores (precio,
caracteristicas, etc), e identificar cuales de ellos son competencia o0 no de
los que la empresa va a brindar.

e Identificar la localizacion, sucursales, alcance geografico, calidad,
publicidad, métodos de distribucién, estrategias de promocion y servicio al
cliente.

¢ Identificar fortalezas y debilidades desde el punto de vista del consumidor.

Una vez realizado este analisis, es mas facil para el empresario poder tener una
percepcion mas exacta y menos subjetiva de la competencia, permitiendo realizar
una comparacion con la empresa y ver en qué puntos se esta bien y en cuales

mejorar, esta misma informacion la da la herramienta.

Esto se podria representar en el Cuadro 15.

Cuadro 15: Identificacion de competidores

Nombre Cant
Nombre competencia abreviado Tipo Empleados Cant Sucursales Cobertura
Nombre de competencial C1 directa 5 1 Curridabat

Nombre de competencia2 C2 directa 21 3 GAM
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Nombre de competencia3 C3 directa 3 1 Sabana
Nombre de competenciad C4 indirecta 8 1 Heredia
Nombre de competencia5 C5 indirecta 10 2 Cartago

Ingreso de datos a la herramienta

Sequir los siguientes pasos para llenar la herramienta:

e Una vez realizados estos analisis, se debe seleccionar la hoja llamada
Competidores de la herramienta y llenar los datos ahi solicitados.

e Después, se debe asignar el puntaje a las actividades primarias de la hoja
Evaluacion, e ingresar las sub-actividades que se desean evaluar contra los
competidores.

e Llenar la columna Mi Empresa, con una escala de valor de 1 a 5, siendo 1
una calificacion deficitaria, y 5 la mejor calificacion en la percepcion que se
tiene de la empresa en dicha sub-actividad. Se seleccion6 esta escala por
simplicidad, muchas ocasiones las personas prefieren una escala de 1 a 10,
la herramienta permite emplear dicha escala también.

e Terminada de llenar la columna de Mi Empresa, y empleando la evaluacion
que se realizé en el apartado anterior, se proseguira a llenar las columnas
de las empresas que se consideran competencia, con la misma escala
empleada anteriormente.

e Al finalizar de llenar los datos, la herramienta arrojara las calificaciones y
datos que se deben tomar en cuenta en el analisis de competencia, y de
esta manera la empresa podra tomar las medidas necesarias para mejorar

Su postura con respecto a los competidores.

Este seria un ejemplo de como se veria la herramienta de andlisis de

competidores una vez que se inicia su uso.

Cuadro 16: Calificacion de competidores

Actividades Puntaje Sub-actividades Mi Cl C2 C3 cC4



Manejo Proveedores
Almacenaje

Control de inventario
Distribucion de insumos
Sistema de informacidn tipo ERP

empresa
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Control de calidad

Manejo de desechos

Sistema de ensamblaje optimizado
Uniformes

Atencion en sitio

Cobertura

Aios en el mercado
Tiempo para brindar el servicio o entrar el
producto

Tamano de la empresa

Almacenaje

Distribuidores propios

Red de distribuidores
Servicio o entrega a domicilio
Cobertura, sucursales

Mercadeo tradicional (medios de
comunicacion tradicionales)

Mercadeo digital

Pagina web
Redes sociales (Facebook, Linkedln,
Twitter, etc)

Precio de los productos similares
Facilidades de pago

Red de ventas

Manejo de imagen

Garantia por x plazo
Encuesta post-venta
Mantenimiento del producto
Taller de reparacion

Servicio al cliente
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4.3.3 Estudio de proveedores

Otro factor fundamental que los empresarios deben tener en cuenta tiene que ver
directamente con la cadena de valor. Es probable que al realizar el estudio de

competidores se haya evaluado los proveedores con los que cuentan.

El estudio de proveedores, de acuerdo al PMI, forma parte del Plan de Gestién de
Adquisiciones (PMI, 2008, p.267), el cual encierra “los procesos de compra o
adquisicion de los productos, servicios o resultados” que son necesarios para el
proyecto. Si bien las adquisiciones no estan contempladas en el alcance de este
proyecto, se realiza este estudio para la completitud de la guia del estudio de

mercado.

Es bueno conocer los contratos que se van a realizar con los proveedores, lo que
incluye y lo que no incluye. “Un contrato representa un acuerdo vinculante para las
partes en virtud del cual el vendedor se obliga a proveer los productos, servicios o0
resultados especificados, y el comprador se obliga a proporcionar dinero o

cualquier otra contraprestacion valida.” (PMI, 2008, p. 267)

Por ejemplo, si la empresa brinda servicios de limpieza, entre los insumos
primarios para operar podemos contar con los uniformes para los trabajadores. La
escogencia de quien suministrara dichos uniformes debi6 de pasar por un proceso
de seleccion de distintas opciones, una vez seleccionado la empresa o persona
qgue confeccionara los uniformes, se debe establecer un contrato en el que se
especifigué como minimo la cantidad de uniformes, el costo por cada uno, que

incluye el uniforme, y el plazo de entrega.

