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CAPÍTULO I 

PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
  



8 
 

 

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

Se desarrollará un plan de negocios para considerar si es rentable o no, la 

creación de una empresa dedicada a la comercialización de chocolate en el 

cantón de Escazú, realizando un estudio de mercado y financiero, para saber si el 

proyecto es viable o no. 
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1.1.1 Antecedentes de problema 

En el mundo se sabe que el chocolate es unos de los productos  líderes en lo que 

es principalmente, el mercado dulce.  Este exitoso producto es extraído de la semilla 

de cacao donde se puede encontrar en zonas tropicales y a su vez funciona como 

materia prima. 

  

Con  el paso de los años, el paladar de los costarricenses  ha sido más 

selectivo y exigente, por lo que la oferta y la demanda ha  aumentado año con año. 

A nivel nacional se conoce que somos productores del cacao, pero no es explotado 

en comparación con otros países del área.  
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1.1.2 Delimitación del problema 

Con el proyecto de investigación se pretende crear una empresa con un punto de 

venta en la provincia de San José, específicamente en el cantón de Escazú, con la 

finalidad de comercializar chocolate importado desde Suiza, Bélgica y México, los 

cuales son productos de alta calidad, reconocidos a nivel internacional, pero con la 

desventaja que se desconoce el tamaño del mercado. 

  

Se pretende hacer un plan de negocios donde se tomará en cuenta el estudio 

de mercado, la rentabilidad operativa-financiera, así como un estudio de perfil del 

negocio.  
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1.1.3 Problematización del Problema 

Por la falta de tener un punto de venta,  muchos clientes optan por comprar el 

chocolate nacional o internacional a la competencia, por lo que se pretende 

comercializar en un punto del cantón de Escazú, ya que allí las clases sociales 

predominante son la clase media alta y alta,  donde hay un mayor y mejor mercado 

en una zona altamente comercial. 

 

Otro de los problemas es la falta de publicidad del chocolate que se va a 

comercializar, ya que en el país se conocen otras marcas tanto nacional como 

internacional, que maneja la competencia y el consumidor sólo tiene dichos 

productos en mente, por lo que se pretende es que el chocolate que se va a 

comercializar en un punto de venta en Escazú, hará que poco a poco el consumidor 

se vaya familiarizando y siendo aceptado.   
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1.1.4 Justificación del problema 

Con este plan de negocios se pretende establecer en la zona oeste de la gran área 

metropolitana, específicamente en el cantón de Escazú,  la comercialización de 

chocolate tanto de producto terminado como materia prima. 

     

Con este proyecto se espera realizar un estudio mercado para saber los 

gusto y preferencias del consumidor, así como su mercado meta al cual va a ir 

dirigido el producto. También la parte económica, ya que es un cantón donde  una 

gran parte de la población es de clase media a clase media alta, por lo que hace 

que la comercialización sea más rentable. 

 

El chocolate es un producto apetecido por niños, jóvenes, adultos y personas de 

la tercera edad, aumentando  el desarrollo comercial y laboral  del cantón,  para el 

crecimiento económico tanto de la zona como a nivel nacional. 
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1.2  FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

¿Será rentable la comercialización de productos de chocolatería en el cantón de 

Escazú, a partir del primer semestre de 2017?  
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1.3  OBJETIVOS 

Hernández (2010) “Señalan a lo que se aspira en la investigación y deben 

expresarse con claridad, pues son las guías del estudio.”(p.37) 

 

1.3.1 Objetivo general 

 

Bernal (2010) 

“debe reflejar la esencia del planteamiento del problema y las ideas expresada en 

el título del proyecto de investigación.” (p.99) 

Niño (2011) “engloban de manera amplia y consolidada el fin o fines, logros y metas 

de la investigación.  

Guía_3 ciencias sociales 2016(2016) “Constituye el enunciado global en cuanto al 

resultado final que se pretende alcanzar con la investigación por realizar.” (p.23) 

 

 Elaborar un plan de negocios que identifique las condiciones operativas y 

financieras para la comercialización de productos de chocolatería en el 

cantón de Escazú, para el primer semestre del 2017. 
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1.3.2 Objetivo especifico 

Se define como objetivo específico por Bernal (2010) 

“…deben formularse de forma que estén orientados al logro del objetivo general, es 

decir, que cada objetivo especifico este diseñado para lograr un aspecto de aquel.” 

(p.99) 

Niño (2011) “designan las metas o logros parciales que conducen al objetivo general  y, 

por tanto, guarda estrecha relación con él.” (p.50) 

 

A continuación, se formulan los objetivos específicos que serán investigados para la 

elaboración del presente trabajo. 

 Analizar requisitos técnicos y legales para preparar un plan operativo del negocio 

de productos de chocolate. 

 Analizar el mercado para establecer un plan de comercialización de productos de 

chocolatería. 

 Determinar la factibilidad financiera del negocio. 

 Formular el plan del negocio. 
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1.4  ALCANCES Y LIMITACIONES DEL PROBLEMA 

1.4.1 Alcances 

La presente investigación se pretende hacer en la zona de Escazú, para realizar un 

plan de negocios con el fin de determinar si es factible o no la realización de la 

misma. Por lo que se va desarrollar un estudio de mercado para saber los gustos y 

preferencias de los consumidores, así como un estudio operativo-financiero para 

saber qué tan rentable es crear una comercializadora de chocolate en dicho sector. 
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1.4.2 Limitaciones 

 Por ser un tema delicado se trabajó para obtener la mayor cantidad de 

entrevistas y así enriquecer el análisis de resultado, pero se logró entrevistar 

dos empresa potenciales de consumo masivo de chocolate. 
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CAPÍTULO II 

MARCO TEÓRICO 
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2.1 CONTEXTO HISTÓRICO 

2.1.1 Historia del chocolate 

La palabra cacao proviene del maya “Kaj”, que quiere decir amargo y “Kab”, 

que quiere decir jugo. Estas dos palabras al pasar fonéticamente al castellano 

sufrieron una serie de transformaciones que terminaron en “cacaotal” que 

luego paso a cacao. 

La palabra chocolate también proviene del maya de las palabras “chacau”, 

que quiere decir alguna cosa caliente y de la palabra “kaa”, bebida. También 

estas palabras se unieron y sufrieron una serie de transformaciones en 

castellano, hasta llegar a “chocolate.” (Enríquez, 1985, p.7) 

2.1.2 Visión 

 

Ser la primera empresa líder en el cantón de Escazú con la mejor opción de 

compra en chocolate importado de Suiza y Bélgica, tanto en materia prima 

como en producto terminado. 

 

2.1.3 Misión 

 

 

Hernández (2011) 

“es lo que hace la empresa para satisfacer una necesidad de los usuarios y 

clientes.” (p.279) 
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Para la empresa se crea la siguiente misión: 

Satisfacer las necesidades y deseos del cliente de adquirir un chocolate de 

primera calidad a un precio justo y sintiéndose satisfecho con el producto. 

  

 

 

2.2  CONTEXTO TEÓRICO 

A propósito del primer objetivo de este proyecto de graduación, se procede a 

describir las condiciones técnicas y legales que permiten sustentar el inicio de 

operaciones. 

 

2.2.1 Estudio técnico 

El estudio técnico va de la mano con el estudio de mercado ya que ambos 

definirán los parámetros de la demanda en un bien o servicio que se brinde, 

como también la ubicación del negocio, por lo que se debe responder a varias 

preguntas, como por ejemplo: ¿Cuánto vender?, ¿Dónde posicionar el negocio?, 

¿Cómo vender?, además de considerar los casos de producción y todas las 

actividades de inversión de capital que se requiere para disponer de toda la 

infraestructura, mobiliario y personal necesario para que el negocio funcione de 

forma correcta.   

 



21 
 

 

Es importante indicar, que un objetivo fundamental del estudio técnico es que 

debe velar por el tamaño de la infraestructura, la ubicación, el equipo de trabajo, 

entre otros valores y que se acerquen al ideal para la comercializaron de un bien 

o servicio. 

 

 

 

2.2.1.1 Localización óptima 

Según lo que indica Baca (2013): 

“Es lo que contribuye en mayor medida a que se logre la mayor tasa de 

rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo unitario mínimo 

(criterio social).” (p.110) 

 

La localización óptima es fundamental en el estudio técnico para determinar la 

ubicación exacta para instalar un proyecto de inversión, esto para que nos 

determine la mayor rentabilidad. 

 

La localización busca también estar ubicado de sus proveedores, esto para no 

tener que incurrir en un gasto extra de transportar la materia prima al negocio o 

tiempo de colaborar y gasolina para poder tener el producto. 
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 Por otra parte, la parte de la locación de los clientes es importe ya que se está 

en tiempos donde los clientes son más exigentes con el producto y que el 

servicio que se brinde sea rápido. 

 

Otro factor que se debe tomar en cuenta es la locación de los competidores de 

la zona, así como el competidor directo, y también se busca estar cerca de 

competidores complementarios para ser llamativo para el cliente. 

 

Para el caso de este proyecto se decidió establecer la ubicación hipotética del 

negocio de comercialización de chocolatería en el cantón de Escazú, 

considerando entre otras razones: la densidad de población, el reconocido poder 

adquisitivo de una gran cantidad de habitantes de este cantón que se ubican de 

acuerdo con sus ingresos dentro del nivel medio alto y alto, además que de 

acuerdo con información comercial a que se tiene acceso, existen muchos 

clientes “amantes del chocolate” en ese lugar. 

 

2.2.1.2 Ley municipal 

Entre los requisitos que se deben cumplir deben de considerarse en primer lugar 

los solicitados por las municipalidades respectivas donde se ubicará el negocio 

y es necesario cumplir con todos los requisitos para estar ante la ley en regla. 

Toda actividad comercial debe contar con un permiso o patente otorgada por la 

municipalidad y esto conlleva al pago de impuestos por el tiempo en que esté 

comercializando. 
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Previo a contar con la patente, para el permiso de solicitud de uso de suelo y 

alineamiento de la municipalidad de Escazú, se deben suministrar algunos 

datos, como: 

El nombre del solicitante para el permiso, número de teléfono, fax si se tiene, 

correo electrónico, el plano catastrado, el área y estado del terreno, la dirección 

de la propiedad donde se colocará el negocio y si se encuentra con 

construcciones existentes. 

 

Se pide si va solicitar, una consulta general, para construir, la patente o 

Ministerio de Salud, se debe describir el tipo de solicitud, para la patente se debe 

describir la actividad comercial, para esto ya debe estar en solo locales 

existentes. 

 

Y por último, firmar y dar fe que todos los datos suministrados deben ser ciertos. 

Toda la información de la ley municipal así como sus requisitos está en anexo 

#4. 

 

2.2.1.3 Ministerio de Salud 

De igual forma es necesario y obligatorio cumplir con todos los requisitos y 

documentos que solicite el Ministerio de Salud Pública. 

