
: :: Actividad #1 
=-=­=-=-=-=­=-=-
: :: Defina la idea de negocio. 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-, 
:-, 
:-, 
:-, 

::--> 
:-, 

:-> 
::--> 
:--> 
:--> 
:--> 
:--> 
:--> 
:--> 
:--> 
:--> 
:--> --, 
--, --, 
--, 
--, 
--, 
--, 
--, 
--, 
--, --, 
-, --------

Nuestra empresa de pinturas se dedica a la fabricación y 
comercialización de una amplia gama de pinturas y 

recubrimientos de alta calidad para diversos usos, desde 
aplicaciones residenciales y comerciales hasta 

industriales . Ofrecemos productos innovadores y 
respetuosos con el medio ambiente, garantizando 

durabilidad, fácil aplicación y un acabado superior. 

Recuerda: La Idea 
puede tratarse sobre 

un producto o servicio. 
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Actividad #2 

Determine la misión y visión de su emprendimiento. 

Misión: 

v;sión: 
Sel' lideres en el mercado de pinturas, reconocidos por 

nu<.!stra fnnovaclOn, calidad y compromiso con el medio 
.1mbionto, mientras expandimos nuestra presencia a nivel 

nacional e internacionaQ. 

: :: Establezca su estructura organizacional. En cada 
:-> recuadro, coloque la gerencia o puesto que crea :-> 
:-> necesario para su tipo de negocio. 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 

:-> 
:-> 
:-> 
:-> 

:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 

Presidente o CEO 

IMMHHii 

••• 
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Actividad #3 

Defina cómo su emprendimiento va a cumplir con 
los tres pilares de desarrollo sostenible empresarial 
(social, ambiental y económico} . 

Sostenibilidad social: .. _ _____ _ 
• B1c,nest,1r del empleado Crearemos un ambtente 

de tr,,baJo seguro v saludable, promoviendo la d1ve,rs1dad, 
cqu1d,1d e inclus1on. Otreceremo~ program.1to de del't~1rrollo 

profes1011.1I y pM!;On,11, asoqu1 ando opor1un1dados do 
crecimtento p.1ra todo~ los empleJdos 

Sostenibilidad ambiental: 

----

Como emprer.a de pinturas, entendemos la 1mportanc1a de 
minimizar nuestro impacto ambiental y operar d<' maner.1 

soslrmble Lo'l':t ,1cc1one~ que tomaremos incluyen 

Productor. Eco-Amigables Oe'Sarroll.uemos y 
comerciali1o1rcmos pinturas y recubrim1cnto!t con 

formulas b:i1,1s en VOC (compuest os orgamcos vol:ltiles) V 
sin solvontcs tóxicos N os onfocaromos en productos 

sostenibilida,d económica: 
49ififij3 n • . 

turar la s.o">tenil:nhtJ,nt economica de nue~tro 
neqoc ,o de p1nhH Jo; . 11u~ n1lvc.1n .. ·"10-. en 

Innovación y C.alido,I: Invertiremos en 
inve~tigacion y desarrollo p.na ofrecer producto~ 

innovadores y de alta calidad que se d1ferenc1en en el 
mr.rcado L.11nnov,1c1on continua no~ pNmllir:i satlt.f:icer 
mc¡or las noccs1dado~ de nu<."1-tros cliente~ y abrir nuevas 

oportunid;ldes dt> nrqocio 

Recuerda hacer uso 
de los objetivos de 

desarrollo sostenible 
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Actividad #4 

Complete el Modelo de Negocios Canvas . 

Socios 
clave 

Proveedores de 
miltoria& primas y 

■ pro~u_ctos 
qu1m1cos. 

• Distribuidores y 

&.¡;ori_stas do 
p1nturo.s. 

• Asociacion~s 
■ ambientale• y 
ccrtificacroras de 

~ duetos eco• 
amigables. 

• Empr,esas de 

a;:m;porttty 
loglsllca. 

• h1stituciones 
educ.11i11os y de 

Actividades 
clave 

• 1,,...,~ ttg-: c ,,\11 ~ 

··-""J r.-s:idvs:.to,;. 