Cualquier reclamo que se deba realizar, debera estar sustentado por el contrato
gue ambas partes firmaron, asi como cualquier cambio que se vaya a realizar en
los términos y condiciones del mismo debera quedar constatado en el contrato

como un ademdum o anexo del mismo.

Asi como en la calle se pueden observar diferentes presentaciones, precios y

grados de calidad, asi existiran proveedores que comercializan los insumos que la
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empresa va a requerir, por esto es que entre las entradas que se tiene en el plan

de adquisiciones que brinda el PMI, se debe contar con el presupuesto base. Con

solo este insumo es probable que la lista de posibles proveedores se vea

disminuida, y el analisis de los que queden serda mas especifico y centralizado.

Para la seleccibn de los proveedores, la licenciada Gallerano, en su blog

(Gallerano, 2009), mencionan que se deben tomar en cuenta 3 aspectos muy

importantes, a saber:

El precio de los insumos: la buena eleccion de los proveedores y las
condiciones que se establezcan en los contratos influyen directamente
en los costos de la empresa. No se debe buscar solo el precio de los
insumos al costo en el mercado, sino tomar en cuenta las condiciones
que los proveedores puedan ofrecer tales como precio mayoreo,
posibilidad de crédito y sus condiciones, traslado de los insumos, etc.

La disponibilidad: basicamente la disponibilidad impacta en el precio,
si hay insumos (materia prima) para producir habra un precio menor de
cuando no hay insumos disponibles. El empresario MiPyME debe tener
en cuenta su abastecimiento cuando se esta comercializando productos
de temporada, por ejemplo si es una empresa de mermeladas, y el
producto es mermelada de mango, se debe tomar en cuenta tanto la
época de mangos a nivel nacional, como cuando la produccién nacional
no genera mangos.

La calidad de los insumos: el concepto de calidad es algo que por lo
general provoca controversia, por eso es bueno emplear el concepto de
calidad y grado de calidad que brinda Yamal Chamoun, donde los
distintos grados de calidad cuentan con diferentes requerimientos
(Chamoun 2002).

Tomando en cuenta estos puntos es que se presenta una herramienta que permite

colocar en perspectiva los distintos proveedores y asi realizar una mejor

comparacion de cada uno de ellos. Esta herramienta de comparacion de
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proveedores del archivo llamado EstudioProveedores.xlsx se podra llenar

siguiendo una serie de pasos que se detallan a continuacion.

4.3.3.1 Analisis Proveedores

Lo pasos para realizar un estudio de proveedores empleando la herramienta

desarrollada, se detallan a continuacion:

e Primero se deben identificar los proveedores que se requieren, y detallar la

informacion general en la hoja Proveedores.

Para esto se podria emplear el cuadro como se muestra a continuacion:

Cuadro 17: Identificacion de posibles proveedores

Nombre proveedor Nombre abreviado Teléfonos Pagina Web

Nombre de Proveedor 1 P1
Nombre de Proveedor 2 P2
Nombre de Proveedor 3 P3

e Luego se deben listar las categorias de insumos que se van a evaluar, y los

productos de cada categoria, esto en la hoja Comparacion.

Cuadro 18: Identificacidon de categorias de insumos

Categoria Producto

Primario 1

Insumos primarios Primario 2

Primario 3

Limpieza 1

Productos Limpieza —
Limpieza 2

A-1
Categoria A A-2
A-3
B-1
B-2

Categoria B




77

e Se debe ingresar los datos presupuestados de acuerdo a la linea base del
proyecto o bien a un presupuesto que se haya realizado anteriormente.
Colocar las cantidades en la columna respectiva, asi como la unidad de
medida y costo estimado de acuerdo a los estudios realizados
anteriormente. La pégina calculard automaticamente Precio Total, el cual

sale de la multiplicacién de la cantidad por el precio unitario.

Cuadro 19: Costo presupuestado de insumos

Presupuestado
Unidad
Medida Costo Unid. Estimado Precio Total
5| Itrs ¢ 5.000,00 ¢ 25.000,00
3 | unids ¢ 5.640,00 ¢ 16.920,00
7 | kgrs ¢ 7.450,00 ¢ 52.150,00
100 | unids ¢ 660,00 ¢ 66.000,00
54 | unids ¢ 4.201,00 ¢ 226.854,00
8540 | unids ¢ 450,00 ¢ 3.843.000,00
50 | unids ¢ 5.840,00 ¢ 292.000,00
81 | unids ¢ 560,00 ¢ 45.360,00
18 | unids ¢ 1.500,00 ¢ 27.000,00
4 | unids ¢ 980,00 ¢ 3.920,00

e Después de realizar esto, por cada proveedor se debe ingresar el precio
unitario, el descuento por el producto, y el precio total se calcula
automaticamente, el cudl sale de multiplicar la cantidad por el precio de la

empresa y restarle el porcentaje de descuento que tiene el producto.

