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Resumen ejecutivo
Esta investigacion analiza la viabilidad de expandir Depag Motors S. A. al distrito de

Samara, Nicoya, entre 2022 y 2024. El estudio, de caracter aplicado, busca determinar si la apertura

de una agencia nueva es conveniente en términos técnicos, comerciales y financieros.

Metodoldgicamente, se opt6é por un disefio no experimental con alcance descriptivo. Se
combinaron técnicas cualitativas y cuantitativas (entrevistas y revision documental) para examinar
la gestion interna. El diagndstico sugiere que la empresa posee procesos estandarizados capaces de
sostener el crecimiento sin que la eficiencia operativa se degrade. Samara, por su parte, ofrece
ventajas de acceso y un dinamismo econdémico ligado al turismo. EIl andlisis legal y ambiental
confirma que la operacion es posible, siempre que se sigan las normas sanitarias y tributarias

vigentes.

En el estudio de mercado se encuestd a 105 residentes de Sdmara. Existe una percepcion
favorable hacia la marca Honda, especialmente por su durabilidad. Un dato relevante: la preferencia
por motocicletas de doble propdsito predomina (un reflejo directo del estado de las vias locales).

Esto valida la composicion del inventario propuesto.

El analisis financiero, basado en proyecciones de ventas y costos operativos, arroja
indicadores positivos. El Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) muestran
que el proyecto recupera la inversion y supera el costo de capital. La expansion es viable. Los datos
acumulados permiten concluir que el movimiento hacia Samara es una decision razonable para la

consolidacion regional de la firma.
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Introduccion

Esta investigacion evalua la viabilidad de abrir una sucursal de Depag Motors S. A. en
Samara, Nicoya. El estudio busca determinar la rentabilidad de la expansion (un paso logico tras el
crecimiento previo de la firma) mediante el examen de variables técnicas, comerciales y
financieras. No se trata solo de expandir la presencia geografica, sino de validar si el entorno de
Guanacaste soporta la estructura de costos prevista.

El documento se organiza de la siguiente manera. En el Capitulo | se establece la ruta
metodoldgica, en la cual se define el problema, los objetivos y la estrategia empleada para
recolectar datos, constituyendo la base estructural del trabajo. El Capitulo Il revisa la teoria. Se
examinan conceptos de viabilidad y antecedentes de expansion en el sector automotriz. Este
apartado permite entender qué modelos de negocio han funcionado en contextos similares, evitando
el riesgo de operar en un vacio teorico. El Capitulo 111 constituye el nicleo operativo. Se divide en

tres ejes:

a) Gestion y mercado: Se analiza la estructura organizacional y si los productos
propuestos encajan con la demanda local.

b) Ingenieria del proyecto: Detalla la localizacion fisica, la distribucion de la planta
y el presupuesto de inversion inicial.

¢) Finanzas: Se aplican herramientas de valoracion y proyecciones para ver si los

nameros sostienen la operacion a largo plazo.



El analisis de mercado, integrado en este bloque, segmenta a los clientes potenciales en
Samara. Interesa saber, mas alla de la intencion de compra, si la mezcla de mercadeo propuesta es
coherente con el perfil socioeconémico de la zona.

Finalmente, el Capitulo 1V sintetiza los hallazgos. Aqui se presentan las conclusiones y las
recomendaciones que deberian guiar la decision final de la junta directiva. Los resultados sugieren

si la apertura es un paso prudente o si existen riesgos financieros que aconsejen cautela.



Capitulo 1. Aspectos metodologicos
Este capitulo describe la arquitectura metodoldgica que sostiene la investigacion. En primer

lugar, se presenta el planteamiento del problema, junto con la pregunta que motiva el estudio.
Asimismo, se desarrolla la justificacion, en la que explica por qué es necesario evaluar este
mercado.

La delimitacion acota el alcance del proyecto bajo cuatro criterios especificos: la empresa,
el espacio geografico, el tiempo y la poblacion analizada.

Para asegurar que el trabajo mantenga un orden l6gico, se establecen objetivos y un modelo
de andlisis. Este disefio busca que los datos recolectados respondan directamente a las necesidades
del negocio.

La validez del estudio se fundamenta en la definicion del enfoque (cuantitativo o
cualitativo) y el paradigma adoptado. En este apartado se detallan las fuentes de informacion, el
calculo de la muestra y los instrumentos, encuestas o entrevistas aplicadas. No se trata solo de
acumular cifras, sino de aplicar técnicas de analisis que permitan interpretar la realidad del sector
automotriz en la zona de estudio, conforme a los requerimientos que la inversion requiere.

1.1.  Planteamiento y descripcion del problema

Depag Motors S. A., distribuidor de motocicletas Honda en la provincia de Guanacaste,
opera a través de agencias en distintos cantones. Sin embargo, el distrito de Sdmara carece de una
sucursal permanente, a pesar del dinamismo econémico y flujo de movilidad. Como consecuencia,
los usuarios deben desplazarse a otros puntos para acceder a productos o servicios técnicos, lo que
sugiere un mercado desatendido.

Esta situacion obliga a la empresa a evaluar si la apertura de una agencia en Sdmara

constituye una decision razonable. No basta con la percepcion de movimiento comercial; se



requiere un examen de la capacidad operativa y de la solvencia econdmica de la firma frente a las
particularidades del entorno local.

La falta de un analisis integral limita la toma de decisiones basadas en datos. Sin una
revision sistematica de las condiciones del mercado, los costos de infraestructuray las proyecciones
financieras, cualquier intento de expansién conlleva un riesgo innecesario. En este contexto, el
presente estudio surge de la necesidad de sustituir la intuicién por un diagnéstico técnico que valide

la conveniencia de la nueva agencia

1.2. Interrogante de la investigacion
A partir de la situacién planteada, surgen las siguientes preguntas, que sirven de guia para
el camino que seguira esta investigacion:

1) ¢Cuales son las condiciones financieras que determinan la viabilidad de la apertura
de una agencia de Depag Motors S. A. en el distrito de Sdmara como alternativa de
crecimiento empresarial?

2) ¢Qué caracteristicas presenta el mercado del distrito de Sdmara, en términos de
oferta, demanda y aceptacion del consumidor, para sustentar la apertura de una
nueva sucursal destinada a la distribucion de motocicletas?

1.3.  Justificacion del proyecto

Este proyecto surge de la necesidad de evaluar si la apertura de una agencia de Depag
Motors S. A. en Sdmara cuenta con el sustento financiero y operativo necesario. No se trata solo
de crecer por crecer; la intencion es analizar la viabilidad de esta expansion geogréfica mediante
un examen de las condiciones técnicas y de mercado.

Metodologicamente, el trabajo se apoya en herramientas de inversion estandar: estudios de

mercado, analisis operativos y proyecciones financieras. Este enfoque permite organizar los datos



bajo una estructura ldgica, aunque a veces rigida, que responde a los objetivos planteados. Se busca
que el analisis sea integral, sin recurrir a juicios subjetivos.

En el plano académico, el interés reside en observar cbmo se comportan los procesos de
expansion en zonas con una dinamica turistica tan marcada como Sdmara. En este contexto, la
investigacion aporta evidencia sobre la aceptacion de productos en contextos territoriales
especificos. El estudio de este caso, que podria servir de referencia para otros similares, ayuda a
entender mejor la gestion empresarial en entornos cambiantes.

Los resultados ofrecen un soporte técnico para la gerencia. Al basarse en datos, el margen
de error en la toma de decisiones disminuye. La incertidumbre, siempre presente en cualquier

movimiento comercial, se gestiona mediante informacion contrastada.

1.4.  Delimitacién empresarial, espacial, temporal y poblacional
Esta seccién define el alcance del estudio y fija los margenes dentro de los cuales se evalla

la viabilidad del proyecto. No se busca una cobertura total, sino una focalizacion técnica.

1.4.1. Delimitacion empresarial

El analisis se centra en Depag Motors S. A., distribuidora de motocicletas y cuadraciclos
Honda en Guanacaste. Esta sociedad funciona como la unidad de observacion Gnica para el

desarrollo del modelo de negocio propuesto.

1.4.2. Delimitacion espacial

La investigacion se desarrolla en el distrito de Sdmara, perteneciente al canton de Nicoya.
Se eligio este punto geografico, y no otro de la provincia, para estudiar la apertura de una sucursal

adicional de la empresa.



1.4.3. Delimitacion temporal

Eltrabajo abarca el periodo comprendido entre agosto de 2022 y agosto de 2024. Este bienio
permitié recopilar datos y procesar la informacion de mercado de manera secuencial. El tiempo

parece suficiente para observar tendencias de consumo local.

1.4.4. Delimitacién poblacional

El grupo de estudio lo integran residentes de Sdmara, tanto nacionales como extranjeros,
con mayoria de edad. Son quienes, por su ubicacion y perfil, podrian adquirir los productos o
servicios de la distribuidora.
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1.5.  Objetivos de la investigacion
Este apartado identifica las metas que dirigen el trabajo y fijan su alcance. Los objetivos
sirven de base para el disefio metodologico; ademas, permiten contrastar los resultados con la

intencion original del proyecto.



1.5.1. Objetivo general

Realizar un estudio de viabilidad y factibilidad que permita evaluar la posibilidad de
expansion geografica de la distribuidora autorizada de motocicletas Depag Motors S. A. al distrito

de Sadmara, como alternativa de crecimiento empresarial durante el periodo 2022—-2024.

1.5.2. Objetivos especificos

1) Determinar la estructura operativa y administrativa adecuada para el
funcionamiento del proyecto mediante un andlisis organizacional.

2) Desarrollar un estudio técnico que contemple la macro y microlocalizacion, los
permisos de funcionamiento y el inventario de productos y servicios para la
optimizacion y funcionamiento de la nueva agencia.

3) Elaborar una investigacion de mercado que permita identificar el nicho al cual se
dirigen los productos y servicios, asi como el grado de satisfaccion de los habitantes
del distrito de Sdmara.

4) Analizar, mediante un estudio financiero, la rentabilidad de la posible apertura de

una nueva agencia como alternativa de crecimiento empresarial.

1.6.  Modelo de andlisis

La conceptualizacion de las variables es fundamental para delimitar el objeto de estudio y
orientar el analisis metodoldgico del trabajo. Asimismo, permite establecer criterios claros de
medicion que facilitan la obtencion de resultados coherentes con los objetivos planteados. En este
proyecto resulta relevante descomponer las variables de estudio en dimensiones y componentes

especificos, con el fin de definir con claridad el alcance del analisis.



Cuadro 1
Conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion de las variables
Definicion conceptual de la Definicion
Objetivo Variable variable Definicion operacional de la variable  instrumental de la
variable
La estructura organizacional se
refiere al conjunto de funciones,
responsabilidades, niveles
jerarquicos y procesos
1. Determinar la estructura administrativos que permiten La variable se analiza a partir de la Entrevista
operativa y administrativa coordinar 'y ejecutar las . ... " anp .
requerida para el Estructura actividades de una organizacion |denF|f_|caC|_on de_ funciones, Procesos St_aml_estructurada
. . S . . administrativos, niveles de autoridad y dirigida a
funcionamiento del organizacional de manera eficiente (Mintzberg, mecanismos. de coordinacion necesarios propietarios
proyecto, mediante un 2017). prop y

analisis organizacional.

2. Desarrollar un estudio
técnico que contemple la

macro y
microlocalizacion, los
permisos de

funcionamiento y el
inventario de productos y
servicios necesarios para el
funcionamiento de la
nueva agencia.

Estudio técnico

El estudio técnico comprende el
analisis de los factores fisicos,
operativos y normativos
necesarios para la
implementacidn de un proyecto,
incluyendo la localizacién, los
requerimientos legales y la
definicibn de los recursos
requeridos para su operacion
(Baca Urbina, 2016).

para la operacion de la nueva agencia.

La variable se analiza mediante la

evaluacion de la macro y
microlocalizacion del proyecto, la
identificacion de los permisos de
funcionamiento  requeridos 'y la
definicion del inventario inicial de

productos y servicios necesarios para la
operacion de la nueva agencia.

colaboradores clave.

Entrevista
semiestructurada
dirigida a
propietarios y
personal

administrativo.




_— . Definicion conceptual de la S, . . _Def|n|C|on
Objetivo Variable variable Definicion operacional de la variable instrumental de la
variable
De acuerdo con Saledispa et al,
(2021) “La investigacion de
3. Elaborar una mercado es un proceso

investigacion de mercado
gue permita identificar el
nicho al cual se dirigen los
productos y servicios, asi
como el grado de
aceptacion del mercado del
distrito de Sdmara.

4. Analizar, mediante un
estudio  financiero, la
rentabilidad asociada a la
posible apertura de una
nueva agencia, como
alternativa de crecimiento
empresarial.

Investigacion
mercado

Rentabilidad
financiera

de

importante en el cual se recopila
informacion util, precisa y
necesaria para la toma de
decisiones. Busca dar soluciones
a problemas existentes en la
empresa, ademas de que permite
terminar con la incertidumbre
que se crea en el entorno
empresarial”. (p.80)

La rentabilidad financiera se
refiere a la capacidad de un
proyecto para generar beneficios
econdmicos en relacion con la
inversion realizada, evaluada
mediante indicadores
financieros que permiten valorar
su conveniencia econdmica
(Ross, Westerfield & Jordan,
2019).

La variable se analiza mediante la
identificacion del perfil del consumidor,
el nivel de aceptacion de los productos y
servicios, la intencion de compra y las
caracteristicas del mercado del distrito de
Samara, a partir de la aplicacién de una
encuesta estructurada.

La variable se analiza a partir de la
elaboraciéon de proyecciones financieras
y la aplicacion de indicadores de
evaluacion de proyectos, tales como el
Valor Actual Neto (VAN), la Tasa
Interna de Retorno (TIR), el Periodo de
Recuperacion 'y el flujo de caja
proyectado.

Encuesta
estructurada aplicada
a habitantes  del
distrito de Samara.

Estados financieros
proyectados, flujo de
caja, VAN, TIR y
periodo de
recuperacion.




1.6.1. Relaciones e interrelaciones

En esta seccion se establece la relacion existente entre los objetivos, las variables y los instrumentos de medicion, mediante una

matriz de congruencia. La matriz de congruencia permite visualizar la importancia de cada componente metodoldgico para el

desarrollo del estudio. Este procedimiento favorece la organizacion de las etapas del proyecto y facilita la verificacion de la

coherencia interna del estudio. La coherencia entre los contenidos metodoldgicos resulta fundamental para garantizar la validez

interna del trabajo de investigacion.

Cuadro 2
Matriz de congruencia
. . . Metodologi I
Objetivos Actividades Variables etodologia de la Fuente de | .. iores  Instrumentos Productos
medicion informacion
L . Aplicacion de Documento de
1. Disefio de una guia . fre
de entrevista entrevista analisis de la
L : semiestructurada estructura
2. Aplicacion e ara identificar operativa
. entrevistas a para Funciones perat R
1. Determinar la propietarios funciones, administrativas administrativa
estructura operativay y procesos .. de la nueva
L colaboradores  clave. N definidas. .
administrativa e administrativos y agencia..
) 3. Andlisis de la - P Estructura .
requerida para el Estructura niveles jerarquicos Fuente o Entrevista
. . estructura L . o jerarquica .
funcionamiento  del oroanizacional organizacional. requeridos para la primaria. Topuesta semiestructurada.
proyecto, mediante g nueva agencia. prop '
un andlisis existente. - Proces_os
. 4. Elaboracion del operativos
organizacional. L N
diagndstico identificados.

organizacional.




. Fuente—de - Productos
Objetivos Actividades Variables Metc-)(j-?logla de la informacion |ndicadores - Instrumentos
medicion
A Documento
1. dentificacion de
2 Desarrollar  un posibles ubicaciones. técnico con los
e.studio técnico aue 2. Recoleccion de requerimientos
contemple la macrqoy informacion  técnica Evaluacién técnica Ubicacion para la apertura
microlocalizacion mediante entrevistas. de la localizacién, seleccionada. de la nueva
los SIMISOS ’de 3. Andlisis de requerimientos Permisos agencia.
funci or?ami ento y el requisitos legales y Estudio normativos e Fuente requeridos Entrevista
inventario de permisos de técnico. inventario primaria. identificados.  semiestructurada.
roductos v servicios funcionamiento. necesario para la Inventario
2ecesariosy para el 4. Definicion  del operacion de la inicial
. . inventario inicial nuev ncia. finido.
funcionamiento de la ro?jutstog se(r:v?cioge ueva agencia definido
nueva agencia. P y
Medicion del Documento con
1. Disefio del grado de el andlisis e
cuestionario de aceptacion del interpretacion
3 Elaborar  una encuesta. mercado, perfil del de los
TR 2. Aplicacion de la consumidor e . resultados  del
investigacion de | . - d Nivel di d
mercado que permita encuesta a 4 Intencion e aceptacion del estudio €
. e . poblacion  objetivo. compra mediante mercado.
identificar el nicho al 3 Tabulacion encuesta Fuentes mercado.
cual se dirigen los = .. . y Investigacion L Perfil del Encuesta
roductos y servicios analisis de los datos de mercado estructurada. primaria -y - o nsumidor estructurada
pre y ' recolectados. ‘ secundaria. . . '
asi como el grado de 4 Interoretacion de identificado.
aceptacion del |~ P Intencion
mercado del distrito los _resultados ~ del compra
h estudio de mercado. '
de Samara.
Objetivos Actividades Variables Metodologia de la Fuente de Indicadores Instrumentos Productos
medicion informacion
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4. Analizar, mediante
un estudio financiero
la rentabilidad
asociada a la posible
apertura de una nueva 3

agencia,
alternativa
crecimiento
empresarial.