 

En el formulario detalla varios puntos relevantes para optar por el permiso como 

son: el motivo de la presentación de mismos, si  es primera vez o para renovar, 

la categoría de riesgo a nivel ambiental y de salud: A(riegos alto), B(riego 
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moderado) y C(riesgo bajo), además del tipo de  actividad comercial a la que se 

va a dedicar, nombre comercial del establecimiento, provincia, cantón, distrito, 

nombre, cédula, teléfonos, correo electrónico del representante legal del 

establecimiento, lugar donde notificar, ya sea en el establecimiento o donde 

indique. 

 

Otros requisitos son: una declaración jurada en el caso de ser por primera vez, 

copia del comprobante de pago del servicio (varía dependiendo de la 

clasificación de riegos del negocio), certificación de la personería jurídica 

vigente, y copia de la cédula de identidad. Número de NIS del acueducto y 

alcantarillado. Ver anexo #5. 

 

2.2.1.4 Requisitos Tributarios 

En este caso el representante de la empresa, la cual funcionará como persona 

física, debe estar legalmente inscrito ante la Dirección General de la Tributación 

Directa, lo cual se logra presentándose a la oficina de la administración tributaria 

con la cédula de identidad vigente.  

 

Una vez que el negocio esté operando, se debe cumplir con las declaraciones 

tributarias y con el pago del respectivo impuesto. 
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2.2.1.5 Otros requisitos 

La empresa además debe estar inscrita ante la Caja Costarricense de Seguro 

Social y otras instituciones de seguridad social, como por el ejemplo el Instituto 

Nacional de Seguros. 
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2.2.2  Estudio de mercado 

Antes de iniciar con el estudio de mercado, se debe mencionar qué es mercado; 

primeramente, se dice que mercado es ofrecer un producto o servicio donde 

haya oferta y demanda, es decir, que el producto o servicio que se ofrezca tenga 

un mercado que pueda abarcar una necesidad. Como los menciona Córdoba y 

Baca. 

Córdoba (2011) nos indica que: 

“El mercado es el punto de encuentro de oferentes con demandantes de un bien 

o servicio para llegar a acuerdos en relación con la calidad, la cantidad, y precio.” 

(p.52) 

Por otra parte Baca (2013) define mercado como: 

“Área en la que confluyen las fuerzas de la oferta y la demanda para realizar las 

transacciones de bienes y servicios a precio determinado.” (p.24) 

 

El estudio de mercado es uno de los elementos más importantes del plan de 

negocios para la toma de decisiones, ya que con esta herramienta se determina 

el tamaño del mercado que se estará comercializando, ya sea un producto o 

servicio. 

 

Con este estudio se conocerán las necesidades, así como los gustos y 

preferencias de los consumidores.  También se debe tomar en cuenta que hoy 

los consumidores están más informados que antes, por lo que se debe valorar 

que el producto o servicio que se brinde sea de calidad (producto y servicio al 

cliente) como el  precio, que sea un monto razonable. 
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Los pasos o etapas que comprenderá el proyecto son: 

 

2.2.2.1 Producto 

El producto como lo menciona Moferrer (2013)  

“En este sentido, debemos concebir el producto como una propuesta de valor, es 

decir, un conjunto de ventajas que contribuyen a satisfacer las necesidades.” (p.97) 

 

También define Kotler & Armstrong (2012) como producto:  

“Como cualquier cosa que se pueda ofrecerá un mercado para su atención, 

adquisición, uso o consumo, y que podría satisfacer un deseo o una 

necesidad.”(p.224) 

 

El producto es una de los valores tangibles más importantes para poder 

comercializar, por lo que se debe si es producto, vender con altos estándares de 

calidad, buscando ese deseo o necesidad que busca el consumidor. 

Los productos se dividen en varias clasificaciones para el consumidor final, en el 

presente proyecto de investigación el cual será el producto de especialidad.  

 

La cual menciona Kotler & Armstrong (2012): 



28 
 

 

“Bien de servicio de consumo con características o identificación de marcas únicas, 

por el cual un grupo significativo de compradores está dispuesto a realizar un 

esfuerzo de compra especial.” (p.226) 

Según Baca (2010): 

“Es la cantidad monetaria a la cual los productores están dispuestos a vender y los 

consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda están en 

equilibrio.” (p.44) 

 

2.2.2.2 Consumidor 

En el mundo existen diferentes tipos de consumidores o clientes, que al final serán 

fundamentales en el mercado. Algunos de ellos son exigentes en el producto o 

servicio que estén necesitando, otros son más simples, que si no cumple con lo 

buscado, terminan con un producto o servicio similar. 

En la presente investigación se tendrá claramente definido el tipo de 

consumidor, este se denomina con una necesidad individual con una demanda de 

producto diferenciado, ya que estos pueden ser influenciados por grupos de amigos, 

conocidos,  compañero de trabajo, familiares entre otros. 

Según Kotler & Armstrong (2012) 

“las compras de los consumidores reciben una gran influencia de las características 

culturales, sociales, personales y psicológicas.” (p.135) 

Para el consumidor hay varios factores que afectan e influyen en su toma de 

decisiones a la hora de elegir un producto o servicio como: 
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A. Culturales. 

B. Sociales 

C. Personales. 

D. Psicológicos. 

Se detallará cada uno de los factores que influyen en los consumidores 

A. Factores Culturales. 

Según Monferrer (2013):  

“Son los que ejercen una influencia más fuerte en el comportamiento de compra.” 

(p.75)  

 

 En los factores culturales se dividen en tres: 

 Cultura:  

Kotler & Armstrong (2012) menciona  

“Conjunto de valores, percepciones, deseos y comportamientos básicos que un 

miembro de la sociedad aprende de su familia y otras instituciones significativas.” 

(p.135) 

Para el comportamiento del consumidor, el factor de la cultura influye  

considerablemente en sus deseos o necesidades de obtener un producto o servicio. 
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 Sub-cultura: 

Los miembros o grupos de una sub-cultura tienen valores, creencias, 

comportamientos, valores y costumbres más específicas, que las diferencias de 

otras subculturas. En algunas particularidades, el producto debe ir con ciertas 

características para satisfacer la necesidad de dicha sub-cultura. 

Según la sub-cultura para Monferrer (2013) es: 

“Regiones, grupos religiosos o étnicos que proveen a sus miembros de factores de 

identificación y socialización más específicos.” (p.75)  

 

 Clase Social: 

De acuerdo con Kotler & Armstrong (2012): 

“Divisiones relativamente permanentes y ordenadas de una sociedad, cuyos 

miembros comparten valores, intereses y conductas similares.” (p.138) 

Los grupos de clases sociales se dividen en muchos, no necesariamente se  

determinan por sus ingresos. Hay muchas más variables que se diferencia de cada 

clase social, como lo son sus hábitos, educación, poder adquisitivo para gastar, 

crecimiento personal, ahorro, negocios, ropa, uso de créditos entre otros. Con 

ciertas variables se debe ajustar que el producto o servicio quede bien especificado 

para cada clase social. 
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B. Factores Sociales  

Para el consumidor también hay factores sociales que influyen en su 

comportamiento a la hora de elegir. 

 Unos de esos factores son: sus grupos de referencia, familia y papel (roles) y 

estatus. 

 

 Así lo ratifica Kotler & Armstrong (2012): 

“El comportamiento de un consumidor también recibe la influencia de factores 

sociales como sus pequeños grupos, su familia, sus papeles sociales y su estatus.” 

(p.1390) 

 

 Grupos de referencia: 

El consumidor está influenciado directa o indirectamente gran parte de su tiempo 

con grupos pequeños de personas, donde se relacionan e interactúan ideas y 

opiniones, las cuales  son reflejadas  en su comportamiento a la hora de comprar 

o utilizar un servicio. 
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 Papel (roles) y estatus. 

 Menciona Kotler & Armstrong (2012): 

“Un papel consiste en las actividades que se espera que realice la persona, 

conforme a la gente que la rodea. Cada papel implica un estatus que refleja el 

valor general que le asigna la sociedad.” (p.144) 

 

 Familia. 

Según Menciona Kotler & Armstrong (2012): 

“Los miembros de la familia influyen de manera significativa en el 

comportamiento del comprador.” 

 La familia influye directamente con el comprador, la familia es el principal grupo 

de compra final en el mercado, ya que  los gustos y preferencias están 

debidamente marcados por los miembros de su familia.   

 

C. Factores personales 

De acuerdo con Monferrer (2013): 



33 
 

 

“Las decisiones de compra también se encuentran influidas por las características 

personales, principalmente la edad y la fase del ciclo de vida del comprador, su 

ocupación, sus circunstancias económicas, su estilo de vida, su personalidad y su 

concepto de sí mismo.” (p.78) 

 

 Ocupación: 

La ocupación de un individuo influye bastante en la toma de decisiones para la 

compra de un bien o servicio. Dependiendo de su ocupación va a variar sus gustos 

y preferencias,  en un puesto  bajo, sus  decisiones irán en su ocupación, en cambio, 

sí es un puesto profesional, su compra va ser más selectiva y delicada. 

  Estilo de vida: 

De acuerdo con Kotler & Armstrong (2012): 

“Patrón de vida de una persona, expresado en términos de sus actividades, 

intereses y opiniones.” (p.146) 

 

D. Factores Psicológicos 

 

 Motivación: 

Menciona Monferrer (2013): 

“es una necesidad que está ejerciendo suficiente presión para inducir a la 

persona a actuar.” (p.81) 
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 Percepción: 

Según Kotler & Armstrong (2012) 

“es el proceso mediante el cual las personas seleccionan, organizan e 

interpretan información para formarse una imagen inteligible del mundo.” 

(p.148) 

 

 Aprendizaje: 

El aprendizaje se obtiene de la experiencia, tanto buena como mala, de esta 

forma para las próximas compras de producto o de uso de un servicio tomará 

en cuenta todo aprendizaje tomado por experiencia como por investigaciones 

realizadas por el consumidor. 

 

 Creencias y actitudes: 

De acuerdo con Kotler & Armstrong (2012): 

“Una creencia es la idea descriptiva que tiene una persona acerca de algo.” 

(p.150) 

 Por otra parte Monferrer (2013): 

“la actitud recoge la tendencia de acción del consumidor sobre ese algo.” 

(p.82) 
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2.2.2.3 Demanda 

Define Monferrer (2013): 

“entendemos el volumen total de producto que sería adquirido por un mercado 

en un espacio y periodo de tiempo fijado, para unas condiciones de entorno y 

esfuerzo comercial determinado.”(p.55) 

 

 

Por otra parte menciona Bacca (2010): 

“es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para 

buscar la satisfacción de una necesidad específica a un precio determinado.” 

(p.15) 

 

2.2.2.4 Oferta 

Según Baca (2010) menciona: 

“es la cantidad de bienes o servicios que un cierto número de oferentes 

(productores) está dispuesto a poner a disposición del mercado a un precio 

determinado.”(p.41) 

 

Tipos de oferta: 

 Oferta Competitiva o de mercado libre: 

En este tipo de oferta, se puede vender sin ninguna restricción ya que la 

competencia puede tener productos iguales o similares, por lo que  competencia 

se dará ventaja quien realice ofertas que le conviene al comprador. 
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 Oferta Oligopólica: 

Menciona Baca (2010): 

“Se caracteriza porque el mercado se encuentra dominado por sólo unos 

cuantos productores.”(p.41) 

 Oferta Monopólica  

La oferta de monopolio es donde sólo un productor ofrece un producto o servicio, 

como por ejemplo, Revisión Técnica Vehicular, Recope. 