• Ahl!"II' '"V 
;l"e>tl~,;- ; l !efll~ 

Prt<>r1>rT11HC,.. 

l;,¡t. T ITl.1'1tJl> tls'. 

1'9.alu('.S 

Recursos 
clave 

IN~ttlgndén y 

Propuesta 
de valor 

• Plnlm.i.!. do alta 

rm lidud can 
fótmu las cajas en 
VOC V r;ln gof\>e 

lóMleos. 
• PrO·!:! 

cenia cenia 

Relación con 
el cliente 

, Attmcio'I pcr&on,11 t,Ul.\ 

't asesorarrnmlo hH-:111cu 

, Prog1n•nn•1 d t'I -
fidelrzociO'l y dr'Jcuentos 
pam c: tlt•t1IC''I r~currer,1e!l.. 

• Sor vicio post•vonta y 
r,opo,tutOC11ico ~ 

• Co1111.micac,o.n 

cnn'!ltnnle e trG"J?"J de 

1ww<Jlt-t1e,s, red~ !,I.O(inJt•u 

~ c,;e"'º'· 
.,,, ........ ~ 

1rit1lblaceton y 
l(IIIOíil1mentacI0n pn1,1 

MO' Mi:•¡DtB c ontitlU!ll 

Canales 

• Ois 

Segmento 
de dientes 

• Hogares y 1 
consumidorus finales 

buscan p,roductos de 
pintura de alta calidad 
vco~amigables. 1 

• Empresas de 

construcción v 1 
remodelacíón. 

• Arquitectos v 
diseñadoree de intc rio 

• Minoristas y 

distribuidores de 
productos de pintura . 

• Instituciones 

educativas 

.., .., investigación p.-1ra • ProducclOrl V ccntroldEe 

wlld~áe l.:ts p irtJr,n. -

go~lt'rl 1b1liliad y la 
tespon 'labil idnd 

&oci :!I 

tespon 'labil idnd 

Tier,da!. 111opias V 
fr.11111111cias. 

tnb_uidOH"i v. 
m1non!ita!i 

, 1 i1,r,da en lin~ y 

comercia olocltonico. .., .., 
.., .., 
.., .., 
.., .., 
.., .., 
.., .., 
.., .., 
.., .., 
.., .., 
.., .., 
.., .., 
.., .., 
.., .., 
.., .., 

l+D. 
Agan,cias ae 
markellngy 

publicidad 

• C"n'"llil'ln de Is cadt>ltB di" 

M.1mrni.t.t10., loq1slic:.1. -
, Mertc.et:ngy¡un111odM 

d11 prod.,ctor.. 

, t.leorir:l,',11 V 'IO:>erteal 

cliente. 
, Pmgra~"l de r('dc.1:tfl" 

y maiie.•o d•.• 10111tluo&. 

Estrucutra de costos 

&oci :!I 

Costo !". do materias prima~ y productos qui micos 

I 
• Costos d o producción y control do calídad 

G;rntos de m arkoting y publicidad. 
Costos de d 1$tribución y logir.t1ca 
Salario!ó v boneflcios dol personal. 

G;rntos do invost1g.1eio" y desarrollo. 
Costos do ctir1 1ficae10nes y l iconci:ts 

ambiontalos. 

Ferias 'I m,anlot. dnl 

s.,ector. 

• J1ul11icid.a-d en 
medio& tradic:inn.\l11r, v 

d igrtaler.. 

• R9dor, r,oci.ala6 y 

.. 
arltPlingdo 
contenido5 

Fuentes de ingresos 
ven1,1 de produc1011 de pintur.1 ;il por 1113yor y mer,or 

Ingresos por serv 1c10•1 de asescrammnlo l ílc11ico 
v !.Oporto. 

Progrsmu de t1delluclon y su,s.crlpclOI\H 
Venta di!' ptodúCIOS personal11.1tl O'i V ediCIOU·e!i 

o~poci,1106 . 
lngre \01 por vent:rn en lrne., 'ti comercio 

------- e-lectromco 
Col.1bor•c1orcr. v proyectos cor, uu11tudonos y 

er-1pr,e!l3!. d el sector 

Recuerda: En la presentación "Modelo de 
_.. negocio" puedes encontrar la información 

necesaria para completar esta actividad . 