1. Elaboracién de
proyecciones

financieras.
2. Construccion del
flujo de caja
proyectado. Rentabilidad
Aplicacion  de financiera.
COMO indicadores

de financieros.
4. Analisis de los
resultados obtenidos.

Valor  Actual

Neto (VAN). Estados
Tasa Interna de financieros
Retorno (TIR). proyectados,

Y Periodo de VAN, TIR, flujo
recuperacion.  de caja y periodo
Flujo de caja de recuperacion.
proyectado.

Evaluacion de la
rentabilidad  del
proyecto mediante
la aplicacion de
herramientas  de
analisis financiero.

Fuentes
primaria
secundaria.

Documento de
analisis
financiero  del
proyecto.
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1.7.  Estrategia de investigacion aplicada

La estrategia de investigacion se estructura para cumplir los objetivos mediante el analisis
de datos que determinen si la expansion de Depag Motors S. A. es razonable. No se trata de una
exploracion aislada, sino de un proceso sistematico dividido en tres areas: mercado, técnica-
operativa y financiera.

El estudio de mercado utiliza una encuesta estructurada aplicada en el distrito de Sdmara.
Con esta herramienta se busca perfilar al consumidor y medir la aceptacion de la oferta. Por otro
lado, el andlisis técnico-operativo se nutre de entrevistas semiestructuradas a propietarios y
empleados de la empresa; esto permite identificar la logistica y los requerimientos necesarios para
la apertura.

El componente financiero se basa en proyecciones y datos primarios. Para evaluar la
rentabilidad, se recurre a indicadores estandar como el Valor Actual Neto ($VVANS), la Tasa Interna
de Retorno ($TIR$), el periodo de recuperaciony el flujo de caja. La combinacion de estos factores,

que interactdan entre si, busca reducir la incertidumbre en la toma de decisiones.

1.7.1. Tipo de investigacion

El estudio se clasifica como una investigacion descriptiva de enfoque aplicado. Se centra
en caracterizar el mercado, la logistica técnicay las variables financieras necesarias para la eventual
apertura de la agencia en Sdmara. No se limita a la teoria, sino que busca resolver un problema
logistico y comercial concreto.

La naturaleza descriptiva del trabajo permite detallar el comportamiento del consumidor y
la estructura interna de la empresa. Al ser una investigacion aplicada, el analisis no se detiene en

el diagndstico; su utilidad radica en servir de base para la expansion de la distribuidora.
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Debido a las condiciones del entorno, se opté por un muestreo no probabilistico por
conveniencia. Este método es frecuente en evaluaciones de factibilidad, donde interesa la

relevancia de los datos obtenidos sobre el terreno mas que la generalizacion estadistica estricta.

1.7.2. Paradigma de investigacion

El estudio se adscribe al paradigma positivista. Este enfoque prioriza la observacion y el
andlisis de datos empiricos para obtener explicaciones que no dependan del juicio subjetivo del
investigador. El propdsito es alcanzar resultados verificables mediante una estructura de medicién

sistematica. Al respecto, Herrera (2024) sefiala que este paradigma busca:

Explicar, predecir y controlar los fendmenos mediante la verificacién de teorias y leyes. La
investigacion cuantitativa se basa en este paradigma, utilizando métodos y técnicas
rigurosas para recopilar y analizar datos numericos y estadisticos con el fin de obtener

resultados precisos y verificables (p. 29).

Esta postura tedrica es coherente con el proyecto, pues la evaluacién de la expansion
depende de indicadores cuantitativos derivados del mercado y las finanzas. El uso de herramientas
estadisticas y formulas financieras, ajenas a la opinion personal, permite que la viabilidad del
negocio se sustente en evidencia técnica. En este sentido, el dato numérico actta como el filtro de

realidad para la toma de decisiones.

1.7.3. Enfoques de la investigacion

El estudio adopta un enfoque mixto, ya que se integran datos cuantitativos y cualitativos

para examinar la viabilidad del proyecto desde angulos complementarios; una visién meramente
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estadistica seria insuficiente en este caso. Esta combinacion permite que el analisis gane
profundidad sin perder el rigor métrico.

El eje cuantitativo se concentra en el mercado y en las finanzas. A través de encuestas
estructuradas e indicadores de rentabilidad, se obtienen cifras comparables sobre la aceptacion del
servicio. Por otro lado, la vertiente cualitativa utiliza entrevistas semiestructuradas con propietarios
y empleados. Este didlogo permite entender la logistica interna, la cultura organizacional y los
pormenores operativos que los nimeros suelen omitir.

La union de ambos métodos robustece el diagnostico. No se trata solo de acumular datos,
sino de interpretar las cifras bajo la luz de la experiencia operativa de la empresa. De este modo, la

evaluacion final resulta coherente con la realidad del entorno y los objetivos trazados.

1.7.4. Clasificacion de la investigacion

El estudio se clasifica segin su proposito y su marco temporal, ajustandose a la metodologia

ya descrita.

1.7.4.1. Clasificacion por finalidad. Se trata de una investigacién aplicada. Su utilidad no
es tedrica, sino que busca resolver un problema logistico y comercial: determinar si la apertura de
una agencia en Samara es viable. El trabajo emplea herramientas técnicas para ofrecer una base

solida a la gerencia en su toma de decisiones.

1.7.4.2. Clasificacion por alcance temporal. El disefio es transversal. La recoleccion de
datos ocurre en un momento Unico y determinado, lo que permite observar cémo interactlan
variables de mercado, técnicas y rentabilidad financiera, sin seguir su evolucion a través de los

afios. Se trata de una fotografia precisa de la situacién actual.



1.7.5. Fuentes de investigacion
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El estudio emplea fuentes primarias y secundarias para fundamentar la viabilidad de la

expansion. Los datos primarios provienen de encuestas aplicadas a residentes y entrevistas

realizadas al personal de Depag Motors S. A. Por su parte, las fuentes secundarias, informes

técnicos, estadisticas oficiales y bibliografias sobre gestion sirven para contrastar y validar los

hallazgos de campo.

1.7.5.1. Fuentes primarias. Para profundizar en la gestion interna, se consulto a

figuras estratégicas de la organizacién. Estos perfiles aportaron la vision operativa necesaria para

evaluar la viabilidad del proyecto.

Cuadro 3
Informantes entrevistados
Nombre Condicion Puesto
Gerardo Leiton Carranza Propietario Fundador
Giovanny Leiton Palacios Propietario Presidente
Maria Elena Leitdn Palacios Propietaria Adm. y encargada financiera
Jeinor Sibaja Montoya Colaborador Gerente general
Alonso Naranjo Colaborador Gerente de servicio posventa
Ricardo Bolafios Colaborador Contador

1.7.6. Poblaciény muestra

El universo de estudio abarca a mayores de edad, residentes y visitantes de Samara,

interesados en motocicletas y servicios técnicos. Para el analisis de mercado, se encuestd a 105
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personas. La seleccion respondié a un muestreo no probabilistico por conveniencia, basado en la
disposicion voluntaria de los participantes durante el levantamiento de datos.

Puesto que el estudio se limita a un mercado local, la muestra (n = 105) resulta suficiente
para identificar un comportamiento de demanda que respalde la mezcla de productos. La
regularidad en las respuestas disminuye la incertidumbre operativa. En concreto, la inclinacion
hacia modelos de doble proposito (67,6 %) define el inventario inicial del estudio técnico. Esto
asegura que el inventario de la agencia responda a las necesidades de movilidad en Sdmara.

El dato es concluyente. Al priorizar vehiculos versatiles, la empresa mitiga el riesgo de
saturacion con modelos poco aptos para el entorno. Esta coherencia entre el hallazgo estadistico y

la inversion en activos refuerza la viabilidad del proyecto en un distrito de topografia irregular.

1.7.7. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Se seleccionaron herramientas especificas segun el tipo de dato requerido:
a) Encuesta: Se utiliz6 un cuestionario estructurado para perfilar al consumidor y
medir la aceptacion de la marca en la zona. El disefio fue sometido a una revisién

de tutoria para asegurar su pertinencia técnica.

b) Entrevista semiestructurada: Se aplico a los perfiles indicados en el Cuadro 3.
Este formato flexible facilito la obtencion de detalles sobre logistica, procesos y

estructura organizacional, aspectos que un cuestionario cerrado no permite registrar.

1.7.8. Analisis e interpretacion de los datos

El tratamiento de los datos siguié dos rutas diferenciadas segun su naturaleza, convergiendo

finalmente en una sintesis integral.
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Los datos cuantitativos obtenidos mediante las encuestas se procesaron a través de
estadistica descriptiva. El uso de frecuencias y porcentajes permitio organizar las respuestas de los
residentes de Samara y transformar los datos brutos en tendencias de mercado legibles. Por su parte,
la informacidn de las entrevistas se examino a partir del analisis de contenido. Este método facilitd
la extraccion de conceptos clave sobre la operatividad y la estructura interna de laempresa, mas alla
de la simple transcripcion.

La interpretacion final se baso en la triangulacién metodoldgica. Al contrastar los hallazgos
del mercado, los requerimientos técnicos y las proyecciones financieras, se logré una vision de
conjunto que reduce sesgos. Esta integracion es la que otorga validez a las conclusiones y asegura

que la propuesta de expansion sea técnicamente coherente.

1.7.8.1. Alcances
a) El alcance de este estudio se centra en determinar si la apertura de una
agencia de Depag Motors S. A. en Samara resulta viable y factible. Para ello, se

examinan las dimensiones técnica, organizacional, comercial y financiera del proyecto.

b) La investigacion busca establecer si la sucursal operaria con niveles
aceptables de liquidez y rentabilidad. No se trata solo de proyecciones tedricas, sino de
un analisis basado en el comportamiento real del mercado local. En el plano
organizacional, se define la estructura administrativa necesaria para que la operacion

sea sostenible desde su inicio.

c) Elproyecto incorpora, ademas, una dimension social: la creacion de empleo

y la consolidacion comercial en Guanacaste. Finalmente, el estudio de mercado permite
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identificar el perfil del comprador y las tendencias de consumo especificas de Sdmara,

lo cual reduce la incertidumbre sobre la aceptacion de los productos.

1.7.8.2. Limitaciones
a) El estudio presenta condicionantes que deben considerarse al interpretar los
hallazgos. Primero, el andlisis financiero se apoya en proyecciones. Al no contar con
datos historicos detallados por parte de la empresa, las estimaciones dependen de
supuestos de mercado que, si bien resultan razonables, carecen del respaldo de un

historial contable previo.

b) En cuanto al rigor estadistico, el uso de un muestreo no probabilistico por
conveniencia impide generalizar los resultados a la totalidad de la poblacién de Sdmara.
Esta decision metodoldgica, frecuente en estudios de factibilidad, prioriza la obtencion

de datos directos y rapidos sobre la representatividad matematica total.

c¢) Finalmente, el documento funciona como un insumo técnico y no como un
plan de ejecucidn obligatorio. La puesta en marcha de las recomendaciones depende
exclusivamente de la voluntad de la gerencia de Depag Motors S. A. Los resultados

ofrecen una base para decidir, pero no aseguran que el proyecto se materialice.
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Capitulo Il. Marco tedrico
Este capitulo expone los conceptos que articulan el andlisis sobre la expansién de Depag

Motors S. A. hacia Sdmara, Guanacaste. La revision de antecedentes y enfoques especificos
permite sostener los estudios técnicos, de mercado y financieros que componen la investigacion.
El texto ofrece el contexto necesario para situar el proyecto en modelos de crecimiento
empresarial. Se definen las variables del estudio. Este soporte conceptual ayuda a interpretar los
hallazgos, siempre sujetos a las condiciones cambiantes del entorno local, y aporta rigor a las
decisiones sobre la apertura de la agencia. Las teorias seleccionadas, lejos de ser una lista estatica,

funcionan como el eje que conecta la intencion comercial con la realidad operativa del distrito.

2.1. Estudios de viabilidad y factibilidad de proyectos

Los estudios de viabilidad y factibilidad se establecen como el eje analitico previo a
cualquier decision de inversién o expansion. No son meros tramites administrativos; funcionan
como una evaluacion integral que dictamina si una iniciativa es técnica, econOmica Yy
comercialmente realizable antes de comprometer capital. Baca Urbina (2016) sostiene que el
propésito de estos estudios es desglosar las condiciones de conveniencia de un proyecto,
diseccionando variables de mercado, logistica técnica, organizacion y finanzas.

Sapag Chain y Sapag Chain (2014) afiaden un matiz critico: la factibilidad trasciende la
simple rentabilidad. Implica una armonia entre la demanda detectada, la capacidad real de
operacion y la disponibilidad de recursos. Estos andlisis buscan, en Gltima instancia, reducir la
incertidumbre y mitigar el riesgo mediante el uso de datos estructurados. En el escenario de la
expansion geografica, como el analizado en este estudio, evaluar si un nuevo mercado puede

absorber la oferta es tan vital como verificar si la empresa tiene la estructura interna para sostener



19

dicho crecimiento. Segun el Banco Interamericano de Desarrollo (BID, 2020), los procesos de
expansion que prosperan son aquellos sustentados en planes técnicos fundamentados,

especialmente en zonas con comportamientos econémicos atipicos o diferenciados.

2.2.  Estudio de mercado

Este componente es el termometro de los estudios de factibilidad. Su funcién es analizar
como interacttan el consumidor, la oferta y la demanda dentro de un entorno competitivo. Kotler
y Keller (2016) argumentan que la investigacion de mercados permite detectar oportunidades
estratégicas al entregar datos concretos sobre las necesidades de un publico meta. Malhotra (2019)
refuerza esta idea al sefialar que el uso de métodos sistematicos de recoleccion de datos empiricos
es lo que realmente permite tomar decisiones empresariales con una base real.

Un pilar fundamental del estudio de mercado es la segmentacion. Dividir el mercado en
grupos homogéneos con rasgos similares permite disefiar tacticas que impacten directamente en el
consumidor (Armstrong et al., 2020). En el sector automotriz, la decisién de compra no es azarosa,
factores como el nivel de ingreso, la funcionalidad del vehiculo y la cercania del servicio técnico
son determinantes (OECD, 2021). Por ello, estudiar el distrito de Sdmara es el paso obligatorio
para anticipar la aceptacion de los productos de Depag Motors S. A.

2.3.  Estudio técnico

El estudio técnico traza la ingenieria del proyecto. Analiza la localizacion, los procesos de
servicio y los recursos humanos necesarios. Gonzalez y Blanco (2022) explican que este apartado
es una hoja de ruta que describe como se genera la propuesta de valor para el cliente. Basicamente,
evalla si la empresa cuenta con los "musculos” (infraestructura y personal) para operar. Una
planificacion técnica meticulosa desde la fase embrionaria previene costos imprevistos y optimiza

la eficiencia (Baca Urbina, 2016).
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2.1.1. Optimizacion de recursos

Optimizar no es solo gastar menos, sino usar los factores productivos con inteligencia para
maximizar resultados bajo ciertas restricciones (Toro, 2019). En una expansion, esto adquiere un
peso estratégico: permite ajustar procesos operativos y eliminar desperdicios. Slack et al. (2019)
afirman que las organizaciones que integran criterios de eficiencia desde la planificacion tienen

una supervivencia mucho mas robusta a largo plazo.

2.1.2. Localizacion de proyectos

Ubicar un negocio es una decision que condiciona los costos y la competitividad futura.
Heizer, Render y Munson (2020) subrayan que una seleccién de sitio adecuada facilita la
distribucion y la atencién al cliente. En un distrito con la efervescencia turistica de Sdmara, la
ubicacion es un factor critico debido al transito constante de potenciales usuarios y la demanda

especifica de soluciones de movilidad.