 

 

2.2.2.5 Precio 

Según Kotler & Armstrong (2012): 

“es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio.”(p.290) 

 

Tipos de precio: 

 Internacional: 

Este tipo de utiliza para calcular precios en importación y exportación, para la 

presente investigación  no se utilizará, ya que se tiene un proveedor que trae el 

producto del exterior. 
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 Local: 

Menciona Baca (2010): 

“Precio vigente en una población o poblaciones pequeñas y cercanas. Fuera 

de esa localidad el precio cambia.”(p.45) 

 Nacional: 

Es un precio general a nivel  de todo el país, como por ejemplo, la venta de un 

automóvil en un país determinado. 

 

Estrategias de fijación de precio 

* Fijación de precio por valor agregado 

Indica  Monferrer (2013): 

“Estos métodos se basan en el valor que los consumidores dan al producto para 

fijar su precio, y no en el coste del mismo.” 

 

Menciona Monferrer (2013): 

“Estos métodos se centran en el carácter competitivo del mercado y en la actuación 

de las demás empresas frente a nuestras acciones.”(p.122) 
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2.2.2.6 Plaza 

La plaza también conocida como distribución es utilizada para hacer llegar el 

producto o servicio al consumidor meta. 

Según Baca (2010): 

“Ruta que toma un producto para pasar del productor a los consumidores 

finales, aunque se detiene en varios puntos de esa trayectoria.”  (p.49) 

 

En la distribución,  se refiere al canal de distribución que tomará el producto 

para que llegue a manos del consumidor, en este caso el negocio buscará el 

canal más rápido y ventajoso. Todo esto va depender,  cómo se traslade el 

producto, qué tan rápido sea la entrega, que tal cerca o largo esté el 

proveedor. 

 

De acuerdo con Kotler & Armstrong (2012): 

“Conjunto de organizaciones interdependientes que participan en el proceso de 

hacer que un producto o servicio esté a disposición del consumidor o usuario 

de negocios.” (p.341) 

 

2.2.2.7 Promoción 

Menciona Kotler & Armstrong (2012): 
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“Conjunto de organizaciones interdependientes que participan en el proceso de 

hacer que un producto o servicio esté a disposición del consumidor o usuario de 

negocios.”(p.408) 

La promoción es parte importante del estudio de mercado, ya que este método es 

el cómo para dar a conocer  los productos o servicios hacia los consumidores.  

Como parte de la promoción se hará una diferenciación del producto que se 

comercialice con los de la competencia. 

 

Herramientas de la mezcla de promoción. 

 Publicidad: 

Se utiliza para hacer presentar  o lanzar un producto o servicio al mercado en 

general. 

 Promoción de ventas: 

Consiste en dar promociones a comprar un producto, ya sea un descuento, 

liquidación, precio especial, muestras gratuitas.  

 Ventas personales: 

Se practica en la  relación directa entre comprador y vendedor, dando un soporte 

más especializado, con el beneficio de  tener clientes satisfechos. 

 Relaciones públicas: 

De acuerdo a Monferrer (2013): 
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“conjunto de actividades dirigidas a mejorar, mantener o proteger la imagen de 

un producto o empresa ante el público y la sociedad.”(p.153) 

 Marketing directo. 

Consiste en realizar venta por medios tecnológicos como: correos, televisión, 

Internet, redes sociales entre otros. 

 

 

2.2.3 Estudio Financiero 

En el estudio económico o financiero 

Como  lo describe Córdoba (2011): “El marco financiero permite establecerlos 

recursos que demanda el proyecto, los ingresos y egresos que generará y la 

manera como se financia.”(p.186) 

 

 

2.2.3.1 Costos 

Define como costo Baca (2010): 

“es un desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado, en el presente, 

en el futuro o en forma virtual.”(p.139) 

 

Para el funcionamiento de la venta de chocolate en Escazú, se deben obtener 

ciertos tipos de costos como se define a continuación: 
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2.2.3.1.1 Costos de producción 

El costo de producción es costear y  calcular los costos del producto o servicio  

que se vaya a brindar. Entre ellos se debe calcular. 

 Manos de obra directa e indirecta. 

 Costo de materia prima. 

 Costo de energía, agua, luz, combustible,  

 

2.2.3.1.2 Costos de administrativos y venta 

Según el costo de administrativo Baca (2010): 

“los costos que provienen de realizar la función de administración en la 

empresa.”(p.142) 

En los costos administrativos  implica salarios, seguros, viáticos, aguinaldos, 

vacaciones, incapacidades, entre otros costos, que calculan el costo 

administrativo. 

Por otra parte el costo de venta  está   más relacionado con las investigaciones 

de mercados, cómo se mueve el mercado, cómo promocionar más un producto 

o servicio. 

 

2.2.3.1.3 Costo financiero 

Este tipo de costo se determina con el capital de trabajo que se obtuvo por un 

préstamo el cual se debe pagar periódicamente.   
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2.2.3.2 Inversión inicial 

Es la que comprende todos los activos fijos tangibles (terreno, edificios, 

vehículos, mobiliario, equipo)  

Dentro de los activos intangibles tenemos como los permisos municipales, 

nombre comercial, marca, diseño comercial, contratos. 

 

 

2.2.3.3 Depreciación 

Este tipo de costo determina la depreciación que tienen nuestros activos fijos. 

Para poder medir la depreciación de nuestro activo fijo se debe saber su valor, 

su vida útil estimado y su valor residual estimado.  

 

2.2.3.4 Capital de trabajo 

El capital de trabajo es el dinero con que va a empezar a funcionar la empresa 

para producir y obtener ganancia. 

 

2.2.3.5 Punto de equilibrio  

Define Baca (2010): 

“nivel de producción en el que los ingresos por ventas son exactamente iguales 

a la suma de los costos fijos y los variables.”(p.148) 

En el punto de equilibrio para las empresas, representa que sus gastos se 

compensan con sus ingresos sin obtener ninguna ganancia. 
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Para poder obtener el punto de equilibrio se debe utilizar la siguiente formula 

𝑄 =
𝐶𝐹

𝑃 − 𝐶𝑉
 

Donde  

Q: punto de equilibrio 

CF: costo fijos 

P: precio de venta por unidad 

CV: costos variables  

 

2.2.3.6 Estado de resultados 

El estado de resultados nos define la utilidad neta que está obteniendo nuestra 

empresa en un período determinado, donde se calcula los ingresos, gastos, 

depreciaciones, entre otros. 

Como lo menciona Baca (2010): 

“es calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto.” (p.150) 

 

2.2.3.7 Balance general 

Cipriano (2016) 

“presenta la situación financiera del negocio, porque muestra clara y 

detalladamente el valor de cada una de las propiedades y obligaciones, así como 

el valor del capital.” (p.177) 
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El balance general es todo lo que tiene valor en la empresa como los activos 

fijos, sus pasivos que son sus obligaciones, deudas y su capital,  son las títulos 

valores, dinero. 

 

2.2.3.8 Diagnóstico de la economía de Costa Rica 

De acuerdo con el Banco Mundial define como está  el panorama general país 

al 07 de abril de 2017. 

En muchos aspectos, Costa Rica es una historia de éxito en términos de 

desarrollo. Considerado un país de ingreso medio alto, Costa Rica 

experimentó un crecimiento económico sostenido en los últimos 25 años. 

Dicho progreso es el resultado de una estrategia de crecimiento orientada al 

exterior, basada en la apertura a la inversión extranjera, así como en una 

gradual liberalización comercial. 

Costa Rica también es un líder mundial gracias a sus políticas y logros 

ambientales, que han ayudado al país a construir su Marca Verde. El 

innovador programa Pago por Servicios Ambientales ha tenido éxito en 

promover la conservación de los bosques y la biodiversidad; convirtiendo a 

Costa Rica en el único país tropical del mundo que ha reducido la 

deforestación. 

La combinación de estabilidad política, contrato social y un crecimiento 

sostenido han resultado en una de las tasas de pobreza más bajas de 

América Latina y el Caribe. 
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Según los datos de la Encuesta Nacional de Hogares del Instituto Nacional 

de Estadística y Censo, el país logró bajar la pobreza total de 22.3 a 20.5 por 

ciento entre 2014 y 2016.  En el caso de la pobreza rural, bajó de 30.3 a 25.7 

por ciento en el mismo período; y la urbana, en esos mismos años, bajó de 

19.5 a 18.6 por ciento. Entretanto, para 2016, 6.3 por ciento de los hogares 

del país viven en estado de pobreza extrema. 

El éxito del país en las últimas décadas también se refleja en sus sólidos 

indicadores de desarrollo humano, lo que ha contribuido mejorar su ubicación 

en dichos rankings, respecto a los demás países de la región. 

El ingreso per cápita de Costa Rica se triplicó desde 1960, alcanzando un 

crecimiento promedio del 4.5 por ciento entre 2000 y 2013, comparado con 

el promedio regional del 3.8 por ciento para el mismo período. 

Durante la crisis global, el PIB real se redujo al 2.7 por ciento en 2008, 

contrayéndose 1 por ciento en 2009. Pero la economía costarricense rebotó 

rápidamente tras la crisis, y alcanzó una tasa de crecimiento real promedio 

del 4.9 por ciento entre 2010 y 2012. El crecimiento cayó al 3.5 por ciento en 

2013, para repuntar a un 3.7 y 4.3 por ciento en 2015 y 2016, 

respectivamente.  Este año se espera una leve baja a 3.9 por ciento y la 

expectativa para 2018 es de un 3.7 por ciento. 

A pesar del sólido crecimiento de las últimas décadas, sobresalen dos 

desafíos al desarrollo: la declinante situación fiscal y una desigualdad 
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persistente. Estos retos afectan los pilares básicos del modelo de desarrollo 

costarricense: inclusión, crecimiento y sostenibilidad. 

El gobierno ha procurado atender estos problemas y está comprometido con 

una sociedad inclusiva que garantice el bienestar de su población, 

apoyándose en instituciones públicas transparentes y que rindan cuentas. 

(Banco mundial, 2017) 

 

2.2.3.9 Costo de Capital 

Se  puede decir que:  

“el costo capital corresponde a  aquella tasa que se utiliza para determinar 

el valor  actual de los flujos futuros que genera un proyecto y representa la 

rentabilidad que debe exigírsele a la inversión por renunciar a un uso 

alternativo de los recursos en proyectos de riesgo similares.”(Sapag, 2014, 

p.274) 

 

2.2.3.10 Valor actual neto 

De acuerdo con Baca (2010) indica: 

“Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a 

la inversión inicial.”(p.208) 
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La principal razón de la VAN, es medir la rentabilidad  deseada restando  los 

flujos con la inversión inicial. 

 En el VAN se utiliza la siguiente formula  

𝑉𝐴𝑁 = ∑
𝐹𝐸

(1 + 𝐾)𝑡
− 𝐼. 𝑖

𝑛

𝑡=1

 

 Donde: 

 FE: Flujo de efectivo. 