--------------------------------------------------------------------

Actividad #5 

Complete la siguiente matriz FODA: 

~ Fortalezas 

• Innovación en Productos: 
Desarrollar pinturas eco-amigables con 

baja emisión de VOC. 
• Calidad del Producto: Alta calidad 

y durabUidad de las pinturas. 
• Marca Reconocida: Reputación 
sólida y reconocida en el mercado. 

• Diversificación: Amplia gama de 
colores y acabados personalizados. 

• Compromiso Ambiental: 
Prácticas sosteru!bles y certificaciones 

ecológicas 

Mercado en Crecimiento: Creciente 
demanda por productos sostenibles y 

ecológicos. 
• Expansión Gcográlica: Posibilidad 

de expandirse a nuevos me.rcados 
nacionales e internacionales. 

• Innovaciones Tecnológicas: 
Adopción de nuevas tecnologías para 
mejorar la producción y distribución. 

• A fianzas Estratégicas: 
Colaboraciones con empresas de 

construcción y diseño. 
• Educación y Condencia: 

Incremento en la conciencia pública 
sobre In sostenibilidad y la salud. 

l Oportunidades 

Debilidades~ 

Costos de Producción: Costos elevados 
asociados a la producción de pinturas 

ecológicas. 
• Dependencia de Proveedores: 

Dependencia de proveedores específicos para 
materias primas. 

• Falta de F.sc.ala: Producción limitada 
comparada con competidores más grandes. 

• Logística! Retos en la distribución y 
enrrega eficiente de productos. 

• Marketing: Estrategia de marketing y 
publicidad aún en desaJTOllo. 

• Competencia Intensa: Competencia 
fuerte de grandes marcas establecidas. 

• Regulaciones Gubernamentales: 
C.ambios en las regulaciones ambientales 

que puedan aumentar costos. 
• Volatilidad de Precios: 

Fluctuaciones en los precios de las 
materias primas. 

• Cambios Económicos: 
Condiciones económicas adversas que 

puedan reducir el gasto del consumidor. 
• Preferencias del Consumidor: 

Cambios en, las tendencias y 
preferencia~ del consumidor. 

Amenazas ._j 

Recuerda: En la presentación "Qué me 
diferencia" puedes encontrar la información 
necesaria para completar esta actividad 



:-> 
:-> 

Actividad #7 

:-:- Establezca sus costos fijos, costos variables y con ello el :-> 
:-:- precio de su producto o servicio. Debe colocar el valor 
:-> 
:-:- monetario de cada costo (fijo y variable). 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 

:-> 
:-> 
:-> 
:-> 

Mis costos fijos 

:_ "-u,_., . 1, .., 1•11111111 <, l i i' ' 1 , '-¡ ¡ s,1 LJ l ,l• 

Mis costos variables 

.. r:a:; Yi i4ifü41· &L!uMnNi U 

2 Envases v ,embala es r2 ,>r un1.da 

:-, 

~liihiiiiÑiiiiMIGiiihiiüi&iihiiiiiiliffb aihiiih &. 11 .. 1•·'1f¡¡aif ··M-il,MW, 
:-> 
:-, 
:-, 
:-, 
:-> 
:-, 
:-, 
:-, 
:-, 
:-, 
:-, 

:-, 
:-, 

.1 ,, _•1 1r 1, 11 "' 111 '- ,1 1 , ~ 4 Costos de d1gt~1bucion 3 o r unida· 

jt:1"&44Mll,,IIS,lii4W-14A,it444 i; 

! l [ 1 , (11 1 1 '- \ : r T 'l 1 1 ' \ 1 ! 1 ¡ 11 '. 1 ' 

eu 
El precio de venta de mi 
producto / servicio es de: 

-

( (//; 1UJ t,-1"'·•·••m1;.w;.1 
-=========¿_ 

Recuerde que los costos 
variables son unitarios. 