2.4.  Estudio organizacional y administrativo

Este analisis disecciona la arquitectura interna: funciones, jerarquias y procesos que dan
orden a la operacién. Chiavenato (2017) mantiene que una estructura clara es el motor de un buen
desemperio. Al expandirse, la empresa enfrenta el reto de afiadir unidades operativas sin fragmentar
su control. Robbins y Coulter (2020) advierten que el éxito depende de crear estructuras lo
suficientemente flexibles para absorber las demandas del nuevo entorno sin volverse burocréaticas

o ineficientes.
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2.5.  Estudio financiero

Es el filtro final de la viabilidad. Permite proyectar la rentabilidad econdmica mediante el
flujo de caja y herramientas de inversion. Brealey, Myers y Allen (2020) defienden estas métricas
para comparar si una inversion vale el esfuerzo y el riesgo. El uso del Valor Actual Neto (VAN) y
la Tasa Interna de Retorno (TIR) es el estandar académico y profesional para confirmar si la

expansion realmente generara valor monetario con el paso del tiempo (Ross et al., 2019).

2.5.1. Costo de Capital

El costo de oportunidad representa la rentabilidad minima exigida para compensar el riesgo
asumido y el sacrificio de no optar por alternativas similares (Sapag Chain & Sapag Chain, 2011).
La tasa de descuento ($K_e$) se fijo en el 12%. Este valor incluye una prima por riesgo especifico
($R_e$) de 400 puntos base para reconocer la volatilidad estacional del flujo de efectivo en zonas
con dependencia turistica.

La cifra no es arbitraria. Al ajustar el costo de capital por el factor geografico, el modelo
financiero se vuelve menos optimista y mas realista. En distritos como Sdmara, donde los ingresos
fluctian segun el calendario vacacional, omitir esta prima subestimaria el riesgo real del

inversionista.

Método de Acumulacion (Build-up Method)

En empresas cerradas que no cotizan en bolsa, la literatura prefiere el modelo de
acumulacion sobre el CAPM (Pratt, 2002). Este enfoque permite sumar primas de riesgo
especificas que los mercados publicos suelen ignorar. EI método de acumulacion se expresa

mediante la siguiente ecuacion:
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Ke = Rf + RP + Rs + Re
Tasa Libre de Riesgo (Rf): Es el rendimiento de activos sin riesgo de impago,
como los bonos soberanos. Representa el valor del dinero en el tiempo sin
incertidumbre (Berk & DeMarzo, 2017).
Riesgo Pais (RP): Es el diferencial exigido por invertir en una economia
emergente. Invertir en Costa Rica conlleva una exposicion a la estabilidad
macroecondmica local (Damodaran, 2024).
Riesgo Sectorial (Rs): El retail de vehiculos es sensible a los ciclos econdémicos.
Los bienes duraderos, como las motocicletas, fluctian segin el ingreso disponible
(Bodie, Kane & Marcus, 2014).
Riesgo Especifico (Re): Considera factores propios, como la ubicacion en Sdmara
y la estacionalidad. Se afiade para compensar la falta de liquidez y los riesgos

operativos locales (Pratt & Grabowski, 2014).



23

Marco complementario
Aunque la falta de una "Beta" publica para la empresa limita el uso directo del CAPM, este

modelo respalda la l6gica de la tasa aplicada:

E(Ri) = Rf + Bi [E(Rm) — Rf]

La tasa de descuento (Ke) se fijé en el 12% mediante el método de acumulacién. A este
valor se integré una prima por riesgo especifico (Re) de 400 puntos base. La decision técnica
responde a la estacionalidad de la demanda turistica en Sdmara y a la inestabilidad en el suministro
de componentes importados. Este ajuste permite que la tasa de corte guarde relacién con el riesgo
del entorno costero y las particularidades del sector automotriz local.

El célculo busca precision. Al considerar factores geograficos y logisticos (que suelen
ignorarse en modelos genéricos), el perfil financiero del proyecto gana realismo. Los flujos

proyectados ahora consideran variables externas que impactan la liquidez regional.

2.6. Expansién empresarial y crecimiento

La expansion se entiende como el salto en la capacidad operativa o geografica de una firma.
Penrose (2009) argumenta que este crecimiento depende de una mezcla entre los recursos internos
y las oportunidades que el entorno ofrece. En regiones con alto dinamismo turistico, expandirse es
una estrategia para blindar la presencia de marca. La CEPAL (2022) asocia la resiliencia
empresarial con aquellos procesos de crecimiento que, lejos de ser impulsivos, se basan en estudios

de factibilidad que garantizan la sostenibilidad territorial.
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Capitulo 111. Resultados de los estudios del proyecto

Este capitulo expone los resultados derivados de los estudios operativo-administrativos,
técnicos, ambientales y legal, de mercado y financieros para la expansion de Depag Motors S. A.
en Samara. La secuencia de los hallazgos responde a los objetivos de la investigacion, permitiendo
una lectura que (lejos de ser lineal) conecta la capacidad interna de la empresa con las realidades
del entorno.

El capitulo inicia con el analisis operativo-administrativo para verificar si la estructura
actual soporta el crecimiento. A continuacion, se desarrolla el apartado técnico, que aborda la
viabilidad fisica del proyecto, junto con las obligaciones legales y ambientales minimas para
operar. El estudio de mercado, basado en el trabajo de campo en Samara, aporta la perspectiva del
consumidor, y finalmente el analisis financiero cierra el ciclo determinando la rentabilidad y el
retorno de la inversion.

3.1. Resultados del estudio operativo-administrativo

El analisis operativo y administrativo evalla la organizacion, los procesos y la gestion de
Depag Motors S. A. Se busca confirmar si la empresa posee la capacidad técnica para abrir una
agencia en Samara, dada la exigencia que impone el perfil comercial de la ubicacion.

Los datos de esta seccion se vinculan con el objetivo de analizar la estructura del proyecto.
Se examinan la asignacion de tareas y la coordinacion interna, dos ejes que suelen fallar en planes
de expansion, junto a la trayectoria previa de la firma. El éxito de la apertura depende de este

engranaje.
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3.1.1. Planeacidn estratégica de Depag Motors S. A.

La planeacion estratégica de Depag Motors S. A. orienta las decisiones sobre su crecimiento
y sostenibilidad. En este proyecto, el ejercicio permite medir la coherencia entre los objetivos
declarados y la propuesta de expansion en Sdmara, una zona con dinamicas de mercado particulares.

El analisis determina si la nueva agencia encaja en el rumbo de la empresa. No se trata de
un movimiento al azar; se busca que la expansion responda a una planificacion técnica y no a
decisiones coyunturales. El rigor de este examen asegura que la capacidad organizacional soporte
el despliegue proyectado.

Al analizar este apartado, se busca coherencia. La mision, la vision y los objetivos de la
firma deben encajar con la apertura de la nueva agencia. El proyecto solo tiene sentido si se alinea
con la direccion de la empresa y con su capacidad real, operativa y humana, para evitar una sobre

extension riesgosa.

Alineacion del proyecto
El crecimiento geografico suele poner a prueba la cultura organizacional. Por ello, la
planeacion aqui funciona como un filtro: asegura que el esfuerzo en Samara no sea una iniciativa
aislada, sino un paso l6gico dentro del desarrollo regional de la distribuidora.
Los principios de gestion se resumen en los siguientes enunciados:
a) Mision: Proveer soluciones de movilidad basadas en calidad y seguridad, bajo un

esquema de responsabilidad social.

b) Vision: Alcanzar el liderazgo regional en comercializacion de vehiculos mediante

practicas que aseguren la permanencia del negocio.
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c) Valores: Honestidad, disciplina, respeto, compromiso, lealtad y comunicacion.

3.1.2. Politicas empresariales

Las politicas de Depag Motors S. A. definen el marco de decisiones y el comportamiento
en sus distintas areas. Para el caso de Samara, estos lineamientos buscan que la apertura sea
ordenada y responda a los principios de la organizacion. La estandarizacion es, a menudo, el Unico

freno contra el caos operativo en sucursales remotas.

El examen de estas normas confirma que la empresa posee mecanismos para el control y la
supervision de tareas. La expansion no parte de cero; utiliza reglas internas para asegurar el
funcionamiento del proyecto. Al final, la norma escrita actia como el soporte técnico de la

ejecucion.
3.1.3. Factores de crecimiento y estrategias actuales

Los factores de crecimiento de Depag Motors S. A. muestran una ruta orientada a consolidar
su mercado regional. Este analisis identifica las decisiones internas que han permitido el desarrollo
de la firma y su capacidad para llegar a Samara. La expansion geografica suele ser el paso logico

tras estabilizar las operaciones locales.

En este contexto, evaluar las estrategias vigentes permite saber si la nueva agencia se apoya
en una base técnica solida. Se busca coherencia con los objetivos de la empresay con la experiencia
ganada en sus puntos de venta actuales. El proyecto no surge en el vacio; depende de la madurez

operativa acumulada por la organizacion.
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Actualmente, las tacticas de crecimiento contemplan la formalizacién como PYME, la
adopcion de normas contables internacionales y la capacitacion del personal. Se observa, ademas,

una integracion incipiente de herramientas tecnoldgicas para gestionar la relacion con los clientes.

3.1.4. Anélisis FODA de Depag Motors S. A.

El siguiente analisis identifica las fortalezas y debilidades internas, junto con las
oportunidades y amenazas externas. Este diagndstico, herramienta estandar pero necesaria, sirve

para ponderar la expansion prevista.



Cuadro 4
FODA de Depag Motors S. A
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Departamento Contable:

1. Utilizacion de un sistema contable, con facilidad de
adaptacion a procesos nuevos.

2. Proveedor del software con desarrollos a la medida
para reflejar informacion contable.

Gerencia:

1. La empresa posee una estructura administrativa
definida, con objetivos claros.

2. Ubicacion estratégica de los establecimientos.

3. La calidad internacional reconocida de la marca que
representa la empresa.

4. Formalidad tributaria, legal y administrativa permite
que al hacer las cosas bien se logre crecimiento
sostenido.

5. Cultura empresarial fuerte, con base en equipos
unidos, para obtener buenos resultados.
Administracion:

1. Respaldo y apoyo por la cercania que se tiene la
Gerencia General y los duefios.

Departamento de Ventas:

1. Imagen que muestra confianza y calidad, la marca
Honda cuenta con muchos afios en el mercado.

2. Variedad de precios y productos competitivos
ofrecidos a los clientes, que se ajustan a las
necesidades de cada uno.

Departamento Financiero:

1. Equipo de Junta Directiva, Gerencia General y los
colaboradores, trabajan para hacer crecer la empresa,
por medio de una armonia y congruencia en el
planteamiento de desarrollo de la compafiia, desde
quienes toman decisiones hasta quienes las ejecutan.
2. Depag Motors posee un equipo equilibrado de
colaboradores motivados que estan dispuestos a crecer,
acompafado de las decisiones de Junta Directiva y
Gerencia General.

3. La empresa cuenta con espacios de desarrollo aptos
y adecuados para el crecimiento laboral y brindar un
apoyo integrado hacia las necesidades del colaborador.
4. Calidad de los productos que se ofrecen, por medio
de una estabilidad de la marca en el mercado.

Departamento Contable:

1. Formacion del personal de contabilidad, ya que
no todas las personas colaboradoras del
departamento estan preparadas en el area o no
poseen experiencia en esta.

Gerencia:

1. Falta personal bilingtie

2. El modelo de distribucién tiene algunas
limitaciones naturales.

3. Espacio, en algunas tiendas el espacio es
reducido dificulta algunos servicios ofrecidos por
el Departamento de Taller.

4. Implementacion de las NIIF, a pesar de que se
estan ordenando los procesos internos, aln no se
han estandarizado este punto.

5. Mayor avance en algunos manuales de
procedimientos internos, se trabaja, pero ciertos
procesos aun no estdn normados, lo que puede
incurrir a errores.

Administracion:

1. Bajo nivel de conocimiento técnico, mecanico,
para la toma de decisiones en los procesos, por lo
tanto, hay que buscar acompafiamiento directo de
las jefaturas de departamento.

2. Falta de atencion al detalle por parte de los
administradores de la agencia, debido al recargo
de algunas funciones, lo que no permite tener una
atencion meticulosa de los detalles para evitar
errores y garantizar un excelente servicio al cliente
por parte de todo el equipo de trabajo.
Departamento de Ventas:

1. Inventario de wunidades esta sujeto a
disponibilidad de agencia central quien es el
importador de la marca en el pais.

2. Los precios los establece agencia central en el
ambito nacional, por lo tanto, también la empresa
estd sujeta a precios ya establecidos para los
diferentes modelos, sin tener la opcién de decidir
un aumento o baja en la utilidad deseada.
Departamento Financiero:
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5. Depag Motors SA es aliado de marcas como Honda
Costa Rica y TIBU International, solo el hecho de tener
socios comerciales en alta gama de calidad, le permiten
destacar en el mercado automotriz de Guanacaste.

6. Fidelidad del cliente hacia la empresa, gracias al
servicio que se brinda, en el sector automotriz eso se
traduce como disponibilidad de repuestos, mano de
obra calificada, nuevamente la calidad del producto y
muy importante una garantia respaldada.
Departamento de Taller:

1. Ser un distribuidor de una marca reconocida en el
ambito mundial.

2. Contar con capacitaciones por la marca en el ambito
de fabrica, lo que favorece al aprendizaje de los
técnicos de la empresa.

1. Dependencia de disponibilidad de algunos
productos por mercado internacional. El hecho de
que en Costa Rica no se produzcan vehiculos
automotrices limita a la empresa en cuanto a
disponibilidad internacional.

2. Marcaje de temporada, en el ambito y el sector
en el que se desarrolla Depag Motors S. A., hay
tendencias de mercado y temporada muy
marcados, asi que para temporada baja hay que
estructurarse finamente, pues es un hecho que la
parte comercial variara.

Departamento de Taller:

1. Falta de técnicos en la zona o los que existenya
trabajan en otras empresas.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Departamento Contable: Departamento Contable:
1. Capacitacion debido a la facilidad de 1. Acciones que se implementan

encontrar institutos que ofrezcan preparacién del
personal.

2. Oportunidad de crecimiento, a causa del
desarrollo y auge que la empresa va alcanzando.

3. Apoyo por parte de los duefios y Gerencia
General, para brindar oportunidades de aprendizaje a
las personas colaboradoras.

4. Presupuesto para capacitaciones para una
operacion mas técnica, lo que permite que el
Departamento Contable se vaya estructurando mejor.

Gerencia:

1. Apertura de nuevas tiendas.

2. Ofrecer un servicio 100 % bilingte.

3. Mejora de flota vehicular, las plataformas de
entrega pueden mejorar el servicio a domicilio

4. Departamento de Recursos Humanos (en
proceso de implementar)

5. Apertura
diversificacion.

Administracién:

1. El crecimiento que tiene la empresa lo lleva
a mantenerse en capacitacion constante para irse
desempefiando en nuevos proyectos que la compafiia
requiera.

Departamento de Ventas:

1. Movilidad eléctrica, actualmente son pocas
las marcas de motocicletas eléctricas que hay en el
pais, por lo tanto, tener una marca de calidad como

de nuevos mercados

y

directamente por la competencia, con la finalidad
de contratar el personal contable de la empresa,
debido a que si esto pasa el proceso de la curva de
aprendizaje debe ser retomado.

Gerencia:

1. Desde la optica de la distribucion de
motos Honda, los vehiculos eléctricos representan
una amenaza en las preferencias de consumo.

2. Factores internacionales  poco
favorables como las guerras encarecen envios y
dificultan la llegada de los productos al pais.

3. Las decisiones de politica econémica
afectan directamente la empresa.

4. Los cambios de las tasas de interés, a
causa de que hay unidades cuyo precio es en
dolares.

5. La apertura de nuevas tiendas por parte
de la competencia, hay muchas marcas de motos
ingresando al pais.

6. Movimientos poblacionales, hay
migraciones de personas de los centros urbanos a
las costas se ve en el futuro un impacto en la
cantidad de personas de las ciudades principales
las costas crecen a ritmos mas acelerados.

Administracion:

1. Incumplimiento de procedimientos, ya
gue no se tienen totalmente una normativa
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Honda sumado a una movilidad sostenible es una gran
oportunidad para expandir el mercado.

2. Apertura de nuevas sucursales, garantizando
resultados dptimos y clientes satisfechos.

Departamento Financiero:

1. Crecimiento de la marca en el mercado
costarricense, mediante el progreso firme y de
crecimiento de todos los afios, el objetivo es el
mercado costarricense, desarrollar la empresa no solo
en Guanacaste, sino que también los servicios lleguen
a otras partes del pais.

2.  Vehiculos eléctricos y tendencia
ecoamigable, trabajando junto con Tibu International
como aliado comercial, los socios comerciales que
posee esta distribuidora, se encaminan hacia ese
crecimiento, hacia la busqueda de vehiculos eléctricos
gue compacten no solamente hacia la nueva tendencia
en pro y bienestar del ambiente, sino que desde ya, por
trayectoria recorrida se pueda asegurar la calidad.