 K: Costo capital. 

 I.i: Inversión Inicial. 

 n: Número de periodos comprendidos. 

 

2.2.3.11 Tasa Interna del Retorno 

Según Baca (2010): 

“es la tasa de descuento por la cual VAN es igual a cero, Es la tasa que iguala 

la suma de los flujos descontados a la inversión inicial.”(p.209) 

 

2.2.3.12 Período de Pago 

Según se define el periodo de pago (Payback Period): 
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 “consiste en determinar el número de periodos, generalmente en años, para 

recuperar la inversión inicial emitida por medio de los flujos de efectivo  futuros 

que generará el proyecto.” (Baca, 2010, p.212) 

  

 

2.3 HIPÓTESIS 

Hernández (2010) “explicaciones tentativas del fenómeno investigado que se 

formulan como proposiciones.” (p.92) 

Por otra parte describe Moran y Alvarado (2010) “hipótesis es aquello que se 

encuentra debajo de algo, que sirve de base o fundamento.” (p.42) 

La hipótesis de trabajo de investigación; a mejor plan de negocios, mejorará la 

comercialización de chocolate.  Por su tipo es correlacional ya que las variables se 

relacionan.  
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2.3.1 Variables independientes factor A. 

Plan de negocios: 

Cipriano (2016)  

“es un documento que demuestra de manera convincente que su negocio puede 

vender los suficiente de un producto o servicio, como para ser lo bastante rentable 

y atractivo para los posibles inversionistas.” (p.41) 

En este proyecto de investigación se utilizará cita de la variable independiente del 

Factor A: 

Cipriano (2016)  

“es un documento que demuestra de manera convincente que su negocio puede 

vender los suficiente de un producto o servicio, como para ser lo bastante rentable 

y atractivo para los posibles inversionistas.” (p.41) 
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2.3.2 Variables dependientes factor B. 

Comercialización: 

Baca (2010) “es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio 

al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.” (p.48) 

Kotler & Armstrong (2012) “el lanzamiento del nuevo producto al mercado.” (p.268) 

Monferrer (2013) “un conjunto de técnicas de investigación asociadas al análisis 

estratégico de los mercados, así como de un conjunto de técnicas de 

comercialización asociadas a la operativización de acciones de respuesta hacia los 

mercados.” (p.16) 

En la variable dependiente del factor B, se estará basando en: 

Baca (2010) “es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio 

al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.” (p.48) 
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2.4  OPERACIONALIZACIÓN DE LAS HIPÓTESIS. 

Guía_3 ciencias sociales 2016 (2016) “La Operacionalización de la hipótesis trata 

de dividirla en sus segmentos básicos para tratarlos por separado, de tal forma que 

nos guíen a lo más importante que son los indicadores. Estos indicadores son los 

que nos permiten medir las variables.” (p.29) 

 

 

Hipótesis Concepto Variables Indicadores 

 A mejor plan de 

negocios 

 

 

 

 

 Mejora la 

comercialización 

de chocolate  

Cipriano (2016)  “es un documento que 

demuestra de manera convincente 

que su negocio puede vender los 

suficiente de un producto o servicio, 

como para ser lo bastante rentable y 

atractivo para los posibles 

inversionistas.” (p.41) 

 Comercialización: Baca (2010) “es 

la actividad que permite al 

productor hacer llegar un bien o 

servicio al consumidor con los 

beneficios de tiempo y lugar.” 

(p.48) 

 Plan de 

negocios 

 

 

 

 

 Comercializa

ción  

 Ubicación. 

 Tiempo.  

 Forma.  

 Distribución 

 

 

 Calidad del 

servicio. 

 Productos. 

 Consumo. 

 Precio. 
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CAPÍTULO III 

MARCO METODOLÓGICO 
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3.1 TIPO DE INVESTIGACIÓN 

3.1.1 Finalidad  

Describe como finalidad, Guía_3 ciencias sociales 2016 (2016) “remite a los aportes 

que dará en la producción de conocimiento y/o de acciones concretas para resolver 

problemas que brindará.”(p.32) 

3.1.1.1 Finalidad Aplicada 

La presente investigación se basa en un tipo aplicado ya que trata de resolver 

problemas concretos y continuos que serán tomados en cuenta para la creación y 

puesta en práctica del plan de negocios.  

 

3.1.2 Dimensión temporal 

En la dimensión temporal existen dos tipos de investigaciones; la investigación 

transeccional o transversal y la investigación longitudinal. 

Hernández (2010) “Investigación que recopilan datos en un momento único.” (p.151) 

Como los menciona Hernández, es de tipo trasversal donde sólo se podrá captar 

datos un lugar determinado con una población específica.  

Por otra parte la investigación longitudinal la describe Hernández (2010) “… analizar 

cambios a través del tiempo de determinadas categorías, conceptos, sucesos, 

variables, contextos o comunidades; o bien, de la relaciones entre ellas.” (p.158) 
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3.1.3 Marco 

El marco, menciona Guía_3 ciencias sociales 2016 (2016) “magnitud de la 

investigación en el contexto de un país, una organización o una temática.” (p.32) 

 

De acuerdo Guía_3 ciencias sociales 2016 (2016) tenemos tres tipos de 

investigación: Mega, Macro y Micro. 

Se define como de tipo micro ya que la Guía_3 ciencias sociales 2016 (2016) “es el 

estudio del tema realizado únicamente en una muestra.” (p.33) 

 

3.1.4 Naturaleza 

Cuantitativo:  

Guía_3 ciencias sociales 2016 (2016) “mide las características o condiciones 

(variables) incluidas en ésta, por medio de encuestas de preguntas cerradas.” (p.35) 

Cualitativo: 

Hernández (2010) “utiliza la recolección de datos sin medición numérica para 

descubrir o afinar preguntas de investigación en el proceso de interpretación.”(p.7) 
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Mixto: 

Guía_3 ciencias sociales 2016 (2016) “Va entremezclando ambos enfoques a lo 

largo de todo el proceso, que se vuelve más complejo.”(p.38) 

 

Para la presente investigación, la naturaleza  es de carácter mixto ya que 

mide valores  cuantitativos, pero también los gustos y preferencias de 

los consumidores lo cual no existe una medida para calcular dicho 

margen. 

 

3.1.5 Carácter 

En el caso de la investigación por carácter puede ser de tipo; exploratoria, 

descriptiva, correlacional, o explicativa 

Investigación exploratoria: 

Hernández (2010) “se realiza cuando el objetivo en examinar un tema poco 

estudiado.”(p.79) 
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Investigación descriptiva: 

Hernández (2010) “busca especificar propiedades, características y rasgos 

importantes de cualquier fenómeno que se analice.” (p.80) 

 

Investigación Correlacional: 

Hernández (2010) “Asocia variables mediante un patrón predecible para un grupo o 

población.” (p.81) 

Investigación Explicativa: 

Hernández (2010) “pretende establecer las causas de los eventos, sucesos, o 

fenómenos que se estudian.” (p.83) 

Para el presente proyecto será de un carácter exploratorio ya que es una 

investigación poco estudiado sobre el mercado del chocolate a nivel nacional para 

colocar un punto de venta para comercializar  y correlacional porque es un tema en 

específico para estudiarlo y analizarlo. 
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3.2 SUJETOS Y FUENTES DE INVESTIGACIÓN 

3.2.1 Primera mano 

 

Guía_3 ciencias sociales 2016(2016) 

“son aquellas donde la información no se encuentra sistematizada, tal como algunos 

profesionales.” (p.57) 

 

Este tipo de fuente es donde se encuentran entrevistas a personas específicas y 

especializadas que por sus estudios y experiencias nos pueden aportar información 

importante al proyecto de investigación. Para el presente trabajo se  realizará 

encuestas a propietarios que  utilizan chocolate como materia prima.  

 

3.2.2 Segunda mano 

Bernal (2010) 

“son todas aquellas que ofrecen información sobre el tema que se va a investigar. 

3.2.3 Tercera mano 

Hernández (1991) Se trata de documentos que compendian nombres y títulos de 

revistas y otras publicaciones periódicas, así como nombres de boletines, 

conferencias y simposios.”(p.29) 
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3.3 SELECCIÓN DEL MUESTREO 

3.3.1 Muestreo 

Niño (2011) lo define como: “una técnica por medio de la cual se determina o 

calcula la muestra de una población, dentro del criterio de asegurar su 

confiabilidad necesaria para adelantar una investigación.” (p.56) 

 

3.3.2 Muestras probabilísticos: 

Niño (2011): “se interpreta como una selección aleatoria, decir que rige por el 

azar.” (p.56) 

 

3.3.3 Muestras no probabilísticos: 

Niño (2011): “es la técnica que permite seleccionar muestras con una clara 

intención o por un criterio preestablecido. (p.57) 

Para efecto de este trabajo de investigación, se utiliza el procedimiento 

probabilístico, mediante la siguiente fórmula:   

 

 

 

 

 

 



59 
 

 

En la fórmula, N corresponde al tamaño de la población, “e” es el error, “p” es la 

proporción de individuos, “Z” es el nivel de confianza que equivale a 1.65. 

 

𝑛 = |
65201 𝑥 (1.65)2𝑥 0.5 𝑥 (1 − 0.5)

(0.07)2 𝑥 65201 + (1.65)2𝑥 0.5 𝑥 (1 − 0.5)
= 138,60 

 

Con la anterior formula, y el resultado obtenido, se estará encuestando un total de 

140 personas en la zona de Escazú. 
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3.4 TÉCNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECTAR LA   

INFORMACIÓN 

 

3.4.1 Encuesta: 

 

Bernal (2010) “La encuesta se fundamenta en un cuestionario o conjunto de 

preguntas que se preparan con el propósito de obtener información de las 

personas.” (p.194) 

 

3.4.2 Entrevista: 

 

Bernal (2010) “Técnica orientada a establecer contacto directo con las personas 

que se consideren fuente de información.” (p.194) 

 

3.4.3 Observación: 

Bernal (2010) “su uso tiende a generalizarse, debido a que permite obtener 

información directa y confiable, siempre y cuando se haga mediante un 

procedimiento sistematizado y muy controlado.” (p.194) 
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3.4.4 Análisis de documentos: 

 

Bernal (2010) “Técnica basada en fichas bibliográficas que tienen como propósito 

analizar material impreso.” (p.194) 

 

3.4.5 Internet: 

 

Bernal (2010) “se ha convertido en uno de los principales medios para recabar 

información.” (p.194) 

 

 

Con base en los instrumentos citados anteriormente, este proyecto de 

investigación utilizará como método, la encuesta (cuestionario) con preguntas 

cerradas y la entrevista con preguntas abiertas a clientes potenciales. 
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3.5 DEFINIR  CONCEPTUAL, OPERATIVA E  INSTRUMENTAL, 

LAS VARIABLES 

  

3.5.1 Variable dependiente  

Plan de negocios. 

 

3.5.1.1 Definición conceptual 

Cipriano (2016)  “es un documento que demuestra de manera convincente que su 

negocio puede vender los suficiente de un producto o servicio, como para ser lo 

bastante rentable y atractivo para los posibles inversionistas.” (p.41) 

 

 

3.5.1.2 Definición operacional 

Para los indicadores que comprende el plan de negocios, su medición será dividida 

en tres: 

0 a 9% será una margen de pérdida; donde no tendrá rentabilidad. 