Cuadro 20: Calificacion de proveedores

Proveedor 1 Proveedor N

Precio Unitario Desc Precio Total Precio Unitario Desc Precio Total

q 5.500,00 10% | ¢ 24.750,00 i) 5.000,00 0% | ¢ 25.000,00
¢ 5.000,00 5% | ¢ 14.250,00 ¢ 6.000,00 0% | ¢ 18.000,00
i 7.500,00 5% | ¢ 49.875,00 ¢ 7.000,00 0% | ¢ 49.000,00
¢

¢
850,00 0% | ¢ 85.000,00 |700,00 0% | ¢ 70.000,00
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¢ 7.000,00 0%| ¢ 378.000,00 | ¢ 4.000,00 0%| ¢ 216.000,00
¢

¢ 500,00 | 15%| ¢ 3.629.500,00 |500,00 0% | ¢ 4.270.000,00

¢ 6.400,00 | 10%| ¢ 288.000,00 | ¢ 5.800,00 0%| ¢ 290.000,00
¢

[ 800,00 | 10%| ¢ 58.320,00 |500,00 0% | ¢ 40.500,00

¢ 1.500,00 0% | ¢ 27.000,00 | ¢ 1.000,00 0% | ¢ 18.000,00

¢ 1.200,00 | 15%| ¢ 4.080,00 | ¢ 1.000,00 0% | ¢ 4.000,00

e Autométicamente se actualizard el cuadro resumen, y se presentaran los
precios por cada categoria, y se emplearan colores para indicar la mejor
opcion por categoria, asi como por total, dénde el mas rojo sera el mas
caro, los mas blancos seran los mas cercanos al presupuesto, y el los mas

verdes los que mejor salen.

Cuadro 21: Resumen de calificacién

Total Estimado Proveedor 1 Proveedor 2 Proveedor 3
¢ 88.875,00 ¢ 92.000,00

Insumos primarios ¢ 94.070,00

Productos Limpieza ¢ 292.854,00 ¢ 286.000,00
Categoria A ¢ 4.180.360,00 ¢ 3.975.820,00
Categoria B i) 30.920,00 ¢ 31.080,00
Totales ¢ 4.598.204,00 ¢ 4.558.775,00

Una vez realizado este ejercicio el empresario podr& de una manera mas
informada tomar la decision sobre los proveedores, tomando en cuenta también
los plazos y facilidades que le ofrezcan y mejor se adapte a sus necesidades, asi

como la calidad de los productos.

4.4 Propuestade SEO
A continuacion se describe la propuesta técnica para la implementacion de SEO
en la pagina de la empresa Sindeky S.A.durante un periodo de cuatro meses

consecutivos, el cual dara inicio en agosto del 2013 a decision de la junta directiva.

Se implementaran técnicas de SEO In-Site como lo son:
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e Analisis del mercado y competencia en internet. Investigacion sobre los
sitios a nivel nacional que representan la principal competencia desde el
punto de vista del SEO.

e Optimizacién de la estructura de cada pagina del sitio. Se optimizara la
estructura para que los algoritmos de los buscadores indexen de una

manera optima cada pagina el sitio completo.

e Optimizaciéon del contenido actual del sitio. Ademas se optimizara el
contenido para que el algoritmo de los buscadores le otorgue mas

relevancia a cada una de las paginas actuales del sitio.

e Implementaciéon de un analizador para el trafico de la web. Se instalara
en el sitio una herramienta que ayudara a bitacorizar las visitas de los
usuario y como navegan dentro del sitio. Esta herramienta se usara como

apoyo durante el proceso de evaluacion y optimizacién de la web.

e Optimizacion de nuevo contenido. Se tomard el contenido creado por el
cliente y se optimizara para que el algoritmo de los buscadores le otorgue
mayor relevancia. Eventualmente se le recomendara al cliente los temas
sobre los cuales crear el nuevo contenido que ira complementando el sitio

web.

e Evaluacion. Peridédicamente y en conjunto con la herramienta de analisis
de trafico se evaluaran los resultados que brinden las optimizaciones

ejecutadas.
Entre los productos a entregar se encuentra:

e Reportes de GA. Este reporte muestra en forma global la cantidad de
visitas de los usuarios al sitio, las tendencias de los usuarios en cuanto a

temas de interés, fuentes de trafico y navegacion en general del sitio.
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e Reportes de visibilidad. Este reporte muestra la posicion en que el sitio

web aparece en los resultados de las busquedas. Para cada una de las

busquedas se utilizan palabras claves o frases claves que se relacionan

directamente con el contenido del sitio y con la forma en que los usuarios

buscan el sitio.