Departamento de Taller:

1. Expandir el servicio ofrecido por los
técnicos a lo largo de la zona de Guanacaste como
talleres principales.

2. El logro y alcance de convenios con
empresas publicas y privadas.

corporativa con todos los reglamentos internos,
para poder mayor claridad.

Departamento de Ventas:

1. Actualmente, los conflictos en Europa
han ralentizado el arribo de mercaderia
proveniente de barcos, por lo tanto, existen atrasos
significativos en el ingreso de motocicletas.

2. La baja generalizada en el dolar tiende
a bajar los precios de los productos, pero a la vez
la baja de precios se transforma en una baja de
ingresos.

Departamento Financiero:

1. Cambios en el mercado que no se
puedan medir o restringir, por ejemplo, con la
COVID-19 la distribuidora y sus trabajadores
lograron comprender principalmente que hay
sucesos gque no se puede medir en un presupuesto
0 en metas anuales, son modificaciones incluso
globales que suceden y son una amenaza y una
afectacion inmediata para las empresas.

2. Faltante de producto, A raiz
nuevamente de la pandemia, se ha producido un
retraso en producciones, lo que se considera un
faltante en el producto por ofrecer, ha sido un
progreso lento regresar a la normalidad o a lo que
se esperaba.

Departamento de Taller:

1. La falta de hacer cultura en cumplir con
los mantenimientos preventivos, de manera que el
cliente lo vea como un habito, para mantener en
buenas condiciones su vehiculo.

Fuente: informacion suministrada mediante una entrevista a las personas colaboradoras, adaptada y redactada a partir

de elaboracion propia (2024).
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3.1.5. Proceso productivo y estructura funcional

3.1.5.1 Proveedores de crédito y de contado

La operacién de la empresa descansa sobre una red de proveedores nacionales e
internacionales. Estos abastecen a la organizacién mediante modalidades de crédito y de contado,
esquema que otorga flexibilidad financiera y asegura la continuidad de los inventarios. La gestion
de estas relaciones de suministro es, en Gltima instancia, el motor que permite mantener el flujo de

unidades hacia los distintos puntos de venta.

Cuadro 5
Cantidad de proveedores y formas de pago

Proveedores de crédito Proveedores de contado

57 63

Nota. Se presenta un resumen de la cantidad de proveedores segun el medio de pago con el que trabaja la empresa,
Cordero Mena (2022).

3.1.5.2 Proceso productivo de venta de unidades

La comercializacion de unidades sigue una secuencia estandarizada. El ciclo inicia con la
adquisicion de motocicletas al importador y finaliza en la entrega formal al usuario. Durante este
proceso,, la empresa debe asegurar el cumplimiento de las normativas legales y los estandares
técnicos de la marca. El procedimiento no se limita a un traslado simple; sino que implica una
gestion administrativa de documentos y una verificaciébn mecéanica previa (PDI) , que permite

confirmar que el vehiculo salga de la agencia en condiciones optimas.
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Cuadro 6
Proceso productivo de venta de unidades

Departamento: Venta de Unidades

NANENE NN

AN NN

Compra de vehiculos a Sociedad Anonima de Vehiculos Automotores.
Recepcion de compra en Depag Motors S. A.

Exhibicion en la sala de la empresa.

Visita de posible comprador.

Se formaliza la venta de contado.

Cliente cancela la unidad de contado.

De contado se entregan facturas y se firma documentacién para inscribirla a nombre de
la persona.

Se pasa a ultima revision a taller la moto que se vende.
Luego se revisa la moto con el cliente para entregar.

Si es de crédito se inicia el estudio de credito (solicitud de documentacion necesaria al
cliente).

Si el crédito se aprueba se procede a formalizar la venta (firmar).
Cliente cancela la prima y el poder de inscripcion.

Se pasa a Ultima revision a taller la moto que se vende.

Luego se revisa la moto con el cliente para proceder con la entrega.

1. Compra de unidad EaRscEnsisnldells 3.Exhibicion de 4. Cliente visita la
en SAVA MEERTS O By unidad en sala agencia
- Motors S.A - - -
1
¥

v

1. Cliente 1. Inicio

cancela la estudio
unidad de crédito
inscripeié

4. Entrega 3.Ultima 3. Pago de

de unidad
y revisién
con cliente

revisién prima y
de unidad poder de
unidad
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Recursos humanos El personal es el eje que articula la operacion. La definicion de los
perfiles de puesto no es azarosa; responde a las exigencias técnicas y administrativas del modelo
de negocio. Se busca que cada colaborador posea las competencias especificas para su &rea,

garantizando que la ejecucion de tareas se alinee con los estandares de calidad de la organizacion.



Cuadro 7

Materiales para la apertura

34

Administracion Venta de Venta de Oficinista Cocina Taller
unidades repuestos
Computadora Computadora Computadora Computadora Refrigeradora. 2 computadoras
portatil. portatil. portatil. portatil. Microondas.  Portatiles
Escritorio. Escritorio. Escritorio. Escritorio. Percolador. Escritorio.
Silla. Silla. Silla. Silla. \/asos. Silla.
Impresora. Impresora. Impresora Impresora Platos. Impresora.
Teléfono de Teléfonode  EPSON- Epson. Cucharas. Teléfono de
oficina. oficina. Impresorade Impresorade Mueble d oficina.
i ueble de
Celular de Celularde  ©tiquetasde facturas. cocina Celular de
; ; repuestos. . : ;
trabajo. trabajo. Teléfono de trabajo.
Archivero. Archivero. ~ Telefonode  oficina. Archivero.
oficina. Celular de
Grapadora. Grapadora. ) Grapadora.
Celular de trabajo.

Sacabocados.  Sacabocados. tyapaio : Sacabocados.
oo Lo JO- Archivero. Laoi

apiceros apiceros i L apiceros
C pd . pd Archivero. Caja chica, C pd

uadernos. uadernos. i uadernos.

_ _ Grapadora. Caja para _
Hojasblancas.  Hojas Sacabocados. cobrar Hojas blancas.
Tijeras. blancas. Lapiceros  repuestosy Tijeras.
MoUsSe. Tijeras Cuadermos. taller. Mouse.

Mouse ) Caja para :
Hojas cotj)raeventa Hidro-lavadora.
blancas. de motos. Caja de
Tijeras. herramientas
Grapadora. béasica (cubos,
Mouse. Sacabocados. llaves fijas,
Lapiceros coroma,
q desatornilladores,
Cuadernos. alicates y
Hojas cortadoras).
blancas. Caja de
Tijeras herramientas
Mouse especializadas
' (escaner,
medidor de

presion, medidor
de combustible,
medidor de
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precision,
probadores de
corrientes y
tester).

Maquina de
bases.

Taladro.
Taladro.
Sander.
Abanico.

Maquina de
soldar.

Basurero de
reciclaje.




36

Cuadro 8
Perfil de puestos, administracion

Puesto Administrador

Area Administracion

Reportaa  Gerente general.
1. Apertura de la tienda (revision de que todo se encuentre en orden).
2. Reunion de personal todos los lunes al ingreso (empezar la semana con motivacion, revision de
reportes y escuchar siempre sus necesidades).
3. Planificacion estratégica: supervisar la elaboracion de planes y objetivos estratégicos del dia
(solicitud de calendario de citas de taller, consultar las ventas de repuestos para el dia y entregas
de motocicletas).
4. Coordinacion de equipos: supervisar y coordinar el trabajo de los diferentes equipos y
departamentos de la empresa, asegurando una comunicacion efectiva y el logro de los objetivos
establecidos (la comunicacion con las otras agencias).
5. Gestidn financiera: supervisar los gastos financieros (elaboracién de presupuestos mensuales
de la agencia respetando el presupuesto elaborado anualmente).

Funciones 6 Control de personal: supervisar los tiempos de ingreso, alimentacion, tiempos de descanso,
marcas en el reloj, que no se utilice el celular personal en horas laborales, que los bolsos y articulos
personales se encuentren en sus respectivos lockers.
7. Puertas abiertas, disponibilidad y accesibilidad para el personal en todo momento, ya sea por
motivos laborales o personales (tener un ambiente de confianza y respeto, donde los empleados
se sientan cdmodos al poder venir a la oficina.
8. Planificacion para reuniones semanales (siempre iniciar el lunes con reunion del personal,
revisando los reportes e incentivar a llegar a las metas).
9. Hacer recorrido supervisando que la persona encargada del cierre de la agencia (existe un
horario mensual) cumpla con la lista de lo solicitado (bajar cortinas, cerrar candados, apagar aires
acondicionados, apagar luces, revisién de computadoras y ups apagadas y hacerme entrega de las
llaves).
10. Cierre de la agencia, entre otras funciones que se consideren necesarias.

Experiencia Minimo 5 afios de experiencia en manejo de personal y ventas, experiencia en el sector automotriz.

. Licenciatura en Administracion.

Requisitos o o L
Dominio del idioma inglés.

Contar con disponibilidad inmediata.

Otro Disponibilidad para trabajar en un horario de lunes de 8:00 a. m. a 5:00 p. m., martes a viernes de
7:00 a. m. a 5:00 p. m. y sdbados de 8:00 a. m. a 12:00 mediodia.

Salario €650.000 brutos.
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Cuadro 9
Perfil de puestos, ventas

Puesto Asesor de venta de unidades
Area Ventas
Reporta a Administrador y jefe de Departamento de Ventas de Unidades.

1. Realizar negociaciones y cotizaciones a los clientes.

2. Coordinar la entrega de las unidades con el cliente.

3. Coordinar y firmar con el cliente la documentacion legal de la compra.
Funciones 4. Coordinar con el cliente la forma de pago de la compra.

5. Archivar la documentacion de cada venta.

6. Limpieza y organizacion de las motocicletas en la sala de exhibicidn.

7. Control de placas provisionales.

Experiencia Experiencia de 2 a 3 afios como asesor de ventas en sector automotriz.

Bachillerato secundario.

Capacitaciones en el Area de Ventas.
Requisitos Capacitacion de servicio al cliente.

Licencia Al.

Conocimiento en paquete de Office.

Contar con disponibilidad inmediata.

Otro Disponibilidad para trabajar en un horario de lunes de 8:00 a. m. a 5:00 p. m.,
martes a viernes de 7:00 a. m. a 5:00 p. m. y sdbados de 8:00 a. m. a 12:00 mediodia

Salario €500.000 brutos mas comisiones por ventas.
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Cuadro 10
Perfil de puesto, ventas

Puesto Asesor de venta de repuestos
Area Ventas
Reportaa Jefe de Departamento de Ventas de Repuestos.
1. Brindar un servicio al cliente excepcional, que atienda consultas, proporcionando
informacion sobre productos y ayudando a los clientes a encontrar los repuestos adecuados
para sus necesidades.
2. ldentificar oportunidades de venta y persuadir a los clientes para que realicen compras.
Cumplir con objetivos de ventas y metas establecidas por la empresa.
3. Preparar cotizaciones y presupuestos para clientes, proporcionando informacion detallada
sobre los productos y los costos asociados.
4. Mantener un registro preciso del inventario de repuestos, realizar seguimiento de los niveles
de stock y llevar a cabo pedidos cuando sea necesario para garantizar la disponibilidad de
productos.
5. Hacer un seguimiento de los pedidos de los clientes asegurandose de que se entreguen en
Funciones ¢ plazo acordado y resolviendo cualquier problema o retraso que surja.
6. Proporcionar asesoramiento técnico a los clientes cuando sea necesario, ayudandoles a
elegir los repuestos adecuados y resolver problemas que se relacionan con la instalacion o el
funcionamiento.
7. Mantener registros precisos de las transacciones de ventas, pedidos y actividades que se
relacionan con los clientes.
8. Cumplir con las politicas y regulaciones de la empresa en relacion con la venta de repuestos,
lo que incluye garantias, devoluciones y politicas de precios.
9. Cultivar relaciones sélidas con los clientes, construyendo la lealtad y la confianza a largo
plazo.
10. Velar por que todos los productos tengan su respectiva etiqueta del sistema NOVA.
Experiencia Experiencia de 2 a 3 afios en ventas de repuestos.
Bachillerato secundario.
Amplio conocimiento sobre componentes y repuestos automotrices.
Requisitos Capacitacion de servicio al cliente.
Licencia Al.
Conocimiento en paquete de Office.
Contar con disponibilidad inmediata.
isponibilidad para trabajar en un horario de lunes de 8:00 a. m. a 5: . m., martes a viernes
Otro D bilidad para trab h de lunes de 8:00 5:00 t
de 7:00 a. m. a 5:00 p. m. y sdbados de 8:00 a. m. a 12:00 mediodia
Salario 500.000 brutos.
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Cuadro 11
Perfil de puestos, taller

Puesto Técnico de taller
Area Taller
Reportaa  Coordinador de taller y jefe del Departamento de Taller de Servicio.
1. Velar porque a las unidades se les hagan los procedimientos adecuados, diagnosticar
de forma correcta y corregir problemas que presente la unidad, esto con autorizacién del
Funciones  duefio.
2. Entregar la unidad lavada después de realizar los trabajos mecanicos correspondientes
para que cada unidad quede en buen estado.
Experiencia  Experiencia de 2 a 3 afios en mantenimiento y reparacion de motocicletas.
Bachillerato secundario.
Requisitos ~ Técnico en mecanica automotriz (colegio vocacional, INA o institucién certificada).
Licencia Al.
Contar con disponibilidad inmediata.
Otro Disponibilidad para trabajar en un horario de lunes de 8:00 a. m. a 5:00 p. m., martes a
viernes de 7:00 a. m. a 5:00 p. m. y sdbados de 8:00 a. m. a 12:00 mediodia
Salario Z400.000 brutos.
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Cuadro 12
Perfil de puestos, contabilidad y finanzas
Puesto Oficinista
Area Contabilidad y finanzas
Reportaa  Administradory jefe de Departamento de Contabilidad.
1. Encargado de facturacion electronica, lo que se enfoca en el cobro de facturas,
anulacién de pedidos.
2. Realizar saldos a favor, notas de crédito abierto, referenciado o de devolucién.
3. Realizar cierres diarios de cajas de repuestos y taller y de caja de venta de unidades.
4. Cierre de datafono y registro de dichos cierres en el sistema, asi como la retencion del
banco, con la informacién suministrada.
Funciones 5 Encargado de control, registro y liquidacion de caja chica.
6. Persona con la responsabilidad de archivar las facturas de proveedores, de forma
ordenada para facil acceso o cualquier consulta.
7. Preparar los depositos del remesero para su respectivo envio, ademas de realizar su
registro correspondiente.
8. Registro de gastos de alguna cuenta bancaria asignada, entre otras funciones que se
consideren necesarias.
Experiencia  Experiencia de 2 a 3 afios en puestos similares.
Bachillerato secundario.
Dominio en paquete de Office.
Requisitos o - .

Capacitacion en servicio al cliente.
Técnico en secretariado.
Contar con disponibilidad inmediata.

Otro Disponibilidad para trabajar en un horario de lunes de 8:00 a. m. a 5:00 p. m., martes a
viernes de 7:00 a. m. a 5:00 p. m. y sébados de 8:00 a. m. a 12:00 mediodia

Salario €455.000 brutos.
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Cuadro 13
Coordinador mecéanico automotriz

Puesto

Coordinador mecanico automotriz

Area

Reporta a

Funciones

Experiencia

Requisitos

Otro

Salario

Taller

Administrador y jefe del Departamento General de Taller de Servicios.

1. Llenar boleta de recibido: fecha, asesor, nombre cliente, cédula, teléfono, modelo,
placa, kilometraje, chasis (si no tiene placas).

2. Escuchar al cliente, como le ha ido con la unidad y si tienen algunos problemas.

3. Brindar una asesorfa con las recomendaciones.

4. Trasladar las unidades al taller, para asignarla a un técnico y se le entrega una copia
del trabajo que se requiere.

5. Crear cotizaciones con cédula, nombre del cliente, modelo, placa y kilometraje.
6. Pasar cotizaciones a pedidos después de que el compafiero(a) agrega los repuestos.

7. Pasar de solicitud de informacién a diagndstico y dar seguimiento en el taller con los
técnicos.

8. Pasar diagndstico a cotizacion inicial para solicitar los repuestos por este medio.

9. Pasar de espera de aprobacion a negociacién mientras se negocian los precios con el
cliente.

10. Pasar de negociacion en espera de repuestos para que los alisten los compafieros de
repuestos.

11. Pasar de espera de repuestos a reparacion.

12. Pasar cotizacion a facturacion segin la negociacidn, entonces se pasa a garantia o se
cierra negociacion.

Experiencia de 3 afios como encargado de taller.