10 a 30% será una margen medio, donde la empresa no tendrá pérdidas ni 

ganancia. 
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40 al 100% será un margen donde la empresa si tendrá su rentabilidad y su 

ganancia. 

 

 

3.5.1.3 Definición instrumental 

Para la recolección de datos del factor, se utilizará el instrumento de encuesta tipo 

cuestionario con preguntas cerradas. Donde las preguntas comprenden de la 6 a la 

9. 

 

3.5.2 Variable independiente  

 

Comercialización. 

 

3.5.2.1 Definición conceptual 

 

Baca (2010) “es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio 

al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.”  (p.48) 
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3.5.2.2 Definición operativa 

 

Con la variable independiente, los indicadores tales como, calidad de servicio, 

producto, mercado meta y precio, serán definidos gráficamente de la siguiente 

manera: 

 

3.5.2.3 Definición instrumental 

Para la recolección de datos del factor, se utilizará el instrumento de encuesta tipo 

cuestionario con preguntas cerradas. Donde las preguntas comprenden de la 10 a 

la 13. 
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CAPÍTULO IV 

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE DATOS 
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4.1 ESTUDIO DE REQUISITOS TÉCNICOS Y LEGALES 

Con respecto al detalle y análisis de estos requisitos que tienen que ver con el 

primero objetivo específico, se desarrolló previamente en el capítulo II de esta 

investigación dentro del marco teórico. En consecuencia, se procede a desarrollar 

el siguiente objetivo específico. (Ver también Anexo 4 al 6) 

 

4.2 ESTUDIOS MERCADO  

A continuación se realizará un análisis detallado de los resultados del estudio de 

mercado,  resultados obtenidos de las encuestas aplicadas (ver anexos) con ese 

tipo de instrumentos, se descubrirá los gustos del chocolate, rasgos de edades, cuál 

género consume más o menos,  además de las encuestas aplicadas a clientes que 

utilizan el chocolate de materia prima para sus negocios, el cual nos dará un 

parámetro sobre la comercialización del chocolate importado de Suiza y Bélgica. 
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4.2.1 Análisis de las encuestas. 

Cuadro N° 1 

Distribución de las edades 

(Valores absolutos) 

Edad encuestados valor porcentual 

18 a 22 años 20 14% 

23 a 27 años 14 10% 

28 a 32 años 22 16% 

33 a 37 años 22 16% 

38 a 42 años 15 11% 

43 a 47 años 9 6% 

48 a 52 años 8 6% 

53 a 57 años 11 8% 

58 a 62 años 8 6% 

63 o más  años 11 8% 

Total general 140 100,00% 

Fuente: elaboración propia con base en el instrumento. 

Gráfica N°1 

Porcentaje por edades 

 

Fuente: elaboración propia con base en el cuadro n° 1. 
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En la pregunta uno de la encuesta realizada, se observa que un 16 % 

equivalente a 22 personas  de los encuestados tienen edades entre los 33 a los 

37 años de edad, seguidamente con un 15% edades de  28 a 32 años, edades 

de 18 a 22 años tiene un porcentaje con  un 14%,  11%  38 a 42 años, con un 

10 %  de encuestados son edades de 23 a 27 años, con 8%  edades de 53  a 

57 años y de 63 años en adelante y por último con 6% de los encuestados  

edades 43 a 47 años, de 48 a 52 años y de 58 a 62 años. 
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Cuadro N°2 

Distribución por género 

(Valores absolutos) 

Género Encuestados  Valor Porcentual 

Femenino 73 52% 

Masculino 67 48% 

Total general 140 100,00% 

Fuente: elaboración de propia con base en el instrumento. 

Gráfica N°2 

Porcentaje por género 

 

Fuente: elaboración propia con base en el cuadro N°2. 

Del total de los encuestados, tenemos que 72 encuestados son del género 

femenino siendo un 52%, por su parte con un 48% son masculinos. 
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Cuadro N°3 

Distribución por ingresos fijos 

(Valores absolutos) 

Ingresos fijos Encuestados Valor porcentual 

No 24 17% 

Sí 116 83% 

Total general 140 100,00% 

Fuente: elaboración propia con base en el instrumento. 

Gráfico N°3 

Porcentaje por ingresos fijos 

 

Fuente: elaboración propia con base en el cuadro N°3. 

Del 100% de los encuestados el 83% mencionó Sí tener ingresos fijos siendo 

un total de 116 personas, un 17% indican no tener ingresos fijos.  
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Cuadro N°4 

Distribución de encuestados que le gusta el chocolate 

(Valores absolutos) 

Le gusta el chocolate Encuestados Valor porcentual 

no 5 4% 

Sí 135 96% 

Total general 140 100,00% 

Fuente: elaboración propia con base en el instrumento. 

Gráfica N°4 

Porcentaje de las personas que le gusta consumir chocolate 

 

Fuente: elaboración propia con base en el cuadro N°4. 

De total de los encuestados, un 4% dijo no consumir chocolate, 135 personas 

indicaron que sí consumen chocolate por lo que en valores porcentuales es un 

96%. 
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Cuadro N°5 

Distribución por estado civil 

(Valores Absolutos) 

Estado de civil Encuestados Valor porcentual 

Casado(a) 62 44% 

Divorciado (a) 14 10% 

N/I 5 4% 

Soltero(a) 52 37% 

Unión Libre 4 3% 

Viudo(a) 3 2% 

Total general 140 100,00% 

 Fuente: elaboración propia con base en el instrumento. 

 

Gráfica N°5 

Porcentaje del estado civil de los encuestados. 

 

Fuente: elaboración propia con base en el cuadro N°5. 

Del 100% de las personas encuestadas, 62 personas, un  44%,  indicaron estar 

en matrimonio, un 37%  contestaron estar solteros, un 10% manifestó  estar 

divorciados,  un 4% no indicaron su estado civil, un 3% indicaron estar en unión 

libre, y por último un 2%  estar viudos.  
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Cuadro N°6 

Distribución del nivel académico  

(Valores Absolutos). 

Nivel académico Encuestados Valor porcentual 

Bachiller Educación Media 46 33% 

Bachiller Universitario 25 18% 

Licenciado(a) 6 4% 

N/I 5 4% 

Otros 1 1% 

Primaria Completa 8 6% 

Primaria Incompleta 14 10% 

Segundaria completa 24 17% 

Segundaria Incompleta 10 7% 

Total general 140 100% 

Fuente: elaboración propia con base en el instrumento. 

 

Gráfico N°6 

Porcentaje del nivel académico. 
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Fuente: elaboración propia con base en el cuadro N°6 

De los encuestados, 46 de ellas siendo un 33% indicó tener bachillerato en 

educación media, un 18% bachillerato universitario, 17%   un nivel académico 

de secundaria completa,  un 10%   indicó  tener  la primaria incompleta, el 7% 

manifestó tener segundaria incompleta, el 6% indicó tener la primaria completa, 

un 4% tiene un nivel académico de licenciatura  y a la vez un 4% no indicó, y 

por último 1% de los encuestados indicaron tener otro tipo de nivel académico.   
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Cuadro N°7 

Distribución de los lugares de residencia. 

(Valores absolutos). 

Lugar de residencia Encuestados Valor Porcentual 

Cañas, Guanacaste 1 1% 

Cartago 4 3% 

Ciudad Colón 5 4% 

Distrito 4 4 3% 

El Carmen, Escazú 1 1% 

Escazú Centro 56 40% 

Guachipelín 10 7% 

Los Ángeles Escazú 1 1% 

N/I 5 4% 

Puriscal 3 2% 

San Antonio 22 16% 

San Miguel de Escazú 1 1% 

San Rafael, Escazú 7 5% 

Santa Ana 19 14% 

Tibás 1 1% 

Total general 140 100% 

Fuente: Elaboración propia con base en el instrumento. 

Gráfico N°7 

Porcentaje de lugar de residencia. 
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Fuente: elaboración propia con base en el cuadro N°7. 

Del total de los encuestados, el 40% indicó residir en  Escazú centro para un 

total de 56 personas, el 16% en San Antonio de Escazú, el 13% en Santa Ana, 

con un 7% en Guachipelín de Escazú, un 5% indicó vivir en San Rafael de 

Escazú, un 3% residen en Distrito 4 de Escazú, Cartago, Cuidad Colón y 3% no 

indicaron dónde viven, el 2%  indicó que viven en Puriscal  y por último el 1% 

manifestó vivir en Los Ángeles de Escazú, El Carmen, Tibás y Cañas 

Guanacaste.   
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Cuadro N°8 

Distribución de las veces que  degusta chocolate por semana. 

(Valores absolutos) 

Veces por semana Encuestados Valor porcentual 

dos 62 44% 

tres 53 38% 

una 20 14% 

ninguna 5 4% 

Total general 140 100,00% 

Fuente: elaboración propia con base en el instrumento. 

Gráfico N°8 

Porcentaje de frecuencia que degusta chocolate por semana. 

 

Fuente: elaboración propia con base en el cuadro N°8. 

De los encuestados, el 44% indicó que consume  2 veces por semana  

chocolate para un total de 62 encuestados, el 38% consume tres veces  por 

semana, el 14% degusta una vez  chocolate y con el 4% indicaron que no 

consume chocolate.  
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Cuadro N°9 

Distribución de las personas que se trasladaría a Escazú a comprar chocolate. 

(Valores absolutos) 

Trasladarse Encuestados Valor porcentual 

N/I 5 4% 

No 5 4% 

Sí 130 93% 

Total general 140 100,00% 

Fuente: elaboración propia con base en el instrumento. 

Gráfico N°9 

Porcentaje de trasladarse a Escazú para compra chocolate europeo. 

 

Fuente: elaboración propia con base en el cuadro N°9. 

 

Del 100% de los encuestados, 130 personas están dispuestas a trasladarse a 

Escazú obteniendo un porcentaje del 93% para comprar chocolate, por lo 

contrario, el 4% no se trasladaría para comprar. 
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Cuadro N°10 

Distribución del motivo que adquiere el chocolate 

(Valores absolutos) 

Motivo para adquirir chocolate  Encuestados Valor porcentual 

para consumo propio 112 80% 

ninguno 6 4% 

para consumo propio-revender 9 6% 

para revender 13 9% 

Total general 140 100% 

Fuente: elaboración propia con base en el instrumento. 

Gráfico N°10 

Porcentaje de por qué motivo adquiere el chocolate. 

 

Fuente: elaboración propia con base en el cuadro N°10. 

El 80 % de los encuestados prefieren consumir chocolate como de consumo 

propio para un total de 114 encuestados, el 9% para revender, un 7% prefieren 

consumo propio- revender chocolate y por último un 4% no indicaron.   
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Cuadro N°11 

Distribución en la obtención de información del chocolate 

(Valores absolutos) 

Obtener información Encuestados Valor porcentual 

N/I 5 4% 

No 12 9% 

Sí 123 88% 

Total general 140 100,00% 

Fuente: elaboración propia con base en el instrumento. 