:--> 
:--> 
:--> 
:--> 
:--> 
:--> 
:--> 
:--> 
:-> 
:-> 

Actividad #8 

: :: Determine el punto de equilibrio de su emprendimiento. 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 

:-> 
:-> 
:-> 
:-, 

:-, 
:-, 

:-, 
:-, 

:-, 
:-, ---------------;a ----------

Te recordamos la fórmula del punto de equilibrio en 
unidades y monetario (colones): 

Punto de equilibrio en 
unidades 

Punto de equilibrio 
monetario 

--

--

Costos fijos totales 

(Precio de venta - costo 
variable total) 

Precio de venta x punto 
de equilibrio en 

unidades 

Realiza el cálculo: 

Punto de equilibrio en 

unidades 

Punto de equil ibrio 
monetario 

> ( 1!48:ijjj),1 ) 

\Punto de Equillbno Monetario::; 8432 .80 

~ 
Recuerda: El punto de ,equilibrio te ayuda a 
conocer cuántas unidades o servicios debés 
vender para que podás recuperar tu inversión. 
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Actividad #9 

Determine cuáles son los pasivos y activos de su negocio. 

Solamente, debes mencionar cuáles serían los activos y 

pasivos, no es necesario poner el valor monetario de los 

mismos. 

Activos Pasivos 

e Terrenos 
- Deuda, et corto y lctrgo plozo 

A • Edificios 
A 

• 

• Seloriol por pagar 

- • Equipo de ofici11a A • Inventario adquirido a 

• crédito 

A Hernrnffntua y -.i1poa A 

w, de pintura 
w, Cuenta. por pogar o proveedora 

e • Vehículos e Impuatos por pagar 

- • ~•ntu por cobnsr -

- I"""tario de plnNra y mot.rfGla -

- Fwfwltu o denc:hol de pl'Opied<1d lnt&l•chw -

--
Ejemplos de activos: Terrenos, equipo de oficina, 

cuentas por cobrar, vehículos y patentes. 

Ejemplos de pasivos Deudas a cort 

salarios, inventarioycuentas o Y largo plazo, 

P0rpagar. 



~ Actividad #10 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 

: :: Investigue cuántos productos o servicios existen en el 
:-> mercado iguales al que mi emprendimiento ofrece. 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-:> 
:-> 
:-:> 
:-:> 
:-> 
:-> 
:-:> 
:-> 
:-:> 
:-> 
:-> 
:-:> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 

:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-> 
:-:> 
:-> 
:-:> 
:-:> 
:-:> 
:-:> 
:-:> 
:-> 
:-> 
:-:> 
:-> 
:-> 
:-:> 

:-> 
:-:> 

En el mercado, existen varios productos y servicios 
similares que ofrecen pintura de alta calidad. Estos 
pueden incluir marcas reconocidas de pintura premium, 
empresas especializadas en pintura de alta gama para 
interiores y exteriores, servicios de pintura personalizada, 
pinturas ecológicas y de bajo VOC (compuestos orgánicos 
volátiles), entre otros. La competencia puede variar según 
la ubicación geográfica y el enfoque específico del 
producto o servicio que ofrece tu emprendimiento. 

La competencia fomenta 
la actividad empresarial y 

la eficiencia, da al 
consumidor más donde 

elegir y contribuye a 
bajar los precios Y 
mejorar la calidad. 



aJar os precios y 
mejorar la calidad. 
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~ Actividad #11 
:-> 
:-> 

:-> 
:-> 

:--=- Determine cúal es la importancia de cumplir con las :-, 

:--=- obligaciones tributarias y cómo se debe liquidar una 
:-, 

:--=- empresa. 
:-> 
:-> 
:-, -----------, ---, ---, ---, 
--, -------------------------=-
-=--=-
-=--=-
-=--=-
-=--=-

Importancia de las obligaciones tributarias: 

,. Legalidad: Cumplír con las obUgaciones tributarias es un requisito 
- legal. Las leyes fiscales exigen a las empresas pagar impuestos de acuerdo - ­

con sus ingresos y actividades comerciales. 
1. Evitar sanciones: El incumplimiento de la.s obligaciones 

tributariu puede resultar en sanciones financieras y legales, como 
multas, intereses de mora y posibles acciones legales por parte de las 

autoridades fiscales. 
3. Reputación: Una empresa que cumple: con sus obligaciones 

tributarias demuestra responsabilidad y transparencia, lo que contribuye 
- a una buena reputación empresarial y a relaciones positivas con clientes, 

proveedores y autoridades. 
4- Estabilidad financiera : AJ cumplir co.n los impuestos y 

contribuciones, la empresa evita problemas financieros futuros que 
podrían surgir debido a deudas fiscales acumuladas. 