Bachillerato secundario.
Técnico en mecénica automotriz (colegio vocacional, INA o institucion certificada).

Licencia Al.

Dominio en paquete de Office.

Contar con disponibilidad inmediata.

Disponibilidad para trabajar en un horario de lunes de 8:00 a. m. a 5:00 p. m., martes a
viernes de 7:00 a. m. a 5:00 p. m. y sabados de 8:00 a. m. a 12:00 mediodia

€450.000 brutos.
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3.1.6. Ingenieria del proyecto

La ingenieria de este proyecto articula los componentes técnicos indispensables para el
arranque operativo. El andlisis se centra en la gestion del inventario inicial, asi como en la seleccion
de maquinaria y equipos especificos. Esta planificacion busca evitar cuellos de botella en el
suministro de productos y asegurar que la oferta de servicios técnicos esté disponible desde el
primer dia de apertura. No se trata solo de adquirir activos, sino de sincronizar la llegada de las

unidades con la capacidad de respuesta del taller.

Cuadro 14
Lista aproximada de repuestos

Repuestos

Horometro Pc-Racing

Rampa aluminio

Cobertor cuadraciclo

Cajon Atv Wes Classic
Cobertor Atv Universal

Cajon duro 96lts Sikkia

Cajon duro 96 Lts Sikkia

Cajon duro 96 Litros Trx

Cajon duro Titan Deluxe Lounger Tamarak
Soporte para remolque 2000 Lbs
Pegadero con bola 2

Accesorios moto

Cargador USB

Forro para celular talla L

Ant malla eléstica 40x40 negra

Slider Xr150/Xr 190

Accesorios Atv

Surf Rack

Gancho de remolque trasero
Vinil Para Tapiz

Cajon Wes

Cajon Atv con asiento

Cajon delantero Atv

Cajon Expedition With Bacrest
Aro negro 12x7 4/110

Cajon trasero Outdor

Cajon trasero duro Helmets
Cajon trasero duro con hielera
Rampa aluminio

Cajon Kolpin plastico negro con respaldar
Cajon Kolpin 4457

Cajon delantero Trail Kolpin
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Slider Cb160 Armo Kit de montaje para Winch Cod 89040

Barra proteccion Honda Xre 300 Cajon 801 Pro Tork

Cajon Tamarak delantero

Nota. Este cuadro muestra la lista de algunos de los repuestos que ofrece la empresa, informacién suministrada por el
encargado de proveeduria, J. Cordero, comunicacion personal, 5 de mayo de 2023.

Departamento de Ventas: este departamento se enfoca en la venta de las unidades correspondientes
al afio 2023.



Cuadro 15
Modelos y estilos de motocicletas

Inventario de unidades

SCOOTERS

Modelo Ficha técnica

° Motor: 4 tiempos, OHC

WAVE 110S ° Cilindrada: 109.1 cc, 1
cilindro, 2 valvulas
° Motor: 4 tiempos, OHC
NAVI ° Cilindraje: 109 cc, 1 cilindro,
2 valvulas
° Motor: 4 tiempos, SOHC
ELITE ° Cilindrada: 1249 «cc, 1

cilindro, 2 valvulas.

SPORT
Modelo Ficha técnica

° Motor: 4 tiempos, OHV
CGL125

° Cilindrada: 124 ¢

lustracion

lustracion
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CB125F TWISTER

CB1 TUF PLUS

CB160 UNICORN

XBLADE

GL150 WS

GL150 CARGO

SHADOW 150

Motor: 4 tiempos, OHC
Cilindrada: 124.8 cc.

Motor: 4 tiempos, OHC
Cilindrada: 124.7 cc.

Motor: 4 tiempos, SI.
Cilindrada: 163 cc.

Motor: tipo SI, 4 tiempos
Cilindrada: 163 cc.

Motor: 4 tiempos, OHC
Cilindrada: 149.2 cc.

Motor: 4 tiempos, OHC
Cilindraje: 149.2 cc.

Motor: 4 tiempos, SOHC
Cilindrada: 150 cc




Motor: 4 tiempos.

CBIEORHORNET 0 Cilindrada: 163 cc.

DOBLE PROPOSITO

Modelo Ficha técnica lustracion

° Motor: 4 tiempos, SOHC

R150L -
XR150 ° Cilindrada: 149.2 cc

° Motor: 4 tiempos, SOHC
XR130CT ° Cilindraje: 184 cc.

° Motor: 4 tiempos, SOHC
XR190L . Cilindrada: 184 cc,

° Motor: 4 tiempos, DOHC
TORNADO ° Cilindrada: 249 cc

° Motor: 4 tiempos, SOHC
CRF250F o Cilindrada: 249 cc.
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XRE 300

XRE300 RALLY

CRF300 RALLY

ESPECIALES

Modelo

CRF 450L

CRF110F

CRF150R EXPERT

° Motor: 4 tiempos,
monocilindrico, DOHC

° Cilindrada: 291.6 cc.

° Motor: 4 tiempos,
monocilindrico, DOHC

° Cilindrada: 291.6 cc.

° Motor: 4 tiempos, DOHC
° Cilindrada: 286 cc.

Ficha técnica

° 1 Cilindrada (cm3-): 449 cc

° Tipo de motor: 4 tiempos,
monocilindrico, Unicam,
refrigeracion liquida

° Sistema de encendido: CDI
digital

° Motor: 4 tiempos, SOHC
° Cilindrada: 109 cc.

° Motor: 4 tiempos, DOHC
Cilindrada: 149 cc.

lustracion
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CRF250R

CRF450R

CRF450RX

CRF450X

ALTA CILINDRADA

Modelo

CB500F

CBR500R

° Motor: 4 tiempos, DOHC
° Cilindrada: 249 cc.

° Motor: 4 tiempos, OHC
° Cilindraje: 449 cc.

° Motor: 4 tiempos
° Cilindrada: 450 cc.

° Motor: 4 tiempos, OHC.
° Cilindrada: 449 cc.

Ficha técnica
° Motor: 4 tiempos, DOHC

° Cilindraje: 471 cc

° Motor: 4 tiempos, DOHC
° Cilindraje: 471 cc.

lustracion
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CB500X

NC750X

CB650R

NC750XD °

AFRICA TWIN 1100 o

AFRICA TWIN 1100 e
ADVENTURE DCT o
ES

Motor: 4 tiempos, DOHC
Cilindraje: 471 cc.

Motor: 4 tiempos, SOHC
Cilindrada: 745 cc.

Motor: 4 tiempos, DOHC
Cilindrada: 649 cc

Motor: 4 tiempos, SOHC
Cilindrada: 745 cc.

Motor: 4 tiempos, SOHC
Cilindrada: 1084 cc.

Motor: 4 tiempos, SOHC
Cilindrada: 1084 cc.

Nota. Este cuadro muestra los diversos modelos y estilos de motocicletas ofrecidos en Depag Motors S. A.

Informacién extraida de depagmotors.com, 2023.

Los hallazgos del estudio técnico confirman que el proyecto relne las condiciones

operativas necesarias para su ejecucion en Samara. No se identificaron barreras fisicas o logisticas
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que impidan el despliegue de la agencia. A partir de este diagnostico, es posible avanzar hacia el
examen de los componentes ambiental y legal, factores que terminan de acotar la viabilidad técnica

y aseguran que la operacion se ajuste al marco normativo vigente.

3.2.  Resultados del estudio ambiental

El estudio ambiental se integra al analisis técnico para definir las practicas de gestion
necesarias en la nueva sede de Sdmara. El examen valora el impacto potencial de la operacion sobre
el entorno local y verifica si las medidas previstas se alinean con los criterios de sostenibilidad y la
normativa vigente. La naturaleza del negocio, relacionada con las ventas y mantenimiento de
vehiculos, implica riesgos ambientales que exigen la aplicacion de protocolos especificos de
mitigacion.

La actividad del taller genera residuos cuya gestion inadecuada comprometeria el entorno.
Ante esto, la empresa ha establecido procedimientos para el manejo responsable de desechos, con

especial énfasis en los derivados del servicio técnico.

El principal residuo critico es el aceite lubricante usado. Para asegurar su disposicion final,
Depag Motors S. A. mantiene un acuerdo con la firma Metalub, encargada de la recoleccion, el
traslado y el tratamiento del lubricante bajo estandares oficiales. Esta alianza evita vertidos
inadecuados y protege la integridad del suelo y los mantos acuiferos en Sdmara, una zona de alta

sensibilidad hidrica por su cercania a la costa.
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Figura 2
Servicios ambientales de Metalub
%", DESCARBONICEMOS o . m
(.cosmrica  Servicios Ambientales META
SOLUTIONS

Recolectamos:
* Contribuya a mantener Costa Rica limpia
aceites usados
filtros
trapos
cartones
aerosoles
envases plasticos
llantas
baterias

* Asesoria en SIGREP
* Capacitaciones para residuos peligrosos

* A estos residuos les damos la mejor disposicion final
ambiental y le otorgamos un certificado de trazabilidad

Nota. En la imagen anterior se muestran los servicios ambientales ofrecidos por Metalub y metalub.net (2024).

La gestion ambiental de la organizacion trasciende el mero cumplimiento reglamentario; se
interpreta como un compromiso institucional con la sostenibilidad. Bajo esta premisa, se contempla
la incorporacion al Programa Bandera Azul Ecoldgica, especificamente en la categoria de Cambio
Climatico. Este paso exigiria ejecutar acciones para reducir el consumo de recursos, optimizar la

eficiencia energética y fomentar una cultura de responsabilidad entre el personal.

En un entorno como Samara, cuya economia y tejido social dependen directamente de la
proteccion del patrimonio natural, la adopcion de estas practicas es necesaria. Los hallazgos de este
estudio sugieren gque la nueva agencia es compatible con su entorno, siempre al mantenimiento y

fortalecimiento de los protocolos de gestion identificados.
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3.3.  Resultados del marco legal

El analisis del marco legal tiene como finalidad identificar los requisitos normativos, los
permisos Y las obligaciones legales que deben cumplirse para la apertura y operacién de la nueva
agencia de Depag Motors S. A. en el distrito de Samara. EI cumplimiento de estas disposiciones
resulta indispensable para garantizar la viabilidad juridica del proyecto, prevenir sanciones

administrativas y asegurar la continuidad operativa de la empresa.

Para el funcionamiento de la nueva agencia, la empresa debe cumplir con diversos tramites
y requisitos establecidos por las autoridades competentes. Entre los principales se encuentran la
obtencion de la licencia comercial o patente municipal otorgada por la Municipalidad de Nicoya,
la cual autoriza el ejercicio de la actividad econdémica en el distrito previo al cumplimiento de las

obligaciones tributarias correspondientes.

Asimismo, es obligatorio contar con el Permiso Sanitario de Funcionamiento emitido por
el Ministerio de Salud. Este certifica que las instalaciones cumplen con las condiciones de higiene,
seguridad y habitabilidad requeridas para operar tanto la sala de exhibicion como el taller de
servicios. Este permiso resulta esencial para garantizar la proteccion de la salud de clientes y

colaboradores.

En materia laboral y de seguridad social, la empresa debe formalizar la inscripcién patronal
ante la Caja Costarricense de Seguro Social (CCSS), asegurando la cobertura de sus colaboradores.
De igual forma, es indispensable la contratacion de la Poliza de Riesgos del Trabajo con el Instituto

Nacional de Seguros (INS), la cual protege al personal ante eventuales accidentes laborales.

Desde el punto de vista tributario, la nueva agencia debe encontrarse debidamente inscrita

en el Registro Unico Tributario (RUT) del Ministerio de Hacienda, cumpliendo con las
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obligaciones relacionadas con el impuesto al valor agregado y demas tributos aplicables.
Adicionalmente, para la reproduccion de musica en espacios de atencion al publico, se contempla

el permiso correspondiente ante la Asociacién de Compositores y Autores Musicales (ACAM).

A continuacién, se presenta el marco legal aplicable al proyecto, en el que se detallan las

principales leyes y normativas que inciden de forma directa en la apertura y operacion de la nueva

agencia.

Cuadro 16

Marco legal para cumplir con los objetivos

Numero Nombre de la

Articulos

Explicacion sobre como afecta de forma

de ley ley positiva o negativa
Ley de Al contar con todos los derechos municipales, es
Impuestos decir, con los impuestos municipales pagos, se
7163  Municipales del puede garantizar el buen desempefio de la sucursal
cantén de sin ninguna interrupcidn en sus servicios por parte
Nicoya. de la Municipalidad de Nicoya.
4, 18,194, 201, 204, 205, Es importante conocer sobre el Cédigo de Trabajo
Reforma o 208, 209, 212, etc. y las obligaciones y responsabilidades con las que
Cédiao ge La mayoria de los debe contar el patrono hacia sus colaboradores,
6727 Trabgj o Ley articulos de esta ley son €sto evita problemas legales con sus trabajadores,
sobre  Riesgos importantes  para las de manera que trabajando bajo la ley, los
del Trabaio personas colaboradoras trabajadores pueden otorgar al consumidor un buen
0. que forman parte de la Servicio, lo que a corto, mediano y largo plazo
empresa. puede afectar positivamente.
1,4,8,09, 10, 12, 13, 18,
etc. Todas las empresas legalmente constituidas, que
Ley ge La mayoria de los tienen colaboradores, deben conocer y hacer
7983 Proteccién  al articulos de esta ley son cumplir la ley de proteccion al trabajador, todo
Trabaiador importantes  para las colaborador que forma parte de alguna empresa,
J personas colaboradoras Puede realizar de manera eficiente sus funciones,
que forman parte de la cuando tenga una idea clara sobre el futuro.
empresa.
Inscripcion, Esta norma es un requisito que se debe cumplir
modificacion de para iniciar cualquier actividad comercial, lo que
4755  datos y afecta positivamente en la calidad de servicios y

desinscripcion
en el Registro

productos ofrecidos y en el
crecimiento de la empresa.

desempefio vy
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Unico
Tributario.
En el Codigo de Comercio, se puede encontrar
como deben estar conformadas las sociedades
3084 Cadigo de 102 al 119, andénimas y cudles requisitos deben cumplir, la

Comercio empresa es una sociedad anénima, por lo que debe
tomar en cuenta la normativa a partir de la cual
debe regirse para realizar un buen trabajo.

Para el inicio de operaciones, la nueva sucursal

Reglamento . . .
eneral para el debe contar con el permiso de funcionamiento por
8torgamﬁento parte del Ministerio de Salud. Este afecta de forma

1, 3,59, 11,13, 14, 22, positiva, debido a que con este el consumidor va a
. . 24, 25, 33, 34, 35, etc. i i

Funcionamiento <7 <2 99 9% 99, asesorarse y garfan_tlzarse s_obre la calidad de los
C productos y servicios ofrecidos por la empresa, se

del Ministerio 0 s i

ofrece eficacia y es sinonimo de proteccion al
de Salud . i
cliente final.

34728 de Permisos de

Nota. Este cuadro muestran las leyes o normativas para cumplir con los cuatro objetivos que se pretende desarrollar
para la apertura de la nueva agencia en Samara. Los articulos se consultaron en el Sistema Costarricense de
Informacién Juridica (2023).

El cumplimiento del marco legal reduce la incertidumbre operativa y otorga seguridad
juridica a la expansion. Los resultados del analisis confirman que la apertura en Samara es viable
desde el punto de vista normativo. No obstante, esta condiciéndepende de que la empresa gestione
con oportunidad los permisos y mantenga al dia las obligaciones sefialadas ante las autoridades

locales y nacionales.
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3.4.  Resultados del estudio de mercado

Este apartado analiza las dinamicas de la poblacion en Samara para definir el perfil del
consumidor y medir la aceptacion de la oferta de Depag Motors S. A. Estos hallazgos permiten
determinar si la demanda local justifica, en términos comerciales, la apertura de la nueva sede. Al
fundamentar la expansion en datos concretos, se reduce el riesgo inherente a la inversion en una

Z0na nueva.

La metodologia se basd en una encuesta estructurada aplicada a residentes nacionales y
extranjeros de Samara en edad legal para conducir. A partir de los datos recolectados, se procedid
con una segmentacion y un analisis descriptivo para identificar las preferencias reales del mercado

potencial.

3.4.1. Segmentacion del mercado

Segmentar el mercado facilita la clasificacion de la poblacién en grupos con
comportamientos de consumo similares. Para este analisis, se utilizaron criterios geograficos,

demograficos y psicograficos.

En el plano geogréfico, el analisis se delimita al distrito de Samara. Su particular mezcla de
residentes permanentes y un flujo turistico sostenido genera una demanda hibrida: se requieren

vehiculos para el desplazamiento cotidiano y laboral, pero también para fines recreativos.