4.4.1 Metodologia a emplear

El proyecto se va a desarrollar utilizando un modelo de desarrollo evolutivo, en

lugar del tradicional modelo en cascada. La razén por la cual se escoge este

modelo es que se basa en la idea de desarrollar una implementacion inicial,

exponiéndola a los comentarios del cliente y refinandola, poco a poco, hasta que

se obtiene el sistema deseado.

Esbozo de la

descripcion,
Oferta

Actividades

Concurrentes

Especificacion

A4

Desarrollo

v

Validacion

Version inicial

Versiones

intermedias

Version final

Figura 12: Metodologia desarrollo evolutivo a emplear en la ejecucion del SEO

La iteracion de los procesos del método evolutivo se realizard empleando el

esquema de Entrega Incremental, el cual es un enfoque intermedio que combina

las ventajas del modelo en cascada y las del desarrollo evolutivo.
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4.4.2 Implementacion SEO

Un plan de trabajo de alto nivel identifica las principales fases, actividades,
entregas claves y recursos. Se presentaran las fases y su estimado de tiempo,
pero se debe tener en cuenta la estrategia que se va a emplear, discutida en el
capitulo anterior, por lo que muchas actividades podrian realizarse interactuando

entre si, de manera incremental.

Cuadro 22: Fases para implementacion de SEO

Actividades generales Tiempo

Estimado *

Optimizacion = Investigacién del mercado 4 semanas
= Optimizacion de la estructura
= Optimizacion del contenido original
Sitio Original = Instalacion de herramienta para Analisis de
trafico

Inicial del

Reporte = Primer reporte de visibilidad y Tréafico
Inicial

Inclusién de = Creacién continua de nuevas paginas 13 semanas

nuevo optimizadas . I L .

» Implementacion de técnicas basica de Link-
contenido, Building.
evaluacion " Ent,r(_ag_a de reporte§ . .

» Analisis de estadisticas y evaluacion de
de los datos resultados
de trafico.

Total 13 semanas

* el Tiempo Estimado es tiempo cronoldgico en el que se estima se completara
cada fase, no el tiempo de trabajo, el cual se detallara mas en la Definicion del
Plan del Proyecto
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5. CONCLUSIONES
Se logré alcanzar el objetivo general del proyecto, la empresa Sindeky S.A. cuenta
en sus manos con una herramienta Gtil que lo guiard a dar sus primeros pasos,
ademas colateralmente, la empresa ya cuenta con una pequefia nocion de lo que
son los proyectos, y de acuerdo a los involucrados, emplearan aproximaciones

similares para el lanzamiento de otros productos.

Se realizdé un andlisis de los elementos regulatorios por los que Sindeky S.A. se
enfrentard, y se encontraron opciones web para facilitar este proceso, lo cual no
hace que deje de ser util la asesoria legal y financiera que cualquier empresa

pueda obtener.

El gobierno de Costa Rica ha hecho esfuerzos en los ultimos afios para brindar
impulso a la creacién de MIPYMES, creando programas de ayudas y consultorias,
asi como ha intervenido en los bancos estatales, para crear programas como
Banca de Desarrollo, ademas del lanzamiento de http://www.crearempresa.go.cr/
gue es un sitio para el registro de las empresas, lo cual es de alabar. Pero, la
tramitologia que se debe realizar en las distintas instituciones sigue siendo
confusa e ineficiente, lo que se debe tomar en cuenta en la planificacion del
tiempo para no atrasar ningun proyecto que entre sus productos sea la apertura de

una empresa.

Una idea de negocio, no importa que tan buena sea, podria verse perjudicada por
la improvisacion, el PMI brinda herramientas y una metodologia que permite
planificar de buena manera la apertura del mismo, si se considera como un

proyecto desde su concepcion.

Se lograron realizar los objetivos especificos del proyecto, y la aceptacion de los
entregables generados por los mismos de manera satisfactoria, gracias a emplear
una metodologia como la del PMI que permite por medio de herramientas y
procesos muy bien establecidos, llevar un control del proyecto. Aun asi, el uso del
PMI no garantiza el éxito al 100% del proyecto, las personas son el complemento.
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Una clara definicion del Alcance del proyecto, con objetivos medibles,
cuantificables y comprobables, brinda claridad y confianza tanto al administrador
de proyecto como los involucrados, debido a la facilidad de verificacién y control

posterior durante la ejecucion del proyecto.

El manejo de expectativas es un tema de gran importancia entre los involucrados,

para evitar problemas de interpretacion y aceptacion de entregables.

Una vez finalizado el proyecto, Sindeky S.A. contara con las plantillas generadas y
familiarizarse con llevar un control para otros proyectos y asi contar con una serie

de activos de los procesos de la organizacion de lecciones aprendidas.