¿ Cómo se liquida una empresa? 
1. Decisión de Uquidación: La decisión de liquidar una empresa se 

toma en una reunión de accionistu o junta directiva y se debe 
documentar ,en actas. 

2. Designación de liquidadores: Se designa a una persona o 
grupo de perso:nas como liquidadores, quienes serán responsables de 

llevar a cabo el proceso de liquidación. 
3. Cese de actividades: La empresa debe cesar todas sus 

actividades comerciales y notificar a clientes, proveedores y autoridades 
peninentes sobre la liquidación. 

4. Pago de deudas: Se liquida el activo de la empresa para pagar 
las deudas pendientes, incluyendo impuestos, salarios, proveedores y 

otros compromisos financieros. 
5. Registro de la liquidación: Se realiza el registro de la 

liquidación ante las autoridades competentes, como la oficina de 
registros mercantiles y la administración tributaria, según 135 leyes 

locales. 
6. Distribución de activos restantes: Una vez que se han pagado 

todas las deudas y obligaciones, cualquier activo restante s,e distribuye 
entre los accionistas de acuerdo con sus participaciones en la empresa 

7. Cierre definitivo: Finalmente, se obtiene la cancelación de la 
empresa y se procede al cierre definitivo de su registro ante las 

autoridades correspondientes. 

Guia para planear Yo Emprendo 



de 

Guia para planear Yo Emprendo 

¿Cu4il es el tema que nos 
Interesa? 
(Problema y descripción) 

¿Por qué es importante 
estetema7 
(Justificación) 

¿Para quilnes lo vamos 
a hacer? 
(Público meta) 

¿Para qué es la actividad? 
(Objetivo) 

RI objetivo es desarrollar 
e implementar una 

estrategia de marketing y 
ventas efectiva que 

aumente la demanda de 
tus servicios de pintura 
de alta calidad y mejore 

la rentabilidad de la 
empresa. 

¿Qu6 necesitamos? 
(Recursos y materialff) 

Equipo de marketing y 
ventas capacitado. 

• Presupuesto para 
campañas publicitarias y 
promocionalcs. 

• Herramientas de 
análisis de mercado. 

• Alianza.~ estratégica.~ 
con proveedores y empresas 
ele! sector. 

El tema de interis es mejorar la estrategia de marketing y ventas para tu empresa de pinturas, incluyendo la idcnriñcación de nuevos mercados y la optimización de procesos 

fu importante mejonr la estrategia dc markttingy ventas para-aumentar la visibilidad de tu empresa, llegar a más clientes potcnci.iiles y aumentar las ventas, lo que contribwrá al c~lmicoto y la rentabilidad del 
negocio. 

El público objetivo incluye clientes residenciales, comerciaJes, contratistas y arquitectos que requie.ran servicios de pintura de alta 
calidad. 

¿Qu6 vamos a hacer? 
(ActJvldades) 

lkaUur un wuw1> de rncr<ado p:ira 
identificar opoctunldadc,s y 
cnmpeddcu'd. 

• Oolinlr una propuHU el• .. i.,, 
úniOl para de~t:.ltar la cali<hfl de 1us 
Mrvidns. 

• Ocsarrnlbr t ll'nplementar 
campañas de mar~eting dig,111 y 
tr:\c.li\"lunal. 

• E,;1 ahle« r ilianu< eta ratigka.< 
('01\ c=mpn:sas rrbcionidaS. 

• Cap;tci1>r al equípu do"""'"' en tá:·nicas cft:erivas tlc aq~uciac:ióo y 
cierre de vt"ntas. 

¿Cu6ndo lo vamos a 
hace(? 

(Cronograma) 
Mes r2: Análb is J e mcrca<lo y 
Jcfmición de propuestn de 
valor. 