Desde la perspectiva demografica, se examinaron variables como edad, sexo y estatus de
residencia. El cruce de estos datos permite identificar qué subgrupos muestran una mayor
propension a adquirir motocicletas o requerir servicios de mantenimiento técnico, optimizando asi

los esfuerzos de venta iniciales.
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Cuadro 17
Caracteristicas demograficas

Edad Sexo Ingresos

Cualquier persona mayor de
18 afios puede adquirir una
motocicleta de contado.

En el caso de las opciones de
financiamiento, deben  ser
personas mayores de 22 afios en
caso de ser independiente y
menores que 65 afios que no
estén pensionados.

Sin embargo, si la persona es
asalariada desde los 18 afios y
posee la estabilidad de 6 meses
puede optar por la opcién de
financiamiento.

El producto se dirige a personas que
tengan la capacidad econémica para
Los productos que tiene comprar de contado, la estabilidad laboral
Depag Motors S. A. se minimo de 6 meses para una misma
dirigen a hombres y mujeres entidad y la estabilidad econémica para
que optan por movilizarse en optar por un crédito para la compra de
dos ruedas, ya sea por cualquiera de las unidades.
comodidad, gusto 0 Es importante que el estudio de crédito
preferencia. gueda sujeto a la aprobacion de Agencia
Central, Sociedad Andénima de Vehiculos
Automotores.

En el &mbito psicogréafico, el analisis profundiza en los estilos de vida y habitos de consumo
de los habitantes de Sdmara. No se trata solo de quién compra, sino de por qué lo hace. Se
examinaron las percepciones sobre la marca Honda y el valor otorgado a los servicios de postventa
(taller y repuestos). En una zona costera y rural, factores como la durabilidad del vehiculo frente a
la corrosion salina y la eficiencia en el consumo de combustible son determinantes que moldean la

actitud del comprador frente a la oferta de la empresa.

Cuadro 18

Caracteristicas psicograficas

Personalidad Comodidad

Personas apasionadas, que eligen viajar en una Comodidad desde el punto de vista

moto porque les ofrece comodidad, mayor vivencia 'y economico, enfocado en disminuir el gasto con
contacto con el entorno natural, son aventureras y relacion al traslado de un lugar a otro. Estas
apasionadas por las dos ruedas, ademas de que estas personas buscan un medio de transporte que los
demuestran lealtad hacia la marca que ya tiene varios lleve y los traiga, sin afectar su economia o debido
afios en el mercado. al presupuesto establecido

Los datos de segmentacion revelan un mercado con una afinidad marcada hacia Honda. El
consumidor local prioriza la calidad, la durabilidad y el respaldo técnico; atributos que encajan con

la propuesta de valor de Depag Motors S. A. En Sdmara, donde las condiciones climéticas y
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geograficas exigen vehiculos resistentes, este reconocimiento de marca actla como una ventaja
competitiva natural. El cliente no busca solo un medio de transporte, sino una inversion respaldada

por un servicio técnico cercano.

3.4.2. Disefoy aplicacion del instrumento de investigacion

La recoleccion de datos se efectué mediante un cuestionario estructurado, aplicado a una
muestra de 105 personas. Se utilizd un muestreo no probabilistico por conveniencia, técnica comdn
en estudios de factibilidad donde interesa obtener informacion directa del mercado potencial en un

contexto geografico delimitado.

Tanto la poblacion como la muestra se definieron bajo criterios de accesibilidad y
relevancia para el proyecto. Si bien este enfoque no permite una generalizacion estadistica absoluta,
asumiendo los margenes de error propios de los métodos no probabilisticos, ofrece una
aproximacion valida a las necesidades y percepciones de los usuarios que interactlan

frecuentemente con el ndcleo comercial de Sdmara.

Cuadro 19
Delimitacién de la poblacion para la encuesta

Encuesta

Poblacién Personas mayores de 18 afios, residentes o visitantes frecuentes del distrito de Sdmara
objetivo (Nicoya), tanto nacionales como extranjeros, con interés potencial en la adquisicion de
motocicletas o servicios asociados.

Cuadro 20 Muestra para la encuesta

La muestra estuvo conformada por 105 personas, seleccionadas mediante muestreo no
probabilistico por conveniencia, considerando la accesibilidad, disponibilidad y disposicion
voluntaria de los participantes durante el periodo de recoleccion de la informacion.
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El cuestionario se estructuré para extraer datos sobre la intencién de compra, el

posicionamiento de la marca y la frecuencia de uso de las motocicletas. También se exploré como

valoran los usuarios el servicio técnico y qué impacto perciben ante la posible apertura de una

sucursal en el distrito. Al interrogar sobre estos ejes, el estudio deja de ser una simple medicion de

popularidad para convertirse en una herramienta de prospeccion sobre la demanda real de servicios

postventa y mantenimiento preventivo.

Cuadro 21

Generalidades del instrumento de evaluacién

Tema:

Investigacion de mercados, para medir el grado de satisfaccion de las personas ciudadanas del

distrito de Sdmara

Objetivo de la investigacion por desarrollar:

Elaborar una investigacion de mercado donde se conozca en profundidad el nicho al cual se dirige el
producto y servicio, asi como el grado de satisfaccion de las personas ciudadanas del distrito de Samara.

Tipo de instrumento: Encuesta.

Definicion e
importancia:

Justificacion:

Definicién:

La encuesta es una herramienta de recoleccion de datos, que permite encuestar a
un mercado meta o un objeto de estudio para conocer su opinion respecto al tema
por investigar. Dicho instrumento se aplica a una poblacion en especifico, la cual
son los habitantes del distrito de Sdmara y sus alrededores. Esta se aplica mediante

una visita a la zona y de ser necesario, para recolectar mas informacion, se toman
en cuenta métodos virtuales de recoleccion de datos como el uso de Google Forms.

Importancia:

En esta se aplica un conjunto de preguntas que ayuden a obtener informacion de
las personas encuestadas que se considera importante para que la empresa se dé
cuenta de la aceptacion por parte de las personas de esta zona sobre la apertura de
esta sucursal de la distribuidora de motos marca Honda.

La herramienta de recoleccion de datos se selecciond debido a la eficacia y la
eficiencia para aplicarla a un grupo de muestreo de manera masiva. Por otra parte,
al ser una herramienta con instrucciones y preguntas estandarizadas para todos los
sujetos de estudio, facilita un mayor analisis de los resultados.

Por altimo, la encuesta permite recolectar datos de diversos temas a la vez que
generalmente estan enfocados en las distintas variables que se seleccionaron para
la investigacion.
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Obijetivos por
alcanzar con la
aplicacion del
instrumento:

Instrucciones para
completar el
instrumento:

Obijetivo general:

Implementar una encuesta a los habitantes del distrito quinto de Nicoya (Sdmara)
para un conocimiento adecuado sobre el grado de aceptacion de la nueva agencia
de motocicletas marca Honda.

Obijetivos especificos

° Saber la opinidn de los habitantes de la zona de Samara, sobre la
apertura de una nueva agencia.

° Identificar posibles mejoras futuras para que se tomen en cuenta en la
apertura de esta agencia.

° Estudiar acerca del servicio al cliente ofrecido en otras sucursales del
mismo distribuidor para un mayor conocimiento sobre como esta actualmente la
empresa y mejoras futuras.

Es importante mencionar que dicho instrumento se aplica por las estudiantes a los
habitantes de Samara, debido a que se considera de relevancia el contacto directo
con los sujetos de estudio:

° Las estudiantes les explican el instrumento a las personas a quienes les
aplicaran la herramienta de recoleccién de datos y las razones de aplicacion de
este, se ira leyendo una por una las preguntas y completando la encuesta
conforme con las respuestas que brinda el encuestado, de manera que las
estudiantes estan a cargo de dirigir y mantener el orden al reunir respuestas.

° Se leeran las preguntas conforme con el tiempo requerido por cada
persona encuestada para evitar sesgos en la recoleccion de datos. Para mayor
facilidad se pretende utilizar Google Forms para ir completando con las
respuestas que brinda la poblacion que se selecciond.
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Disefio de la encuesta
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DEPAG MOTORS

DREAM IT, MAKE IT REAL.

I. INTRODUCCION

Somos una empresa dedicada a la venta de repuestos, servicios de taller y distribucidn de motocicletas marca
Honda, que busca satisfacer las necesidades de los clientes, ofreciendo articulos y servicios de alta calidad.

Esta encuesta se elabor6 para medir el grado de aceptacidn por parte de los habitantes de la zona de Sdmara. Es un
sondeo conformado por diez preguntas que permiten conocer la opinion de dichos habitantes sobre los servicios y
productos que se pretenden ofrecer en esta nueva sucursal. Favor completar todas las preguntas. De antemano
agradecemos su colaboracién para realizar esta encuesta.

1. Edad

() 18 a 20 afios.
() 21 a 26 afios.
() 27 a 32 afios.

() 33 a38afios.
() mas de 39 afios.

2. ¢Considera usted importante la apertura de una nueva sucursal en Sdmara de esta empresa?

() Si.

() No.

3. ¢Cuales beneficios cree usted que trae a la zona la apertura de este nuevo local? Puede seleccionar mas de
una opcion.

() Maés fuentes de empleo.
() Fécil acceso a repuestos y motocicletas marca Honda.
() Comodidad del cliente.

() Acceso a un servicio de taller certificado

4. ¢Adquiriria usted una motocicleta marca Honda?

() Si.

() No.

5. Si su respuesta anterior fue no ;cudl es larazon por la cual usted no adquiriria una motocicleta de la
marca?

() Es muy costoso.
() No lo necesito.
() No me gustan.
() Ya poseo una.
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6. Si usted adquiere una motocicleta. (Cumpliria con los planes de mantenimiento ofrecidos por la empresa?
() Si.

() No.

7. ¢Ha visitado usted la sucursal de Nicoya, Santa Cruz o Liberia?

()Si

() No

8. Si su respuesta anterior es si, en una escala del 1 al 5, siendo 1 muy malo y 5 excelente ;Cémo calificaria
usted el servicio que se brinda al cliente?

1 2 3 4 5
Muy malo Malo Regular Muy bueno Excelente
9. ¢Considera que los vehiculos marca Honda llenan sus expectativas?
() Si.
() No.
10. ¢Cuan probable es que usted recomiende la marca?
() Poco probable
() Probable

() Muy probable

11. ¢Si usted tuviera que elegir una palabra para describir los productos y servicios ofrecidos por algunas de
las agencias (Nicoya, Santa Cruz y Liberia) qué palabra elegiria?

() Buena calidad.
() Eficientes
() Excelente atencidn

12. ¢Cuales caracteristicas de las que se mencionan considera usted importantes para adquirir una
motocicleta/cuadriciclo?

() Opciones de financiamiento.

() Precio

() Economia encombustible

() Disefio

() Respaldo de la marca en el pais

(') Disponibilidad de taller autorizado y repuestos

13. ¢En una escala del 1 al 5, siendo 1 muy malo y 5 excelente ;Cédmo calificaria usted las
motocicletas/cuadraciclos marca Honda?

1 2 3 4 5

Muy malo Malo Regular Muy bueno Excelente
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14, En una escala del 1 al 5, siendo 1 muy malo y 5 excelente ;Como calificaria usted la venta de repuestos en
la sucursal de Nicoya, Santa Cruz y Liberia?

1 2 3 4 5
Muy malo Malo Regular Muy bueno Excelente
15. En una escala del 1 al 5, siendo 1 muy malo y 5 excelente ;Cémo calificaria usted el servicio de taller en la

sucursal de Nicoya, Santa Cruz y Liberia?

1 2 3 4 5
Muy malo Malo Regular Muy bueno Excelente
16. De los siguientes estilos mencionados a continuacidn ¢Cual considera usted que es el mas buscado por la

poblacién de la zona de Sémara?

() Scooters.
WAVE 110 NAVI 110 ELITE

() Alta cilindrada.
CB500F CBR500R CB500X

() Doble propésito.
XR150L XR190L XR190CT
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(') Especiales.
CRF 450L CRF250R CRF 450R

() Sport.

XBLADE GL150 CARGO GL150WS
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17. En caso de no elegir el producto ;Qué otra alternativa seleccionaria?

() Yamaha

() Freedom

() Suzuki

() Férmula

() Kawasaki

() Prefiero Honda
() Otro

Para asegurar la coherencia con los objetivos de la investigacion, se definieron y
operacionalizaron las variables de estudio antes de redactar las preguntas. Este paso técnico
garantiza que el cuestionario no sea una lista de interrogantes aisladas, sino un instrumento capaz
de medir con precision los indicadores de mercado necesarios. Al alinear cada pregunta con una
variable especifica, los datos obtenidos facilitan un analisis descriptivo riguroso sobre la viabilidad

comercial en el distrito.
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Figura 3
Especificacion de las variables

3.4.3. Tabulacion y analisis de resultados

Tras la aplicacion del instrumento, los datos se procesaron mediante estadistica descriptiva.
El uso de frecuencias y porcentajes permitio una interpretacion clara de las tendencias de consumo
en Samara. Este anélisis no solo cuantifica la intencion de compra, sino que revela las percepciones

predominantes de los usuarios locales frente al servicio automotriz.

Los hallazgos se presentan a continuacién, estructurados segun las variables criticas del

estudio.
Cuadro 23
Edad
Respuestas Porcentaje
De 18 a 20 afios 14 13,3
De 21 a 26 afios 23 219
De 27 a 32 afios 23 219
De 33 a 38 arfios 21 20
Mas de 39 afios 24 229

Totales 105 100
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Grafico 1
Edad

m De 18 a 20 afios
m De 21 a 26 afios
De 27 a 32 afios
De 33 a 38 afios
m Mas de 39 afios

23

Fuente: elaboracién propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).

El Gréfico 1 evidencia una participacion igualitaria con respecto a las distintas edades de
los individuos a quienes se les aplico la encuesta. Por ejemplo, en el grupo etario de 18 a 20 afios,
la cantidad de respuestas fue de 14, lo que representa un porcentaje del 13.3 %. En el rango de 21
a 26 afios, se observaron 23 respuestas, equivalentes al 21.9 %. Ademas, en el grupo etario de 27 a
32 afos, respondieron 23 personas, lo que también corresponde al 21.9 %. Por otra parte, las
personas encuestadas de 33 a 38 afios fueron 21, con una representacion del 20 %. Por Gltimo, en
el grupo de mas de 39 afios, se obtuvieron 24 respuestas, lo que simboliza un 22.9 %. La pregunta
anterior permite dirigir estrategias especificas de mercadeo, segin la edad de los habitantes de la

Zona.
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Cuadro 24
Importancia de la apertura de una nueva agencia

Respuestas Porcentaje
Si 102 97,1
No 3 2,9
Totales 105 100

Gréfico 2
Importancia de la apertura

mSi mNo

Fuente: elaboracidn propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).

El Gréafico 2 muestra que, de las 105 personas encuestadas, 102 indican que consideran
importante la apertura de una nueva agencia Honda en la zona de Sdmara, Guanacaste, mientras
que solamente tres no lo consideran necesario. En términos porcentuales, quienes indicaron que si
representan un 97.1 % y quienes marcaron que no, constituyen un 2.9 % del total. En la pregunta
anterior, se puede observar que casi el 100 % de las personas encuestadas que habitan en la zona
estan de acuerdo con la apertura de la sucursal de Depag Motors en este lugar. Esta informacion es

relevante para el analisis de mercadeo correspondiente.



Cuadro 25
Beneficios de la apertura de la nueva agencia

Respuestas Porcentaje
Mas fuentes de empleo 57 54,3
Fécil acceso a repuestos y motocicletas marca Honda 61 58,1
Comodidad del cliente 46 438
Acceso a un servicio de taller certificado 46 438
Totales 224 213,3

Graéfico 3
Beneficios de la apertura de la nueva agencia

Acceso a unservicio de taller _ 438
certificado 46
Comodidad del cliente _ 42(’38
Fécil acceso a repuestos y motocicletas _58,1
marca Honda 61
Mas fuentes de empleo _5‘:3’73

0 10 20 30 40 50 60 70

Fuente: elaboracion propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).
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En el Grafico 3 se observa una lista de beneficios que puede tener la apertura de una nueva
agencia de la marca Honda en la zona de Sdmara, Guanacaste. El aspecto positivo que consideran
las personas encuestadas como mas importante es el facil acceso a repuestos y motocicletas de la
marca, con 61 respuestas y un 58.1 %. Por otra parte, la poblacion de estudio considera que esto
favoreceria crear fuentes de empleo para las personas, convirtiéndose en un beneficio social de
relevancia, con 57 respuestas y un 54.3 %. Por ultimo, la comodidad del cliente y el acceso a un
servicio de taller certificado son beneficios que se consideraron importantes, ya que 46 personas lo
indicaron, lo que representa el 43.8 % de las participaciones. Esta pregunta permite realizar un

andlisis de resultados que puede usarse en el estudio de mercadeo por llevar a cabo.