La estimacién del tiempo de las actividades no puede dejarse a calculos
completamente subjetivos, de hacerlo asi, se corre el riesgo de generar algun
atraso y crear una segunda ruta critica que obligue a la organizacion a realizar

técnicas como fast tracking para poder salir adelante con los entregables.

La planificacion dentro de la Gestidon del Costo permite al administrador de
proyecto contar con una linea base del mismo, y validar el avance y realizar

proyecciones de cdmo va resultando el proyecto.

Una pobre definicion de los roles de los involucrados, puede generar confusion
entre los mismos al punto de atrasa entregables o actividades. Es vital contar con
una definicién clara de los roles y sentar responsabilidades de las actividades y
tareas a realizar, para que el seguimiento y control del proyecto durante su

ejecucion no sea una labor estresante para los involucrados.

El auge de las redes sociales ha obligado a las empresas, tanto grandes como
K&lbi como pequeias similares a Sindeky S.A., a tener mayor contacto con sus
clientes, poder brindar informacién mas rdpida y cuidar mas la satisfaccién de los

mismaos.

Cuando Sindeky S.A. realizé el estudio de la competencia y proveedores

empleando las plantillas generadas en el proyecto, noté que las estimaciones
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iniciales que tomaba en cuenta no eran cercanas a la realidad. Siempre es
importante conocer el mercado donde una empresa va a incursionar para poder

sacar el mayor provecho del mismo.
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6. RECOMENDACIONES
Las personas que desean iniciar una MIPYME pueden emplear sitios como
http://www.crearempresa.go.cr/ o bien http://www.pyme.go.cr/ para poder
asesorarse de la tramitologia que su negocio en particular necesitara realizar. Esto
permitira empaparse de los requisitos necesarios vigentes para poder presentar
los papeles necesarios en cada ente burocratico al que se debe inscribir la

empresa.

Para el empresario o emprendedor, el lanzamiento de una empresa se puede
desarrollar como un proyecto formal, lo cual permite mayor control de las tareas a
realizar, que simplemente contar con una “idea de un 1 millén” y no delimitar lo

que se desea hacer.

Si el administrador de proyectos involucra etapas dentro del lanzamiento de una
empresa, esto permite contar con pequefios hitos que de alcanzarse le pueden
generar satisfaccion de lo logrado a las personas involucradas, y estimular a

seguir con el camino establecido.

Los objetivos trazados deben ser medibles, cuantificables y comprobables por los
responsables de las tareas, el propio administrador de proyecto y principalmente
para los clientes. De esta manera se logra entender que esa “idea de 1 millén” se
debe aterrizar, y asi no generar falsas expectativas.

Si el administrador de proyecto emplea herramientas como las que el PMI indica
para planificar costos y alcance, facilita la ejecuciéon del proyecto y el

entendimiento con los involucrados.

Si la empresa no lleva a cabo una idea completamente original (como Ad Astra
Rocket Company de Franklin Chang), en el que no existan proyectos similares o
expertos en la materia, los involucrados en el proyecto podran realizar la
estimacion del tiempo con alguna de las técnicas que presenta el PMI para evitar
incertidumbres en la ejecucién del proyecto.
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El administrador del proyecto debe definir un listado de los involucrados y sus

roles para minimizar la posibilidad de confusiones.

Las redes sociales se han convertido en un canal de publicidad de las MIPYMEs
que incursionen en el mundo de redes sociales, eso si, los empresarios deben
velar para responder a las preguntas o comentarios recibidos en un plazo menos

de 24 horas, para que los usuarios no se sientan ignorados.

Los sitios web que las empresas vayan a implementar deben contar con

estandares para que su visibilidad en la red aumente.
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8. ANEXOS
9.1 Anexo 1: ACTA DEL PROYECTO

ACTA DEL PROYECTO |

Fecha Nombre de Proyecto

17 noviembre 2012 Plan de proyecto para el lanzamiento de una
microempresa familiar

Areas de conocimiento / procesos: Area de aplicacion (Sector / Actividad):

Integracion — Alcance — Tiempo — Costos — | Sector comercial
Recursos Humanos
Fecha de inicio del proyecto Fecha tentativa de finalizacion del proyecto

17 de setiembre de 2012 15 de diciembre de 2012

Administrador de proyecto

Ing. Cristopher Chanto Vargas

Objetivos del proyecto (general y especificos)

General:

Elaborar un Plan de Proyecto para el lanzamiento de una microempresa, conocida como Sindeky,
que incluya la logistica y la infraestructura inicial para iniciar operaciones en Enero del 2013. La idea
de realizar este plan es poder prestar una herramienta Util y agil para esta microempresa que le
permita contar con una guia en los distintos trdmites que se deben realizar para crear la empresa, y
la puesta en funcionamiento inicial.