Gráfico N°11 

Porcentaje de obtener información del chocolate. 

 

Fuente: elaboración propia con base en el cuadro N°11. 

De los 170 encuestados, el 88% sí desea obtener información sobre el chocolate 

siendo el rango más alto de personas con 123, por el contrario, el 8% indica no 

obtener información, y el 4% no indicó. 
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Cuadro N°12 

 Distribución de forma para recibir información 

(Valores absolutos) 

Métodos para recibir 
información Encuestados Valor porcentual 

Entregas a Domicilio 9 6% 
Internet 50 36% 

Internet-Teléfono 4 3% 
Local 39 28% 

Local-Internet 17 12% 
N/I 16 11% 

Teléfono 5 4% 

Total general 140 100% 
Fuente: elaboración propia con base en el instrumento. 

Gráfico N°12 

Porcentaje de la forma que gustaría recibir información. 

 

Fuente: elaboración propia con base en el cuadro N°12. 

Con un 36% de los encuestados (50 personas) indicó que le gustaría tener 

información por medio de Internet, el 28%  le gustaría por medio del local, por  

local – Internet indicó el 12%, el 11% no indicó, el 6%  por medio de entregas a 
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domicilio, 4% manifestó que desea información por teléfono y el 3% por Internet 

–teléfono.  



83 
 

 

Cuadro N°13 

Distribución del consumo o compra de chocolate. 

(Valores absolutos) 

  

Monto a comprar en chocolate Encuestados Valor porcentual 

11.001 en adelante 1 1% 

3.000 a 5.000 88 63% 

5.000 a 9.000 27 19% 

9.000 a 11.000 18 13% 

N/I 6 4% 

Total general 140 100% 

Fuente: elaboración propia con base en el instrumento. 

 

Gráfico N°13 

Porcentaje de lo que estarían dispuestos a consumir o comprar chocolate. 
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Fuente: Elaboración propia con base en el cuadro N°13.  

De los encuestados, el 63%  está dispuesto a  consumir de ₡3.000 a ₡5.000  en 

chocolate  con un total de 88 personas,  el 19% consumiría  de ₡5.000 a ₡9.000, 

el 13% consumiría de ₡9.000 a ₡11.000, un 4% no indicó y el 1% indicó que 

consumiría  de ₡11.001 en adelante. 
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4.1.2 Análisis de las entrevistas. 

Para ampliar lo que respecta a la parte de mercado y sustentar el estudio 

financiero, con respecto a la comercialización de la materia prima se realizaron 

dos entrevistas a empresarias, que se considera representan un alto potencial 

en cuanto a consumo de chocolate en la presentación de materia prima, esto 

con el fin de saber sobre sus expectativas, así como por su preferencia acerca 

del chocolate suizo y belga. 

 

Entrevista #1 

Se realizó a la señora Catalina Narváez, propietaria de My Dreams Cake, 

ubicada en Santa Ana, quien indicó que su empresa se dedica a la confección 

de queques de boda, cumpleaños o de cualquier otra ocasión, adicional tiene 

una cafetería. Su negocio se basa gran parte en postres de chocolate por lo que 

busca siempre de un producto de primera calidad para crear repostería fina para 

sus clientes. Se le preguntó si conoce los chocolates europeos, a lo cual 

respondió que para ella son los mejores chocolates por lo que sí ha utilizado 

chocolate Carma (Suizo) y Callebaut (Belga). 

Otra pregunta que se le realizó fue respecto a la comparación del chocolate 

nacional en relación con el importado, lo que nos respondió fue que el nacional 

es de mucha menor calidad  y el sabor no es tan bueno, sin embargo, los precios 

son similares entre la competencia por lo que el costo – beneficio no es bueno, 

los productos de Carma o Callebaut sí los se compra en cantidades apropiadas 

y además en su opinión, tienen precios razonables, además ofrece varias 
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calidades que pueden seleccionarse dependiendo de qué producto se va a 

elaborar. 

En la pregunta del servicio, qué le gustaría recibir de un proveedor y en cuanto 

a ubicar una tienda en Escazú, su respuesta fue que sería muy conveniente 

para la zona, aparte que comentó sobre el servicio de programa de lealtad así 

la empresa como cliente potencial y frecuente. 

Por último citó pros y contras de ubicar un local en Escazú, la señora Catalina 

mencionó una ventaja, es que estaría cerca del local de ella y para conseguir 

chocolate sería rápido, pero una desventaja es que es una zona con alto tránsito 

vehicular por lo que ir a ciertas horas (horas pico) es un poco más difícil, y como 

comentario final añadió que el servicio a domicilio es muy deseado, pero con el 

beneficio que si compra por volumen mensual sea un servicio gratuito.  
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Entrevista #2 

La segunda entrevista, se realizó fuera de la zona donde se planea establecer 

el negocio. En este caso fue a la señora Vanessa Jaikel, Heredia, 

específicamente en Real Cariari. La empresa de la entrevistada se dedica a la 

confección de queques para bodas, quince años, eventos especiales, a su vez 

también realiza mesas dulces para cualquier actividad.  

 

 Actualmente, su negocio tiene en el mercado 2 años y 2 meses 

aproximadamente. Entrando más en detalle, se le preguntó qué busca de un 

proveedor de chocolate y manifestó que el producto sea de buena calidad, buen 

sabor, fácil de trabajar y de temperar así como un buen porcentaje de manteca 

de cacao. 

 

Otra pregunta fue si conoce o ha escuchado de chocolates europeos, el cual 

mencionó que sí y que le parecen que son los de mejor calidad. Mencionó que 

utiliza el chocolate Callebaut, importado de Bélgica, el cual según la propuesta 

de negocio, se va a comercializar. Ella utiliza este chocolate para todas sus 

recetas lo cual ha encontrado gran diferencia de sabor en otros. También se 

preguntó que si realizaría una compra directa donde estaría el punto de venta, 

lo cual indicó que le gusta que se lo entreguen en el negocio, pero si una 

situación extrema o esté cerca del punto de venta, realizaría la compra. 

 

 Doña Vanessa mencionó algunas de las diferencias del chocolate que se 

consigue en el mercado (chocolate nacional) y el importado (Bélgica o Suiza): 
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el  chocolate nacional no se le siente el mismo sabor que el importado, el cual 

para ella no la convence o contrario al chocolate Callebaut o Carma, el cual  se 

siente más a chocolate real y no tanto a manteca de vegetal. 

El volumen promedio de sus compras son 5 kilos mensuales, ya que el chocolate 

le rinde para sus recetas. 

Se le preguntó qué busca en un proveedor e indicó que tenga gran variedad en 

materia prima (chocolate para procesar) y quizás una facilidad de línea de 

crédito. 
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4.2 ESTUDIO FINANCIERO 

4.2.1  Panorama financiero 

Los supuestos sobre los que se apoya el estudio financiero son: 

A. De acuerdo con el plazo operativo presentado, se analiza un horizonte de 

vida útil de 5 años, más lo relativo al año 0, que es cuando se desarrolla el 

proyecto. En consecuencia en el año 0, se estima un tiempo de 30 a 40 días 

para los trámites municipales y otros permisos. Adicionalmente, se tomará 

un período de un mes aproximadamente, para abastecerse de los productos 

que necesita el negocio y la compra de mobiliario. 

B. Se estima un tipo de cambio inicial de ₡560 por dólar americano, estimando 

un incremento anual de un 5%. 

C. Se estima un 5% de incremento salarial anual en promedio. 

D. En el caso de la utilidad sobre el costo, en general se proyecta 35%. 

E. Con respecto a los servicios públicos, el incremento será también de 5%. 

F. Por su parte se estima un incremento anual de un 10% sobre el alquiler a 

partir del segundo año hasta el final de período. 

G. Con respecto al costo de la materia prima, se incluye el precio actual por 

kilogramo que fija el proveedor externo y es $12,86, puesto en bodega en el 

Gran Área Metropolitana y que en el momento de esta investigación equivale 

a ₡7.202 en el primer año. Debido a que según las estadísticas difundidas 

por la Organización Internacional del Cacao, ICCO por sus siglas en inglés, 

de la cual Costa Rica forma parte (ver anexo #), durante más de 50 años la 

curvas de oferta y demanda han mantenido su equilibrio en los mercados 
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internacionales, por lo tanto no se incluye incremento del costo en dólares 

debido a una escasez u otros factores. Por las razones indicadas es  que el 

precio en dólares de la materia prima se mantiene constante durante el 

período analizado, actualizando más bien el costo en colones según las 

variaciones subsecuentes en el tipo de cambio con respecto al dólar, lo cual 

se mencionó en el punto B anterior, y lo mismo aplica para el costo de 

producto terminado. 

H. Las ventas en unidades tendrán un aumento anual equivalente al 5% con 

respecto al año anterior. El detalle de los cálculos y las proyecciones de las 

compras de materias primas se incluye en el punto 4.2.5 denominado 

“Proyecciones de materia prima”. Es importante indicar que se considera que 

la materia prima que se adquiere, será totalmente comercializada. 

I. Se proyecta que de acuerdo con el monto de los ingresos, este proyecto se 

ubicará en un nivel tributario de 10%. 

J. Consultando a varias entidades financieras sobre préstamos para Pymes se 

estimó,  que cuenta con una tasa de interés del 15% anual a un plazo de 60 

meses. 

K. En relación con el costo de los recursos propios, para su cálculo se utiliza la 

fórmula de valoración para invertir por primera vez en un país como Costa 

Rica, la que considera que el rendimiento requerido es igual a: la tasa libre 

de riego (tasa de los bonos tesoro de Estados Unidos a 10 años 2,25% según 

la revista Bloomberg), más la beta del sector que se estima en 1,10 (de 

acuerdo con la publicación de la Universidad ICESI) y este indicador 

multiplica la diferencia del rendimiento estimado de mercado menos la tasa 



91 
 

 

libre de riesgo y además le adiciona la diferencia de rendimiento de los bonos 

soberanos de Costa Rica (8,48% según el sitio web del Banco Central de 

Costa Rica) menos la tasa libre de riesgo. Lo anterior nos sugiere un 

rendimiento requerido mínimo de 16% para los recursos propios. (Ver anexo 

7) 

L.   Del 100% de la inversión para crear el proyecto, el aporte de socios será de 

un 40%, el restante será financiado por medio del crédito aprobado en el 

punto anterior. 

M. Con base en los supuestos, el Costo Promedio Ponderado se estima en un 

15,40%. 