• Mes r4: Desarrollo e 
implementación de estrategias 
de marketing. 

• Mes 5-6, Ejecución de 
campañ:as y scguimienm de 
l'\!sultados. 

• Mes rn: Evaluación de 
impacto y a~'tcs en la 
esuatcgia según ~ea necesario 

¿Qué qu«em01 lograr'l 
(M«as y Resultados) 
Aumento del 30% en las 
ventas en los próximos 6 
meses. 

• Incremento del 20% 
en la t."\Jota de mercado 
dentro de un año. 

• Mejora en la 
percepción de la marca y 
rttonocimiento en el 
sec.:tor. 

¿Qui.n lo hace? 
(Responsables) 

,. A,,illil, de mercado y d<línición de pcopuena do ,-.Jor, • R,spotmble: Eqw¡,o d, 012tl«ting y aoílisls d< 

1 
mertafo, 

:i. Dc1atrollo • impl<menuclcln do """"!lW dt ma.rkcring: 
• Responsable !!quipo ck m•cltctlft8y publicidad. 

1 
), E·;erut.ic)n de camp;11\ar. y seguimi~10 de rtiuhatlo~: Rcspoouble; 1:qwpo d, rrwuting y ,utas, ◄· Evaluat:i1)n de imp.,ctu y aju);1cir. en I;, c!ltntcgi•: • RQfKKl,.¡altilc: Cte.TCOO.a o di'"dó" Jc,I pruycctu. CT1 ccor:dln><ión con el •quipo do 1natktung y ven,u. 
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NOTAS 
_ 1. Segmentación de mercado: Identifica segmentos específicos dentro -

de tu mercado objetivo, como clientes residenciales, comerciales, 
- contratinas o arquitectos. Desarrolla estrategias y mensajes de 
- marketing personalizados para cada segmento. 

1. Propuesta de valor única: Destaca la calidad, durabilidad, 
- variedad de colores o servicios especializados que ofrece tu empresa de 
- pinturas. Comunica claramente por qué rus productos o servicios son 
_ superiores a los de la competencia. 

3. Marketing digital: Utiliza estrategias de marketing digital, 
- como SEO (optimización para motores de búsqueda), publicidad en 
_ redes sociales y marketing de contenidos, para aumentar la vis.ibilidad en 

linea de tu empresa y atraer clientes potenciales. 
4. Alianzas estratégicas: Establece alianzas con proveedores de 

_ materiales de construcción, decoradores de interiores, empresas de 
renovación de viviendas u otros socios que puedan recomendar rus 

- servicios de pintura a sus clientes. 
5. Atención al cliente: Ofrece un excelente servicio al diente 

desde el primer contacto hasta la finalización del proyecto. La 
- satisfacción del cliente puede llevar a recomendaciones y clientes 
_ repetidos. 

6. Promociones y descuentos: Implementa promociones 
- especiales., descuentos por volumen o paquetes de servicios para 
- incentivar las ventas y fomentar la lealtad de los clientes. 

7. Estrategia de precios: Establece precios competitivos que 
- reftejen el valor de rus productos o servicios. Considera también 
- opciones de financiamiento o planes de pago para facilitar la compra a 

tus clie.ntcs. 
8. Feedback y mejora conti.nua: Solicita regularmente feedback 

- de tus clientes para identificar áreas de mejora y ajustar rus estrategias 
_ según las necesidades del mercado y las preferencias de tus clientes. 

- Estas estrategias pueden ayudarte a fortalecer la posición de tu empresa -
_ en el mercado de pinruras y a alcanzar tus objetivos de crecimiento y 

rentabilidad. 

SERVICIO COM UNAi. 
ESTUDIANTIL 
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Actividad #6 

Elabore un logo, slogan y diseñe su marca empresarial. 

El logo de mi 
primer ~ 

emprendimiento 

Aura Pop 

guln" [,, ,n:t 1 ,tu,.,\ 1,nlLuHc 

Slogan ~ filliiiiihiii EMHEMPiPIH 

Colores 
principales de mi 
marca 
empresarial 

Puedes dibujar el 
logo o hacerlo de 
forma digital. 
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