Especificos:
e Investigar y analizar los elementos regulatorios referentes a los negocios de microempresas
(tramitologia) para crear la empresa Sindeky S.A.
e Desarrollar el alcance del proyecto y la Gestion del tiempo para la creacion de una
microempresa
e Preparar un presupuesto inicial para un afio plazo (como parte de la Gestién de costos) para
la ejecucion del negocio
e Planificar la gestion recursos humanos del proyecto, para determinar los roles y
responsabilidades de los involucrados que participan en el proyecto.
e Elaborar un plan de mercadeo digital basico para Sindeky S.A. para que la empresa lo
ejecute durante el primer afio de funcionamiento
Justificacion o proposito del proyecto (Aporte y resultados esperados)
La familia Pérez y su sociedad andnima Sindeky S.A. desea contar con un negocio familiar de
dimension pequefia que les ayude monetariamente y escogieron la venta de un producto. Este
producto se vendera en diferentes presentaciones y precios, ademas de que se realizara por
encargo Y los clientes lo podran adquirir por medio de planes de pago.
La familia Pérez desea contar con un plan de negocio que les permita iniciar operaciones en enero
del 2013. Este plan de negocio permitira elaborar al menos 5 presentaciones diferentes del producto
a vender, y se espera contar para diciembre con la definicion de los productos, los precios, como
mercadearlos incluyendo medios digitales, el modo de cobro y proveedores. Esto para iniciar en
enero y por un afio inicialmente la venta del producto.
Descripcion del producto o servicio que generard el proyecto — Entregables finales del
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proyecto

1. Una propuesta de Guia de Cémo realizar un Estudio de Mercado para el producto para el 26 de
nomviembre del 2012 que incluya:
1.1.Estudio del consumidor
1.2.Estudio de la competencia
1.3.Estudio de proveedores

2. Una propuesta de una Guia de Como Elaborar un Estudio Técnico orientado a la ingenieria del
proyecto para el 26 de noviembre del 2012

3. Elaborar Estudio Financiero para presentar a los patrocinadores la primer semana de noviembre
del 2012

4. Elaborar un Estudio Legal para el proyecto para la primer semana de noviembre del 2012

5. Elaborar un Plan de Adquisiciones que debera estar listo para finales de noviembre del 2012

6. Crear una pagina web para el producto que permita mostrar el catalogo de productos y sus
precios, asi como informacion relacionada a los mismos y modos de pago, la misma debera
estar al aire a finales de diciembre

7. Crear una pagina para el producto en Facebook y Twitter para realizar e-marketing, las mismas
deberan estar listas para finales de diciembre

8. Crear una campafia de SEO para mejorar el posicionamiento de la pagina web en los
buscadores, la misma debera ejecutarse una vez se tenga el sitio a mano, y durante el primer
afio del negocio

Supuestos

e El producto o negocio generador de este proyecto y por sus caracteristicas, permitir realizar
el proyecto adn sin contar con el pre-estudio financiero del proyecto.

e La informacién brindada y recolectada por los consumidores, competencia y proveedores
serd verdadera

e La sociedad andnima contara con suficiente capital para el inicio de labores de la venta de
productos

e En este proyecto no se desplegara informacion critica por solicitud de privacidad tanto del
cliente como del patrocinador, que en este caso son los mismos.

e Lasociedad anonima brindard acceso a una persona experta en ventas de este tipo

e La sociedad andnima tomara las decisiones de aprobacion o solicitud de cambios por medio
de una persona designada al iniciar el proyecto y no tardara mas de 2 dias naturales en
realizarlas

¢ No se presentard inestabilidad econémica en el pais durante la ejecucion de este proyecto, y
se tomara este supuesto para la elaboracion de estimaciones dentro del primer afio de
participacion en el mercado del negocio.

Restricciones

e Se cuenta con un presupuesto para este proyecto de $500, sin contar con el pago a
empleados 0 equipo de proyecto.

e Se cuenta hasta diciembre del 2012 para la ejecucion de este proyecto, ya que se desea
iniciar labores del negocio en enero del 2013

Informacion histdrica relevante

Se cuenta con una lista de posibles proveedores para este negocio en particular, ademas de precios
de productos similares en el mercado.