En el estudio se estima que la inversión se recupere en un plazo de 5 años. 
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4.2.1 Análisis financiero 

El presente análisis da los resultados monetarios 

A continuación se presenta el cuadro #1 relativo al resumen de los  supuestos: 

 

 

 

 

DESCRIPCIÓN UNIDAD MONTO INCREMENTO

0 1 2 3 4 5

TIPO DE CAMBIO ₡560 5% ₡560 ₡560 ₡588 ₡617 ₡648 ₡681

INCREMENTO SALARIAL 5% 5% 5% 5% 5%

UTILIDAD SOBRE COSTO 35% 35% 35% 35% 35% 35%

INCREMENTO SERVICIOS PÚBLICOS 5% 5% 5% 5% 5%

INCREMENTO DEL ALQUILER 10% 10% 10% 10% 10%

COSTOS DE PRODUCTOS

MATERIA PRIMA $ Kgs $12,86 $12,86 $12,86 $12,86 $12,86 $12,86 $12,86

MATERIA PRIMA ¢ Kgs ₡7.202 ₡7.202 ₡7.562 ₡7.940 ₡8.337 ₡8.754

COSTO PRODUCTO TERMINADO $ Tableta $1,80 $1,80 $1,80 $1,80 $1,80 $1,80 $1,80

COSTO PRODUCTO TERMINADO ¢ Tableta ₡1.008 ₡1.008 ₡1.058 ₡1.111 ₡1.167 ₡1.225

Incremento proyectado anual de ventas volumen 5% 5% 5% 5% 5%

IMPUESTO DE RENTA 10%

Tasa de interés crédito bancario 15%

ESTRUCTURA DE CAPITAL Relativo Costo CCPP

Aporte de socios 40,00% 16,00% 6,40%

Deuda 60,00% 15,00% 9,00%

Total 100,00% 15,40%

A Ñ O S

CUADRO #1

CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS 
SUPUESTOS
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4.2.2 Flujo de efectivo 

A continuación de detalla la información referente al flujo de 

efectivo proyectado a cinco años.  

 

DESCRIPCIÓN TOTAL

0 1 2 3 4 5

INGRESOS:

Ventas ₡63.190 ₡69.667 ₡76.808 ₡84.681 ₡93.361 ₡387.707

TOTAL INGRESOS ₡63.190 ₡69.667 ₡76.808 ₡84.681 ₡93.361 ₡387.707

COSTOS Y GASTOS:

Materia prima ₡46.808 ₡51.605 ₡56.895 ₡62.727 ₡69.156 ₡287.191

Salarios 5.958 6.256 6.569 6.897 7.242 32.922

Servicios públicos 4.200 4.620 5.082 5.590 6.149 25.641

Alquileres 2.280 2.394 2.514 2.639 2.771 12.598

Otros gastos de administración (% de los ingresos) 1,00% 632 697 768 847 934 3.877

Depreciación 505 505 505 505 505 2.526

TOTAL COSTOS Y GASTOS ₡60.383 ₡66.077 ₡72.333 ₡79.205 ₡86.758 ₡364.755

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS ₡2.808 ₡3.590 ₡4.476 ₡5.476 ₡6.603 ₡22.952

GASTOS FINANCIEROS (₡1.201) (₡1.023) (₡818) (₡582) (₡312) (₡3.936)

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ₡1.606 ₡2.567 ₡3.657 ₡4.893 ₡6.292 ₡19.016

IMPUESTO DE RENTA 10% (₡281) (₡359) (₡448) (₡548) (₡660) (₡2.295)

UTILIDAD NETA DESPUÉS DE IMPUESTO ₡1.326 ₡2.208 ₡3.210 ₡4.346 ₡5.631 ₡16.721

MÁS (MENOS):

Aporte de los socios ₡2.526 ₡2.526

Financiamiento bancario - capital de trabajo 8.007 8.007

Depreciación 505 505 505 505 505 2.526

Inversión (₡10.533) (₡10.533)

Amortización (1.188) (1.366) (1.571) (1.806) (2.077) (8.007)

FLUJO NETO DE EFECTIVO ₡0 ₡643 ₡1.348 ₡2.145 ₡3.045 ₡4.059 ₡11.239

FLUJO ACUMULADO DE EFECTIVO ₡0 ₡643 ₡1.991 ₡4.135 ₡7.180 ₡11.239

TIR 29%

VAN ₡4.064

PAYBACK 3

Flujo de efectivo anual ajustado (₡10.533) ₡3.032 ₡3.736 ₡4.533 ₡5.433 ₡6.448 ₡12.650

Flujo de efectivo acumulado ajustado (₡10.533) (₡7.501) (₡3.765) ₡768 ₡6.201 ₡12.650

AÑOS

CUADRO # 2

CHOCOLATERÍA FANTASY DREAMS

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

AÑOS 0 - 5

(Datos finales en miles)
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En el cuadro anterior del flujo de efectivo se proyecta un ingreso de ₡387.707.000  

durante los 5 años, igual manera  sobre el mismo plazo se calcularon costos y 

gastos en materia prima, (incluyendo producto terminado), salarios, servicios 

públicos, depreciación y otros gastos administrativo que comprenden un 1.00% 

sobre los ingresos, por lo que el total en costos y gastos  es de  ₡364.755.000 

aproximadamente. 

 Por otra parte, los gastos financieros  suman un total de ₡3.936.000 durante 

los 5 años del proyecto, para una utilidad antes de impuestos de ₡19.016.000 

 Con respecto al impuesto de la renta se proyecta que en 60 meses el gasto 

sea de ₡2.295.000 tomando que el incremento sea de un 10% anual. 
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4.2.3 Proyección de ingresos 

DESCRIPCIÓN Precio Empaque TOTAL

$ 0 1 2 3 4 5

Utilidad promedio sobre el costo 35% 35% 35% 35% 35%

Costo materia prima por kilo ₡7.202 ₡7.562 ₡7.940 ₡8.337 ₡8.754

Chocolate oscuro:

Cantidad de bolsas Kilos 2.500 2.625 2.756 2.894 3.039 13.814

Precio de venta ₡9.722 ₡10.208 ₡10.719 ₡11.255 ₡11.817

Ingreso chocolate oscuro ₡24.305 ₡26.797 ₡29.543 ₡32.572 ₡35.910 ₡149.127

Chocolate blanco:

Cantidad de bolsas Kilos 1.250 1.313 1.378 1.447 1.519 6.907

Precio de venta ₡9.722 ₡10.208 ₡10.719 ₡11.255 ₡11.817

Ingreso chocolate blanco ₡12.153 ₡13.398 ₡14.772 ₡16.286 ₡17.955 ₡74.564

Chocolate leche:

Cantidad de bolsas Kilos 1.000 1.050 1.103 1.158 1.216 5.526

Precio de venta ₡9.722 ₡10.208 ₡10.719 ₡11.255 ₡11.817

Ingreso chocolate leche ₡9.722 ₡10.719 ₡11.817 ₡13.029 ₡14.364 ₡59.651

Ingresos materia prima ₡46.180 ₡50.914 ₡56.132 ₡61.886 ₡68.229 ₡283.342

Costo producto terminado por unidad ₡1.008 ₡1.058 ₡1.111 ₡1.167 ₡1.225

Ventas producto terminado:

Chocolate oscuro:

Cantidad (tabletas 100 grs) 2.500 2.625 2.756 2.894 3.039 13.814

Precio de venta ₡1.361 ₡1.429 ₡1.500 ₡1.575 ₡1.654

Ingreso chocolate oscuro ₡3.402 ₡3.751 ₡4.135 ₡4.559 ₡5.026 ₡20.873

Chocolate blanco:

Cantidad (tabletas 100 grs) 5.000 5.250 5.513 5.788 6.078 27.628

Precio de venta ₡1.361 ₡1.429 ₡1.500 ₡1.575 ₡1.654

Ingreso chocolate blanco ₡6.804 ₡7.501 ₡8.270 ₡9.118 ₡10.053 ₡41.746

Chocolate leche:

Cantidad (tabletas 100 grs) 5.000 5.250 5.513 5.788 6.078 27.628

Precio de venta ₡1.361 ₡1.429 ₡1.500 ₡1.575 ₡1.654

Ingreso chocolate leche ₡6.804 ₡7.501 ₡8.270 ₡9.118 ₡10.053 ₡41.746

Ingresos producto terminado ₡17.010 ₡18.754 ₡20.676 ₡22.795 ₡25.132 ₡104.366

TOTAL INGRESOS ₡63.190 ₡69.667 ₡76.808 ₡84.681 ₡93.361 ₡387.707

AÑOS

CUADRO # 3

CHOCOLATERÍA FANTASY DREAMS

PROYECCIÓN DE INGRESOS
AÑOS 1 - 5

(Datos finales en miles)
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En la proyección de ingresos se detalla los principales productos que se 

comercializarán en el negocio, como materia prima será el chocolate oscuro, 

blanco y leche. En presentación de 1kg este tipo de chocolate es importado desde 

Bélgica. 

 El total de ingresos proyectado por cinco años en materia prima es de 

₡283.342.000 colones, por producto terminado para venta al público se estará 

comercializando tabletas de chocolate oscuro, leche y blanco, con un total de 

ingresos producto terminado ₡104.366.000 en un período de cinco años.  

 Para un total de ingresos de ₡387.707.000 colones por el período de los 5 

años. 
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4.2.4 Proyección de materia prima 

DESCRIPCIÓN Precio Empaque TOTAL

$ 0 1 2 3 4 5

Costo materia prima por kilo ₡7.202 ₡7.562 ₡7.940 ₡8.337 ₡8.754

Chocolate oscuro:

Cantidad de bolsas Kilos 2.500 2.625 2.756 2.894 3.039 13.814

Costo ₡7.202 ₡7.562 ₡7.940 ₡8.337 ₡8.754

Costo chocolate oscuro ₡18.004 ₡19.849 ₡21.884 ₡24.127 ₡26.600 ₡110.465

Chocolate blanco:

Cantidad de bolsas Kilos 1.250 1.313 1.378 1.447 1.519 6.907

Costo ₡7.202 ₡7.562 ₡7.940 ₡8.337 ₡8.754

Costo chocolate blanco ₡9.002 ₡9.925 ₡10.942 ₡12.064 ₡13.300 ₡55.232

Chocolate leche:

Cantidad de bolsas Kilos 1.000 1.050 1.103 1.158 1.216 5.526

Costo ₡7.202 ₡7.562 ₡7.940 ₡8.337 ₡8.754

Costo chocolate leche ₡7.202 ₡7.940 ₡8.754 ₡9.651 ₡10.640 ₡44.186

Costo materia prima ₡34.208 ₡37.714 ₡41.580 ₡45.841 ₡50.540 ₡209.883

Costo producto terminado por unidad ₡1.008 ₡1.058 ₡1.111 ₡1.167 ₡1.225

Ventas producto terminado:

Chocolate oscuro:

Cantidad (tabletas 100 grs) 2.500 2.625 2.756 2.894 3.039 13.814

Costo ₡1.008 ₡1.058 ₡1.111 ₡1.167 ₡1.225

Costo chocolate oscuro ₡2.520 ₡2.778 ₡3.063 ₡3.377 ₡3.723 ₡15.462

Chocolate blanco:

Cantidad (tabletas 100 grs) 5.000 5.250 5.513 5.788 6.078 27.628

Costo ₡1.008 ₡1.058 ₡1.111 ₡1.167 ₡1.225

Costo chocolate blanco ₡5.040 ₡5.557 ₡6.126 ₡6.754 ₡7.446 ₡30.923

Chocolate leche:

Cantidad (tabletas 100 grs) 5.000 5.250 5.513 5.788 6.078 27.628

Costo ₡1.008 ₡1.058 ₡1.111 ₡1.167 ₡1.225

Costo chocolate leche ₡5.040 ₡5.557 ₡6.126 ₡6.754 ₡7.446 ₡30.923

Costo producto terminado ₡12.600 ₡13.892 ₡15.315 ₡16.885 ₡18.616 ₡77.308

TOTAL COSTO MATERIA PRIMA ₡46.808 ₡51.605 ₡56.895 ₡62.727 ₡69.156 ₡287.191

AÑOS

CUADRO # 4

CHOCOLATERÍA FANTASY DREAMS

PROYECCIÓN DE COSTO MATERIA PRIMA

AÑOS 1 - 5

(Datos finales en miles)
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En el costo de materia prima, se manejarán los mismos productos que para 

proyectar los ingresos. El total de costos de materia prima de los tres tipos de 

chocolate es ₡209.883.000 colones, en un período de 5 años.  