Cuadro 26
Compra de unidad marca Honda

Respuestas Porcentaje
Si 88 83,8
No 17 16,2

Totales 105 100
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Graéfico 4
Personas que deciden comprar Honda

mSi mNo

Fuente: elaboracion propia recolectada al aplicar la encuesta (2024).

El Gréafico 4 muestra como las personas encuestadas optarian por la compra de una
motocicleta de la marca Honda. Por esta razon, 88 individuos indicaron que si la comprarian, lo
que representa el 83.8 %, mientras que el 16.2 % corresponde a las personas que no adquiririan una
unidad de esta marca. Esta pregunta permite identificar que la apertura del local comercial es una
opcidn rentable, debido a que la mayoria de los encuestados considera que si optarian por comprar

motocicletas.
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Cuadro 27
Razones de no comprar Honda

Respuestas Porcentaje
Es muy costoso 2 91
No lo necesito 2 91
No me gustan. 6 27,3
Ya poseo una 12 545
Totales 22 100

Grafico 5
Razones por las que no se adquiere Honda

Ya poseo una F 545
No me gustan. F 273

No lo necesito .2_ 91

Es muy costoso .2_ 9.1

0 10 20 30 40 50 60

Fuente: elaboracidn propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).

El Gréfico 5 evidencia que 12 de las personas, lo que representa un 54.5 %, indicaron que
no comprarian una motocicleta de la marca Honda y la razon es que actualmente ya poseen una.
Por otra parte, 6 encuestados, equivalentes al 27.3 %, manifestaron que estos estilos no les
gustaban. Ademas, el hecho de que sean unidades costosas y el no considerarlas necesarias, debido

a que existen otros medios de transporte, fueron dos de las razones que seleccionaron 2 individuos
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en cada opcion, lo que simboliza un 9.1 % de las 22 respuestas en negativo. En este caso, dicha

pregunta permite identificar una serie de datos que pueden utilizarse para el estudio de mercadeo.

Cuadro 28
Cumplimiento de los planes de mantenimiento

Respuestas Porcentaje
St 93 88,6
No 12 114
Totales 105 100

Grafico 6
Cumplimiento de los planes de mantenimiento recomendados

Fuente: elaboracion propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).

En el Gréfico 6 se evidencia que de 105 personas encuestadas, 93 indicaron que estan
dispuestas a cumplir con los planes de mantenimiento que la empresa y fabrica ofrecen, lo que
representa el 88.6 % de participacion. Por otra parte, 12 de estas personas no cumplirian con los
planes ofrecidos, lo que equivale al 11.4 % del total. Esta informacion permite identificar que los

habitantes de la zona utilizarian el servicio de mantenimiento de las motocicletas y cuadraciclos si
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desean adquirir uno. Lo anterior aporta beneficios para el estudio de mercadeo por realizar y para

el estudio financiero, ya que muestra la rentabilidad del servicio.

Cuadro 29
Visitas a las agencias de Nicoya, Santa Cruz o Liberia

Respuestas Porcentaje
St 68 64,8
No 37 35,2
Totales 105 100

Gréfico 7
Visitas a alguna sucursal
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mNo

Fuente: elaboracidn propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).

De acuerdo con el Gréafico 7, se puede observar que, de las 105 personas encuestadas, el 65
% ha visitado alguna de las tres sucursales con las que cuenta la empresa Depag Motors S. A. Por

otro lado, el 35 % de la poblacién nunca ha visitado dichas sucursales. Esta pregunta genero
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respuestas positivas, ya que indica que la apertura de una sucursal en la zona de Samara es un
proyecto rentable, debido a que la mayoria de los habitantes ha visitado una de las sucursales

existentes.

Cuadro 30
Calificacion del servicio que se brinda al cliente al visitar

Respuestas Porcentaje
1 2 2.9
2 2 29
3 10 14.4
4 26 37.7
5 29 42
Totales 105 100

Gréfico 8
Calificacion del servicio que se brinda al cliente
37,7
29
14,5
29 29
|| ||
1 2 3 4 5

Fuente: elaboracidn propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).
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De acuerdo con el Grafico 8, se puede afirmar que un 2.9 % de las personas encuestadas
calificaron el servicio que se brinda al cliente en las distintas sucursales con un 1, lo cual significa
“muy malo”; otro 2.9 % lo calificé con un 2. Por otro lado, el 14.5 % de los encuestados califico el
servicio al cliente por parte de Depag Motors con un 3, lo que indica que el servicio fue “bueno.”
Ademas, el 37.7 %y el 29 % calificaron el servicio al cliente con un 4 y un 5, respectivamente, lo
que implica que para ellos la atencion fue “muy buenay excelente ”. Las respuestas a esta pregunta
ayudan a identificar el tipo de servicio al cliente que brindan en la actualidad las sucursales

existentes. Esto permite analizar dichas respuestas y aplicar diferentes alternativas de mejora para

la nueva sucursal.

Cuadro 31
Honda como marca que satisface al cliente
Respuestas Porcentaje
Si 93 933
No 7 6,7
Totales 105 100

Gréfico 9
Samara, Guanacaste. Expectativas sobre los vehiculos de la marca Honda

mSi mNo

Fuente: elaboracién propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).
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Con base en el Grafico 9 se puede mencionar que del total de personas encuestadas, el 93 %
de ellas asegura que los vehiculos de la marca Honda cumplen con sus expectativas, mientras que

el 7 % de las personas encuestadas afirma que esta marca no las satisface.

Cuadro 32
Probabilidad de recomendacion de la marca

Respuestas Porcentaje
Muy probable 70 66,7
Probable 30 28,6
Paoco probable 5 4,8
Totales 105 100

Grafico 10
Probabilidad de recomendacion de la marca
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Fuente: elaboracion propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).

El Graficol0 evidencia cuanto las personas recomendarian la marca Honda, ya que el 5 %
de las personas encuestadas indica que es poco probable que ellos recomienden la marca. Por otro
lado, el 28 % menciona que es probable que la recomienden. Sin embargo, el 67 % asegura que es

muy probable que recomienden esta marca de vehiculos.



Cuadro 33
Seleccion de palabra para describir la marca

7

Respuestas Porcentaje
Buena calidad 66 62,9
Eficientes 17 16,2
Excelente atencion 2 21
Totales 105 100

Grafico 11

Seleccion de palabras para describir la marca

m Buena calidad mEficientes mEXxcelente atencion

Fuente: elaboracidn propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).

Con respecto al Grafico 11, se puede analizar que el 63 % de las personas encuestadas

describe los productos y servicios ofrecidos por las agencias de Nicoya, Santa Cruz y Liberia como

de buena calidad, mientras que el 16 % menciona que para ellos estos servicios son eficientes y el

21 % los describe como de excelente atencién. Esta pregunta trae resultados positivos para el

estudio de mercadeo y financiero, debido a que los productos de buena calidad son aquellos que se

venden en el mercado.
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Cuadro 34
Caracteristicas relevantes al adquirir Honda

Respuestas Porcentaje
Precio 27 25.7%
Opciones de financiamiento 10 9.5%
Economia en combustible 12 114 %
Disefio 9 8.6 %
Respaldo de la marca en el pais 27 25.7%
Disponibilidad de taller autorizado y repuestos 20 19 %
Totales 105 100

Grafico 12
Caracteristicas relevantes al adquirir Honda
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En el Grafico 12 se evidencia que de 105 personas encuestadas, 27 indicaron que consideran
importante el precio, lo que representa el 25.7 % de participacion. Por otra parte, 12 de estas
personas no cumplirian con los planes ofrecidos, lo que equivale al 11.4 % del total. Ademas, 10
personas encuestadas consideraron relevante las opciones de financiamiento, lo que simboliza un
9.5 % de participacion. También 12 personas encuestadas mencionaron que es trascendental la

economia en el combustible, con un 11.4 %. Por otra parte, 9 personas encuestadas opinan que el
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disefio es una caracteristica importante para adquirir un vehiculo, abarcando un 8.6 %. Asimismo,
20 personas consideraron que es vital la disponibilidad de taller autorizado y repuestos, con un
porcentaje del 19 %. Finalmente, 27 personas encuestadas consideran que una caracteristica

importante es el respaldo de la marca en el pais, lo que representa un 25.7 %.

Cuadro 35
Calificacién de las motocicletas/cuadraciclos marca Honda
Respuestas Porcentaje
1 1 1%
2 1 1%
3 5 4.8 %
4 24 22.9%
5 74 70.5 %
Totales 105 100

Grafico 13
Calificacion de las motocicletas y cuadraciclos de la marca Honda
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Fuente: elaboracién propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).

Enel Gréfico 13 se puede observar la calificacion que otorgan las 105 personas encuestadas
a las motocicletas y cuadraciclos Honda. Se muestra que un individuo califica estos productos con
un 1, lo que representa un 1 %. Otra persona otorga una calificacion de 2, lo que también equivale

al 1 % del total. Por otra parte, 5 encuestados brindan una calificacion de 3, lo que simboliza un
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4.8 %. Ademas, 24 califican con un 4, lo que corresponde al 22.9 %. Finalmente, 74 objetos de

estudio califican estos vehiculos con un 5, lo que representa un 70.5 %.

Cuadro 36
Calificacion del servicio ofrecido por repuestos
Respuestas Porcentaje
1 1 1.2 %
2 2 2.4 %
3 12 143 %
4 36 42.9 %
5 33 39.2%
Totales 84 100

Gréfico 14
Calificacion del servicio ofrecido por repuestos
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Fuente: elaboracion propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).

En el Grafico 14 se puede observar la opinion de los objetos de estudio respecto a la venta
de repuestos en las sucursales de Nicoya, Santa Cruz y Liberia. Se muestra que un individuo brinda
un puntaje de 1, lo que representa un 12 %. Ademas, dos personas califican con 2, lo que equivale
a un 2.4 %. Por otro lado, 12 encuestados otorgan una calificacion de 3 al servicio ofrecido,

abarcando un 14.3 % del total. Asimismo, 36 califican con un 4 la venta de repuestos, representando
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un 42.9 %. Finalmente, 33 personas dan una calificacién de 5, lo que abarca un 70.5 % del total de

encuestados que respondieron a esta pregunta. Las respuestas obtenidas en esta pregunta también

aportan beneficios para el servicio que ofrece la empresa de ventas de repuestos, lo que evidencia

mejoras en la rentabilidad de dicho servicio.

2 24 2 24

Cuadro 37
Calificacion del servicio de taller en las agencias
Respuestas Porcentaje
1 2 2.4 %
2 2 2.4 %
3 14 17 %
4 33 39.2 %
5 32 39 %
Totales 84 100
Gréfico 15
Calificacion del servicio de taller en las agencias
45
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Fuente: elaboracion propia recolectada al aplicar la encuesta (2024).
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En el Grafico 15 se puede observar la opinion de las personas respecto al servicio del taller
ofrecido en las sucursales de Nicoya, Santa Cruz y Liberia. Se muestra que 2 individuos brindan
un puntaje de 1, lo que representa un 2.4 %. Ademas, 2 personas califican con 2, lo que también
simboliza un 2.4 %. Por otra parte, 14 encuestados otorgan una calificacion de 3 al servicio
ofrecido, abarcando un 17 % del total. Asimismo, 33 califican con un 4, lo que representa un
39.2 %. Finalmente, 32 personas dan una calificacion de 5, abarcando un 39 % del total de
encuestados que respondieron a esta pregunta. Esta pregunta aporta beneficios para la rentabilidad

del servicio de taller ofrecido en la empresa.

Cuadro 38
Preferencias de la poblacion de Sdmara

Respuestas Porcentaje
Scooters 13 12.4 %
Alta cilindrada 6 57 %
Doble propdsito 71 67.6 %
Especiales 15 14.3 %
Sport 0 0

Totales 105 100
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Grafico 16
Preferencias de la poblacion de Samara
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Fuente: elaboracidn propia recolectada al aplicar la encuesta (2024).

En el Gréfico 16 se puede evidenciar que, de las 105 personas encuestadas, 71 consideran
que la motocicleta de doble propdsito es la mas buscada por la poblacion de la zona de Sdmara, lo
que representa un porcentaje del 67.6 %. Ademas, 15 encuestados mencionan que el estilo de
motocicletas especiales es el mas buscado, lo que equivale a un 14.3 %. Por otra parte, 13
individuos consideran que el estilo seleccionado por la poblacion de Samara es el scooter, lo que
corresponde a un 12.4 %. Finalmente, 6 personas mencionan que el estilo mas buscado es el de alta

cilindrada, con un 5.7 %.
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Cuadro 39
Seleccidn de competencia versus Honda
Respuestas Porcentaje
Yamaha 49 46.7 %
Freedom 20 19%
Suzuki 17 16.2 %
Formula 6 5.7 %
Kawasaki 6 5.7 %
Prefiero la Honda 34 324 %
Otro 4 3.8%
Totales 105 100

Grafico 17
Seleccion de competencia versus Honda
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Fuente: elaboracion propia, recolectada al aplicar la encuesta (2024).

En el Gréfico 17 se puede observar que, de las 105 personas encuestadas, 49 prefieren la
marca Yamaha, lo que representa un porcentaje del 46.7 %. Ademas, 20 encuestados mencionan
que les gusta la marca Freedoom, lo que equivale a un 19 %. Por otra parte, 17 individuos

consideran que otra marca de su preferencia es la Suzuki, lo que corresponde a un 16.2 %. Ademas,
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6 personas también prefieren la marca Férmula, cubriendo un porcentaje del 5.7 %. También 6
habitantes de la zona consideran que la marca Kawasaki es de su agrado, con un porcentaje del 5.7
%. Por otro lado, 34 individuos comentan que prefieren la marca Honda, con un 32.4 %.
Finalmente, 4 encuestados mencionan que eligen otras marcas.

Los hallazgos indican que un sector considerable de los consultados percibe como necesaria
la apertura de una sede de Depag Motors S. A. en Sdmara. Esta postura se fundamenta en tres ejes:
la proximidad del servicio, el acceso inmediato a repuestos y la posibilidad de recibir
mantenimiento técnico autorizado sin los inconvenientes que supone el traslado a otros cantones.

Se detecta, ademas, una valoracion solida de la marca Honda. El consumidor la vincula con
la calidad y la durabilidad, factores determinantes en zonas de uso intensivo. Tanto la intencién de
compra como la disposicion a recomendar la marca funcionan como indicadores que refuerzan la

viabilidad comercial de la propuesta.

3.4.4. Interpretacion de los resultados del estudio de mercado

El estudio de mercado confirma condiciones para la expansion de Depag Motors S. A. en
Samara. Los datos demogréaficos y psicograficos muestran un perfil de usuario que busca movilidad
funcional; la motocicleta no es aqui un objeto de lujo, sino una herramienta para el trabajo y el
desplazamiento diario.

La marca Honda parte con ventaja. Su reputacion en calidad y durabilidad (un capital ya
consolidado) reduce la resistencia al consumo y mejora la posicién frente a la competencia local.
Esta confianza previa actda como un amortiguador ante la incertidumbre que suele acompafar la

apertura de un nuevo punto de venta.
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Como se menciond y los datos subrayan, el interés por los modelos de doble proposito
responde a la topografia de la zona. EI consumidor en Samara elige vehiculos por su resistencia
técnica. Los datos muestran que el comprador medio ignora el disefio visual frente a la durabilidad
del motor o la traccion. Es una decision légica. La topografia del distrito (marcada por rutas no
asfaltadas y pendientes pronunciadas) impone un criterio de seleccion basado en la utilidad. El
usuario no busca estatus a través de la carroceria, sino una herramienta capaz de circular por
terrenos hostiles sin averias constantes. Resulta razonable suponer que el entorno fisico dicta la
compra por encima de cualquier otra variable publicitaria.

Finalmente, existe una demanda insatisfecha. Los encuestados valoran la apertura no solo
por la venta de unidades, sino por el acceso a servicios técnicos y repuestos autorizados en su propia
localidad. El proyecto, por tanto, no solo es comercialmente viable, sino que resuelve un vacio
logistico en el distrito.

Los datos recopilados exponen patrones en el consumo de motocicletas en Samara. La
eleccion de cada modelo depende de la edad y el uso previsto. Existen, por tanto, nichos separados
en este mercado.

Quienes pertenecen a grupos de menor edad optan por el estilo sport. En cambio, los
compradores de mayor edad eligen modelos de doble propdsito. Esta tendencia parece responder a
una necesidad de transporte mixto o tareas de carga. Es posible que la geografia de la zona influya
en esta inclinacion hacia lo utilitario. Estas cifras definen la gestion del inventario y la oferta de la
proxima agencia. El éxito comercial depende de ajustar el stock a estas divisiones generacionales.
3.5. Resultados del estudio financiero

Este apartado analiza la viabilidad de la expansion hacia Sdmara mediante proyecciones y
métricas de rentabilidad. La estructura financiera se ha planteado bajo criterios de prudencia., ya

que se optd por separar la rentabilidad del modelo de negocio de los costos de financiamiento
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externos. Esta distincion permite, por lo tanto, observar la capacidad real de la nueva agencia para

generar valor de forma auténoma.