Identificacion de grupos de interés (Stakeholders)
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Cliente(s) directo(s):

e Sindeky S.A.
Otros involucrados:

e Proveedores

e Clientes

e Equipo de proyecto

Realizado por: Firma:
Ing. Cristopher Chanto Vargas
Aprobado por: Firma:

Ing. Marvin Coto Hernandez, MAP
Profesor Tutor
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Anexo 2: EDT del Proyecto Final de Graduacion

Proyecto Final de
Graduacion

I
Seminario Tutoria desarrollo I Tutoria de ajuste I Defensa I
Graduacion +

Figura 13: EDT del Proyecto Final de Graduacién

9.2.1 EDT de entregable Seminario de Graduacion

Entregables

Proyecto Final de

Graduacion

[ |
Seminario Tutoria desarrollo I Tutoria de ajuste I | Defensa I
F

Graduacion
-Aprobacion 5G

—Charter y EDT

| Capitulo I;
Introduccion

| Capitulo Il: Marco
Tedrico

| Capitulo lll: Marco
Metododgico

=
Bibliografia
Cronograma

Figura 14: EDT del Seminario de Graduacion



9.2.2 EDT de entregable Tutoria de Desarrollo

Proyecto Final de

Graduacion

! I I I
Tutoria desarrollo Lectores Tutoria de ajuste Defensa
IV Capitulo:
Desarrollo
=

Comunicacién | Ajustes a Trabajo
del PFG del 5G

Seminario
Graduacion

Guia de Como
realizar un Estudio
de Mercado

Estudio del
consumidor

Estudio de la

competencia

Eztudio de

proveedores
Guia de Como

—Elaborar un Estudio
Tecnico

—Estudio Financiero

—Estudio Legal

| _Plan de
Adguisiciones

—Pagina Web

| Pagina Facebook y
Twitter

L —Camapana SEQ

Figura 15: EDT de la tutoria de desarrollo
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9.2.3 EDT de entregable Lectores

Proyecto Final de

Graduacion

Seminario Tutoria desarrollo Tutoria de ajuste Defensa
Graduacion \4 = \4 \#
Trabajo de
Lectores

Solicitud de
Asignacion
=]
Asignacion
Comunicado de
asignacion
Envio de PFG a
Lectores

=]

Revision PFG Revision PFG

Envio de Informe Envic de Informe
de Lectura de Lectura

Figura 16: EDT de Lectores

9.2.4 EDT de entregable Tutoria de Ajuste

Proyecto Final de

Graduacion

! |
Seminario Tutoria desarrollo Lectores Tutoria de ajuste Defensa
Graduacion
Informe de
revision y
| correccién a
Lectores

| PFG corregido y
enviado a lectores

Segunda revision
de lectores

Figura 17: EDT de la Tutoria de Ajuste del proyecto



9.2.5 EDT de entregable Defensa

Proyecto Final de

Graduacion

=

Fecha de
sustentacion
aprobada
Defensa

I I I
Seminario Tutoria desarrollo Lectores Tutoria de ajuste
Graduacion

Figura 18: EDT de la Defensa del proyecto
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9.3 Anexo 3: Cronograma PFG
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10 o Task MName Curation Start Finish iPreder.ess:
0 Proyecto Final de Graduacion 122 days Mon 18/07/11 Tue 03/01/12
i inicio del PFG 0 days Mon 18107111 Mon 18007111
z Seminario de Graduacién 25 days Mon 18107111 Fri 19/08/11
3 Entregables 24 days Mon 1807111 Thu 18/08/11
T4 = Chartery EOT 5 days Mon 18/07M11 Fri 224071111
5 i Capltula | Introduccion 5 days Mon 25/0711 Fri 220077114
CE Capltulo Il Marco Tedrico 5 days Mon 01/08111 Fri 05/08/115
A Capituls Il Marco Metododgico 5 days Man 08/08/11 Fri 12/08/11 6
5 | Anexos: 19 days Mon 2510711 Thu 18/08/11
—a |f Bibliografia 19 days Mon 25/07/11 Thu 18/08/11 4
0§ Cronograma 19days  Mon 2507/11  Thu 1808114
11 Aprobacidn 3G 1 day Fri 19708111 Fri 19/08/11 10
12 Tutoria de desamollo 62 days Mon 22108/11 Tue 16M1111
B Tutor 2days  Mon 1210811 Tue 13109111
14 &= Asignacién 1 day Mon 12009011 hon 1209/11 11
15 Comunicacion 1 day Tue 13/08411 Tue 13/09/11 14
6 | IV Capitulo; Desarrollo 62 days Mon 22108/11 Tue 16M1111
A | Ajustes a Trabajo del PFG del SG Gdays  Wed 14/00/11  Wed 21/09/1115
12 Guia de Cémo realizar un Estudio de Mercado 13 days Thu 2208111 Mon 10/10/11
19 | i Estudio del consumidor £ days Thu 220911 Wed 280971117
e Estudio de la competencia 5 days Thu 28009011 Wed 0511071119
21 i Estudio de provesdores 3 days Thu 061011 Men 10M10/11 20
2 | Guia de Como Elaborar un Estudio Técnico & days Tue 1110011 Mon 17011 21
=l Estudio Financiero 10 days Tue 18/10i11 Mon 311011 22
24§ Estudio Legal 5 days Tue 01111 Mon 07/11/1123
= |§ Flan de Adquisiciones 5 days Tue 081111 Mon 14111711 24
% | Productos microempresa 60days  Mon 22/08/11 Fri 11011711
27 |i Pagina Wab 40 days Mon 22/08/11 Fri 1401071111
2 |{ Pégina Facebooky Twitter 15 days Mon 17710011 Fri 0401171127
- | Camapaia SEO Sdays  Mon07/11/171 Fi 111117 28
w0 Aprobacian Final del PFG 1 day Tue 151111 Tue 15/11/1725,29
3 Lectores 15 days Wed 16811111 Tue 061211
- A2 Solicitud de Asignacion 5 days Wed 16811111 Tue 22111111
3 | Asignacion Tday  Wed 1AW Wed 16/11/1120
3 | Comunicado de asignacion 3 days Thu 1711111 Mon 211171133
35| Envio de PFG a Lectores 1 day Tue 22111 Tue 22011117124
B Trabajo de Lectores 10 days Wed 23111111 Tue 06/12111
3| Lector 1 10 days Wed 23111111 Tue 06/1211
B Lector2 10days  Wed 23111111 Tue 0611211
~ 43 | Tutoria de ajuste 13days  WedOTHZIM FriZ3Mz2m1
4 | Informe de revision y correccion 8 Lectores 9 davs Wead 0771211 Mon 1312/11 39 42
45 | PFG carreqido y enviado a lactores 1 day Tue 20/112M11 Tue 20/12M1144
6 | Segunda revision de lectores 3 days Wed 2171211 Fni 23121145
47 | Defensa Tdays  Mon26M2111  Tue 03101112
4 | Fecha de sustentacién aprobada & days Mon 2612/11 Fri 30121146
48 | Defensa Zdays  MonD201/12 Tue 03/01/12 48
50 Findel PFG Odays  Tue 030112  Tue 03/01/12 49