3.5.1. Disefio de la Inversion y estructura operativa

La inversion se orienta a sostener la operatividad desde la apertura. EI esquema integra
activos fisicos (CAPEX) y el Capital de Trabajo Neto Operativo (CTNO) necesario para cubrir el

ciclo de ventas sin recurrir a flujos externos durante la etapa inicial.

Tabla 1

Gastos Mensuales Operativos Propuestos (OPEX)
Rubro Monto Mensual (€)
Gastos de planillas (Ver Tabla 2) 4,836,669
Servicios publicos 335,500
Mantenimientos varios 587,900
Alquileres 1,767,600
Gastos administrativos 475,000
Gastos personales €455,000
Servicios profesionales 1,465,333
Transporte y mensajeria 213,420
Impuestos-patentes y licencias 576,283
Responsabilidad social comunitaria 732,000
Gastos Gerenciales 122,300
TOTAL GASTOS OPERATIVOS MENSUALES ¢10,867,005

La distribucion de costos muestra que la planilla operativa representa el 44.5% del
presupuesto, cifra que supera el gasto en alquileres o servicios profesionales. Este disefio financiero
permite externalizar tareas contables y legales. La intencion es clara: liberar al personal interno de

cargas administrativas para que se concentre en las ventas y el soporte técnico.

El equipo humano consta de siete colaboradores. (Es una estructura pequefia, pero

calculada). Estos perfiles cubren la administracion, la comercializacién de unidades y el area de
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repuestos. Se incluye también personal para el servicio técnico especializado, buscando abarcar los

frentes del negocio sin sobredimensionar la nGmina.

Tabla 2
Estructura de Planilla Propuesta

Puesto Salario Base Cargas/Obligaciones Total Mensual
Administrador 650,000 287,060 937,060
Asesor Ventas Unidades 500,000 220,815 720,815
Asesor Ventas Repuestos 500,000 220,815 720,815
Técnicos Taller (2) 800,000 353,304 1,153,304
Coordinador 450,000 198,734 648,734
Oficinista 455,000 200,942 655,942
TOTALES 3,355,000 1,481,670 4,836,670

El célculo de la planilla integra las obligaciones de ley en Costa Rica. Se contemplan cargas

sociales (CCSS e INS) junto con las previsiones de aguinaldo, cesantia y preaviso. Esta

metodologia busca evitar la acumulacion de pasivos laborales sin respaldo financiero. (Es, en

esencia, un ejercicio de blindaje contable). Al provisionar estos rubros desde el inicio, la empresa

protege su flujo de caja frente a eventuales liquidaciones o contingencias de seguridad social.

3.5.2. Presupuesto de Inversion Inicial (Afio 0)

El monto de la inversidn dota a la agencia de una posicion operativa sélida. A diferencia de

los calculos previos, esta propuesta integra una partida especifica para capital de trabajo, ya que es

una medida de prudencia financiera. La intencion es evitar la insolvencia técnica durante el

arranque y garantizar el inventario de motocicletas que exige la demanda en Sdmara. Al contar con

stock desde el primer dia, la empresa elude el riesgo de perder ventas por falta de disponibilidad

inmediata.
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Tabla 3

Inversion Inicial Requerida
Categoria Detalle de la Inversién Monto (&)
Activos Fijos (CAPEX) Maquinaria, Mobiliario y Equipo técnico 10,727,000
Activos Diferidos Gastos Pre-operativos, depdsitos y permisos 5,450,000
Capital de Trabajo Inventario Estratégico (Motos y Repuestos) 67,758,112
Fondo de Maniobra Efectivo inicial para operaciones 450,000
TOTAL INVERSION PROPUESTA 84,385,112

La inversion de 84,385,112 destina el 80% del capital a activos generadores de ingresos.
En este caso, el inventario. El porcentaje restante se divide entre la infraestructura y los activos
intangibles requeridos para la apertura legal del local. (Hablamos de una distribucién que prioriza
la operatividad sobre el gasto administrativo). Esta asignacioén busca que el grueso del flujo

financiero se mantenga en bienes con capacidad de rotacion inmediata.

3.5.3. Proyeccidn de ventas y generacion de ingresos

La proyeccion de ingresos toma como base el desempefio historico de las sedes actuales.
Este dato se ajusta segun la densidad demografica de Sdmara, ya que no es una cifra arbitraria, sino
un célculo de mercado local). Se estima que la agencia operara al 50 % de la capacidad de una
sucursal consolidada durante el primer afio. Esta estimacion conservadora permite absorber la fase
inicial de posicionamiento sin comprometer la liquidez. El flujo proyectado responde, por tanto, a

un escenario de ejecucion realista y no a una expectativa de saturacion inmediata.
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Tabla 4
Proyeccion de Ventas Mensuales y Anuales (Afio 1)
Departamento Ventas Mensuales Ventas Anuales (Afio 1) % de Mix
Venta de Vehiculos (Nuevos) 764,324,094 777,889,126 82.0%
Ventas de Repuestos y Accesorios 711,383,743 136,604,916 14.4%
Servicios de Taller y Mantenimiento 72,887,603 734,651,234 3.6%
TOTAL DE INGRESOS ¢79,095,440 948,645,276 100%

Para los afios posteriores, se proyecta un crecimiento moderado. La estrategia descansa en

la fidelizacion de clientesy la captura paulatina del mercado local. (No se asumen saltos disruptivos

en la demanda). Este avance paulatino responde a la maduracion de la marca en la zona. Al

consolidar la base de usuarios existente, el negocio asegura ingresos recurrentes que facilitan la

expansion de la cuota de mercado sin elevar drasticamente el gasto en publicidad.

3.5.4. Proyeccién de resultadosy flujos

La proyeccion de ingresos se basa en un crecimiento gradual. Se parte de una captura de

mercado equivalente al 50 % de lo que generan sedes ya consolidadas. La sucursal enfrentara una

curva de aprendizaje durante el primer afo, puesto que es el tiempo esperado para el ajuste

operativo. Los incrementos en las ventas deberian materializarse a partir del segundo periodo, una

vez superada la fase de posicionamiento inicial.
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Tabla 5

Estado de Resultados Proyectado (5 afnos)
Rubro Afio 1 ARfo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas Totales 948,645276  €977,104,634  €1,025,959,866 (1,077,257,859 (1,131,120,752
Costo de Ventas (€542,194,530)  (€558,460,366) (€586,383,384) (€615,702,553) (€646,487,681)
Utilidad Bruta 406,450,746 (418,644,268 (/439,576,482  (461,555306 (484,633,071
Gastos Operativos (€130,404,060) (€134,316,182) (€138,345,667) (142,496,037) (€146,770,918)
Depreciacion (¢876,720) (¢876,720) (¢876,720) (¢876,720) (¢876,720)
EBIT (Utilidad Op.)  €275,169,966 /283,451,366 (300,354,095 (318,182,549 (/336,985,433
Impuestos (30%) (€82,550,990)  (€85,035,410)  (€90,106,229)  (€95,454,765)  (€101,095,630)
Utilidad Neta €192,618976  ¢198,415956 /210,247,866 (222,727,784 (/235,889,803

El Estado de Resultados proyecta una utilidad neta que escala de los 192 millones en el
primer afo a los €235 millones al cierre del quinto. EI margen operativo se sostiene por el manejo
de los costos variables. Estos promedian el 57 % de las ventas, debido a que es un indicador de que
la rentabilidad no se erosiona con el volumen). La eficiencia en este rubro asegura que el

crecimiento de los ingresos se traduzca, efectivamente, en mayores beneficios netos.

3.5.5. Evaluacion de la Rentabilidad (VAN y TIR)

Para determinar la creacion de valor, se aplicaron las métricas de Valor Actual Neto (VAN)
y Tasa Interna de Retorno (TIR). Estos indicadores permiten concluir si el proyecto rinde por
encima del costo de oportunidad del capital (Ke). (En finanzas, este es el umbral minimo de
aceptacion). Si el rendimiento supera dicha tasa, la propuesta es viable. EI uso de ambas
herramientas ofrece una vision técnica sobre la capacidad del negocio para generar riqueza por

encima de una inversion pasiva.
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Tabla 6

Proyeccion de Flujosy Métricas de Inversion
Periodo Flujo de Caja Libre Factor 12% Valor Presente
ARo 0 (€84,385,112) 1.0000 (7'84,385,112)
Afio 1 193,495,696 0.8929 ¢172,771,514
Afio 2 199,292,676 0.7972 158,874,188
Afio 3 211,124,586 0.7118 150,274,548
Afio 4 223,604,504 0.6355 (142,104,264
Afio 5 (236,766,523 0.5674 (134,349,322
VAN 674,018,724
TIR 221%

El VAN de 674,018,724 indica que el proyecto genera excedentes. La Tasa Interna de
Retorno (221 %) deriva de una estructura de costos que aprovecha las economias de alcance de
Depag Motors S.A. Al utilizar la infraestructura administrativa existente para la nueva sede, el
gasto operativo se reduce drasticamente. La Tasa Interna de Retorno (TIR) proyectada del 221 %
se fundamenta en la naturaleza marginal de la inversion, la cual capitaliza las economias de escala
y la infraestructura administrativa preexistente de la casa matriz, minimizando el desembolso

inicial en activos no productivos.

Esta eficiencia en el gasto no es gratuita. Depende de la capacidad de la matriz para absorber
la carga operativa sin degradar el servicio. EI modelo financiero descansa en esa sinergia; si el
costo de adquisicion de las unidades aumenta, la TIR, aunque sea alta, podria contraerse con

rapidez.

3.5.6. Estrategia de capital y gestion del financiamiento

La viabilidad de la propuesta frente a socios e inversionistas descansa en los siguientes

criterios de estructuracion:
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a) Rentabilidad Operativa: EI modelo mide la generacion de caja de la sede Samara de

forma auténoma.

b) Inversion Unlevered: Se emplea capital propio para configurar un escenario base

conservador (evitando el ruido financiero del apalancamiento inicial).

¢) Gestion de Riesgos: Una tasa de descuento del 12 % integra la volatilidad cambiaria

y los ciclos de estacionalidad.

3.5.7. Memoria de Célculo y Notas Técnicas

Los métodos aplicados a los rubros sensibles se desglosan a continuacion:
1. Proyeccion de Ventas (Ingresos)
Los ingresos derivan de un contraste operativo con sedes activas:

a) Base de Calculo: Promedio de ventas de las agencias de Nicoya, Santa Cruz

y Liberia, situado en ¢132,247,230.

b) Absorcion SAmara: Se estima que, en su primer afio, la sede captara el 50 %
de la capacidad de una agencia consolidada. Esto sitla la venta mensual en

€66,123,615.

¢) Composicion: La facturacién se divide en Vehiculos (82%), Repuestos

(14 %) y Taller (4 %).
2. Costo de Oportunidad (Tasa de Descuento)

El 12 % se fijo mediante el método de acumulacion (Build-up Method):
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a) Tasa Libre de Riesgo (BCCR): 5.50 % (referencia de bonos soberanos).
b) Riesgo Pais: 2.50 %.

¢) Riesgo Sectorial/Regional: 4.00%. Este margen considera la dependencia

turistica de Guanacaste y las variaciones del retail automotriz.

El resultado del 12 % marca el rendimiento minimo para compensar la exposicion de los

accionistas.
3. Depreciacion de Activos
Célculo por linea recta sobre el valor de adquisicion:
a) Computo: Vida util de 5 afios (20% anual).
b) Maquinaria'y Mobiliario: Vida util de 10 afios (10% anual).
c) Ecuacién:

Depreciacion Anual = Costo del Activo / Vida Util

4. Capital de Trabajo (CTNO)

El inventario se dimension0 para cubrir 60 dias de unidades y 90 dias de repuestos. La cifra
busca garantizar disponibilidad en un entorno de logistica costera, donde el reabastecimiento suele

presentar demoras.

Sintesis del Proyecto: La apertura en Samara es una opcién de rendimiento alto. El disefio

financiero apunta a la recuperacion del capital en menos de un afio, con un valor neto proyectado
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de €674 millones. La propuesta busca el crecimiento del patrimonio de Depag Motors S.A. bajo

premisas de ejecucion realistas.
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Capitulo V. Conclusiones y recomendaciones
4.1. Conclusiones

La investigacion permitio establecer que Depag Motors S. A. cuenta con una estructura
organizativa adecuada para expandirse al distrito en Samara. A partir de las entrevistas aplicadas,
se identificaron los procesos administrativos necesarios para el funcionamiento de la nueva
sucursal, asi como los perfiles de puestos requeridos para garantizar una operacion eficiente. En
consecuencia, se concluye que la empresa posee la capacidad organizativa minima para ejecutar la
expansion sin afectar, de forma directa o indirecta, el funcionamiento de las otras tres agencias
ubicadas en Nicoya, Santa Cruz y Liberia.

El estudio técnico evidencié que el distrito de Sdmara cuenta con las condiciones necesarias
para la ubicacion de la nueva agencia, debido a dinamismo econdémico y a la afluencia de visitantes
nacionales y extranjeras. Asimismo, se determind que el nivel del inventario proyectado, tanto en
productos como servicios, presenta caracteristicas necesarias para posicionarse en el mercado local.
Estos resultados permiten concluir que el proyecto es técnica y operativamente factible.

En cuanto los resultados obtenidos del estudio del estudio de mercado muestran una
aceptacion potencial favorable de la marca Honda en el distrito de Samara, con especial énfasis en
los modelos de doble propositos, los cuales se ajustan a las condiciones de las carreteras y la
necesidad de movilidad de la poblacién local. Por otra parte, la segmentacion identificar un alto
interés del consumidor por esta marca, lo que conforma la existencia de un mercado con
condiciones propicias para la apertura de la nueva agencia.

El analisis financiero, basado en proyecciones de ingresos y costos operativos, permitio
estimar la rentabilidad del proyecto mediante indicadores como el Valor Actual Neto (VAN) y la
Tasa Interna de Retorno (TIR), los cuales arrojaron resultados positivos. Estos indicadores

demuestran que el proyecto es capaz de recuperar la inversion inicial y generar beneficios
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superiores al costo de capital. El corto periodo de retorno es inusualmente corto, lo cual se explica
por la baja inversion inicial requerida al compartir recursos con la estructura ya establecida. Al operar
con margenes cercanos al 30 %, el proyecto proporciona un margen de seguridad financiera que permite
ante posibles incrementos en los costos de importacion o caidas estacionales en la demanda. Ademas,
el periodo de recuperacion de la inversion, inferior a un afio, valida la propuesta. La factibilidad técnica
descansa en un margen operativo del 29 %, cifra que aporta la resiliencia necesaria para absorber
cambios en el mercado sin comprometer la rentabilidad neta o la estabilidad de la casa matriz, lo que
permite que este proyecto sea viable, factible y rentable.

De manera integral, los resultados de los estudios organizacional, técnico, de mercado y
financiero permiten concluir que la expansion de Depag Motors S. A. al distrito de Samara es viable,
factible y rentable, desde una perspectiva integral. La cuenta con las condiciones internas necesarias
para operar la nueva sucursal existe un mercado potencial con aceptacion del producto y los indicadores
financieros demuestran rentabilidad, lo que respalda la conveniencia del proyecto como alternativa de

crecimiento empresarial.



4.2.
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Recomendaciones

a)

b)

d)

Se recomienda ejecutar la apertura en Samara: Dado que la robustez de la estructura
organizacional actual permite absorber la nueva operacion sin deteriorar el

desempefio de las agencias que ya estan en funcionamiento.

Implementar la operacion de forma gradual: Es prudente ajustar el inventario y la
planilla segin el comportamiento real de la demanda en los primeros meses. De este

modo, se evitara costos operativos innecesarios durante la fase de asentamiento.

Formalizar la gestion ambiental: En un entorno turistico como Samara, conviene
integrar la agencia a programas como Bandera Azul Ecoldgica. Esta integracion no
solo asegura el cumplimiento normativo, sino que alinea la empresa con la cultura

local.

Establecer un sistema de monitoreo de mercado: Las preferencias del consumidor
pueden variar; actualizar la informacion competitiva permitira ajustar las estrategias

de venta y asegurar la cuota de mercado proyectada.

Supervisar los indicadores financieros en tiempo real. Se deben contrastar los
resultados operativos con las proyecciones del modelo para detectar desviaciones y

aplicar correcciones antes de que se afecte la sostenibilidad del proyecto.
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