Figura 19: Cronograma Proyecto Final de Graduacion
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9.3.1 Diagrama de Gantt
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Figura 20: Diagrama de Gantt del PFG



9.4 Anexo 4: Cronograma Proyecto

Duration

100

Finish

= Plan para la creacién de una MiPyME 54 days Wed 10/17/12 Mon 12/31/1
Inicio de proyecto 0 days Wed 10/17/12  Wed 10/17/12
= Constitucion de la empresa 50 days Wed 10/17/12  Tue 12/25/12
Creacidn e inscripcidn de la empresa 50 days Wed 10/17/12  Tue 12/25/12
Estudio del consumidor 5 days Wed 10/17/12  Tue 10/23/12
Estudio de la competencia 5 days Wed 10/24/12  Tue 10/30/12
Estudio de proveedores 3 days Wed 10/31/12  Fri11/2/12
Estudio Técnico 5 days Mon 11/5/12 Fri 11/9/12
Estudio Financiero 10 days Mon 11/12/12  Fri 11/23/12
Estudio Legal 5 days Mon 11/26/12  Fri 11/30/12
- pdgina Web 30 days Wed 10/17/12  Mon 12/10/12
Adquisicion de dominio 1 day Wed 10/17/12  Wed 10/17/12
= Andlisis y disefio 8 days Thu 10/18/12 Mon 102912
Definicion disefio grafico 3 days Thu 10/18/12 Maon 10/22/12
Definicion de contenidos 5 days Tue 10/23/12 Maon 10/29/12
= Implementacién 25 days Tue 10/30/12 Mon 12312
Montaje plantilla grafica 5 days Tue 10/30/12 Mon 11/5/12
Inclusidn de contenidos iniciales 10 days Tue 11/6/12 Maon 11/19/12
Carrito de compras si aplica 10 days Tue 11/20/12 Maon 12/3/12
= Pruebas 5 days Tue 12/4/12 Mon 121012
Revision de contenido 2 days Tue 12/4/12 Wed 12/5/12
Pruebas navegadores 3 days Thu 12/6/12 Mon 12/10/12
Lanzamiento 0 days Mon 12/10/12 Mon 12/10/12
-~ Pagina Facebook y Twitter 15 days Tue 12/4/12 Mon 12/24f12
Defincion de cuentas 1day Tue 12/4/12 Tue 12/4/12
Definicion de objetivo de las cuentas y responsables 4 days Wed 12/5/12 Mon 12/10/12
Disefio de las paginas 10 days Tue 12/11/12 Maon 12/24/12
Lanzamiento de las paginas 0 days Mon 12/24/12 Mon 12/24/12
= Guia Camapaiia SEQ 5 days Tue 12/25/12 Mon 12/31/12
Definicidn de estrategia 2 days Tue 12/25/12 Wed 12/26/12
Campania Link Building 1 day Thu 12/27/12 Thu 12/27/12
Campafia AdWords (si aplica) 1day Fril2/28/12 Fril2/28/12
Campana redes sociales 1 day Mon 12/31/12 Mon 12/31/12
Fin del proyecto 0 days Mon 12731712 Mon 12/31/12
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