Para el costo de ingreso de producto terminado de la tableta de chocolate 

blanco, leche y amargo es un total  de ₡77.308.000 colones para un total general 

de ingreso de ₡287.191.000 por los 5 años del período. 
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4.2.5 Inversiones 

CUADRO # 5 

CHOCOLATERÍA FANTASY DREAMS 
INVERSIÓN EN EQUIPOS 

AÑO 0 

(En colones) 

     

DESCRIPCIÓN   CANTIDAD PRECIO TOTAL 

          

Mobiliario y equipo     

Aire acondicionado  1 ₡960.000  ₡960.000  

Estantes   4 250.000 1.000.000 

Caja registradora   1 96.000 96.000 

Mueble de recepción   1 350.000 350.000 

Cámaras de seguridad  2 60.000 120.000 

Total  Mobiliario y equipo       ₡2.526.000  

 

En el cuadro #5 de las inversiones se tomaron en cuenta los principales mobiliarios 

y equipos para acondicionar el negocio. Esta inversión será un total de ₡2.526.000 

colones. 
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CUADRO # 6 

CHOCOLATERÍA FANTASY DREAMS 

CÁLCULO DE LA DEPRECIACIÓN ANUAL 

AÑOS 1 – 5 

(En miles) 

     

DESCRIPCIÓN   Monto % de TOTAL 

      amortización   

Mobiliario y equipo     

Aire acondicionado  ₡960  20% ₡192  

Estantes   1.000 20% 200 

Caja registradora   96 20% 19 

Mueble de recepción   350 20% 70 

Cámaras de seguridad  120 20% 24 

Total  Mobiliario y equipo   ₡2526   ₡505  

 

 Adicional tendrá una depreciación anual de un 20% sobre cada mobiliario o 

equipo en que se haya invertido, por lo que el total a depreciar es ₡505.000 colones 

anualmente. 
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4.2.6 Inversión en capital de trabajo 

CUADRO # 7 

CHOCOLATERÍA FANTASY DREAMS 
INVERSIÓN EN CAPITAL DE TRABAJO 

AÑO 0 
(En miles de colones) 

     

DESCRIPCIÓN   CANTIDAD PRECIO TOTAL 
          

     

Equivalente a 2 meses de materia prima  1 ₡7.801  ₡7.801  
     

Permisos Municipales   1 ₡75  ₡75  
     

Permiso Ministerio de Salud  1 ₡56  ₡56  
     

Pólizas del I.N.S.  1 ₡25  ₡25  
     

Otros gastos legales  1 ₡50  ₡50  

Total capital de trabajo       ₡8.007  

 

De  acuerdo con el cuadro #7 sobre la inversión en capital de trabajo se describe el 

equivalente a 2 meses para la compra de materia prima con un total de ₡7.801.000, 

permisos municipales ₡75.000 aproximadamente, permiso del Ministerio de Salud 

₡56.000 por el riesgo tipo “A”, póliza de riesgo y otros gastos en ₡25.000 y ₡50.000 

respectivamente.  

 Para un total de capital de trabajo  ₡8.007.000.   
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4.2.7 Proyección salarial 

 

En el cuadro #8  se detalla el salario de una sola persona encargada de atender el 

cliente así como administrar el negocio. 

CUADRO # 8 
CHOCOLATERÍA FANTASY DREAMS 

PROYECCIÓN SALARIOS 
AÑOS 1 – 5 

(Datos finales en miles) 

           

DESCRIPCIÓN MESES COSTO AÑO   TOTAL 

      0 1 2 3 4 5     

             
Vendedor- 
administrador 12 ₡331.000   ₡3.972  ₡4.171  ₡4.379  ₡4.598  ₡4.828   ₡21.948  
Cargas sociales   50%  1.986  2.085  2.190  2.299  2.414   10.974  

TOTAL SALARIOS       ₡5.958  ₡6.256  ₡6.569  ₡6.897  ₡7.242    ₡32.922  

  

Con un salario de ₡331.000  datos obtenidos en la lista de salarios mínimos 

disponible en Ministerio de Hacienda de Costa Rica, con un incremento de un 5% 

anual a partir del segundo año, para un total de ₡21.948.000 colones en salario por 

el período de 5 años, adicional de las cargas sociales como seguro de la Caja 

Costarricense de Seguro Social, el Banco Popular, y riegos de trabajo, por parte del 

Instituto Nacional de Seguros.  

 El porcentaje anual es de un 50%  cargos  de seguros del trabajador, es de 

un total de ₡10.974.000 colones en todo el periodo.  En total de salario pagado son 

₡32.922.000.  
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4.2.8 Proyección servicios públicos  

 

En los servicios públicos, que detallan en el cuadro #9, tiene un total  de ₡190.000 

mensuales siendo estos  los servicios de luz, agua, teléfono e Internet. 

 En el primer año se reporta una proyección de ₡2.280.000 colones en 

servicios. Para el segundo año y hasta el final de período, tendrá los servicios  

públicos reportados un incremento de 5%.  

 Para un total de ₡12.598.000 colones al final de los 5 años.  

  

DESCRIPCIÓN Gasto Incremento TOTAL

mensual anual 1 2 3 4 5

LUZ 150.000 5% ₡1.800 ₡1.890 ₡1.985 ₡2.084 ₡2.188 ₡9.946

AGUA 15.000 5% 180 189 198 208 219 995

TELÉFONO E INTERNET 25.000 5% 300 315 331 347 365 1.658

TOTAL  SERVICIOS PÚBLICOS 190.000 ₡2.280 ₡2.394 ₡2.514 ₡2.639 ₡2.771 ₡12.598

AÑOS

CUADRO # 9

CHOCOLATERÍA FANTASY DREAMS
PROYECCIÓN DE ALQUILERES

AÑO 1 - 5

(En miles)
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4.2.9 Proyección de pago de alquiler 

 

En el cuadro #10 sobre la proyección de pagos de alquiler del local comercial donde 

se espera situar el negocio, es estima la paga del primer año un monto de ₡350.000, 

posteriormente,  un incremento de 10% anual basado en la ley de alquileres. Para 

un total final en pagos anuales durante 5 años de ₡25.641.000. 

  

DESCRIPCIÓN Gasto Incremento TOTAL

mensual anual 1 2 3 4 5

Pago mensual ₡350 10% 4.200 4.620 5.082 5.590 6.149 25.641

TOTAL  ALQUILERES 350 ₡4.200 ₡4.620 ₡5.082 ₡5.590 ₡6.149 ₡25.641

AÑOS

CUADRO #10

CHOCOLATERÍA FANTASY DREAMS
PROYECCIÓN PAGO DE ALQUILER

AÑOS 1 - 5

(En miles)
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4.2.10 Tabla de intereses y amortizaciones 

Con respecto al financiamiento bancario descrito en el cuadro 11, se solicita un 

crédito por un monto de ₡8.007.000, con una tasa anual del 15% fija  a un plazo de 

60 meses, cancelando anualmente ₡2.389.000  y en intereses un total de 

₡3.936.000 

 

 

 

 

 

Financiamiento ₡8.007 CAPITAL DE TRABAJO

Tasa anual 15%

Plazo 5

Cuota ₡2.389

DESCRIPCIÓN TOTAL

0 1 2 3 4 5

Intereses ₡1.201 ₡1.023 ₡818 ₡582 ₡312 ₡3.936

Amortización ₡1.188 ₡1.366 ₡1.571 ₡1.806 ₡2.077 ₡8.007

Saldo ₡6.820 ₡5.454 ₡3.883 ₡2.077 ₡0

A Ñ O

CUADRO 11

TABLA DE INTERESES Y AMORTIZACIONES

AÑO 0

(En colones)
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CAPÍTULO V 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
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5.1. CONCLUSIONES 

 Con base en lo analizado en el primer objetivo específico, se concluye que 

los requisitos, procedimientos,  mobiliario y equipo, así como los requisitos 

para permiso del Ministerio de Salud, y otros aspectos relacionados, son 

posibles de cumplir para crear un punto de venta  en la zona de Escazú. 

 El segundo objetivo, se concluye que con el análisis de resultado sobre las 

personas encuestadas, a más del 90% le gusta el chocolate, lo que se 

considera un punto muy importante, por su parte, las entrevistas realizadas, 

indican que la venta de materia prima sería otro punto fuerte para las 

personas como empresarios en panaderías, pastelerías, reposterías, 

cafeterías. 

 Relacionado al tercer objetivo, de los datos obtenidos del estudio financiero, 

se concluye que el proyecto de comercializar chocolate en la zona de 

Escazú, reúne las condiciones para considerarlo rentable ya que se observa 

que genera ganancia, con apenas un 35% de margen bruto sobre el precio 

del proveedor, siendo este un margen bajo en comparación que lo normal 

es 50% o incluso más. Se dispone de un flujo neto de efectivo al final del 

quinto año de ₡11,2 millones, lo que se considera bueno, una tasa interna 

del retorno, TIR, de 29% aproximadamente, que es superior al costo de 

capital promedio ponderado en más de 11% y también un valor actual neto, 

VAN, de ₡4.064.000, lo que indica que el proyecto debe realizarse. El 
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período de recuperación se estima en 3 años, lo que se considera muy 

bueno. 

 

 

5.2. RECOMENDACIONES 

 Se recomienda establecer un período de tres a cuatro meses como máximo, 

para cumplir con todos los requisitos legales, tales como: permisos 

municipales, del Ministerio de Salud, Caja Costarricense de Seguro Social, 

Póliza de Riesgos y otros.    

 Debido a que en el estudio de mercado se comprobó que hay un ambiente 

positivo, tanto para la venta y consumo de materia prima, así como producto 

terminado de chocolate, se recomienda el establecimiento del negocio en la 

zona de Escazú centro. 

 El margen de utilidad bruta sobre los precios que da el proveedor fue sólo 

de un 35%, incluso hay posibilidad de aumentar a un 50% o más, la cual se 

considera muy bueno y se recalca la recomendación que se lleve a cabo el 

negocio. 
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6.1 PROPUESTA 

1. Nombre de propuesta: 

Plan de negocios para la apertura de la empresa “CHOCOLATERÍA FANTASY 

DREAMS” ubicada en Escazú.” 

   

2. Antecedentes: 

El objeto de esta propuesta consiste en la apertura de un local por parte de un 

inversionista para la venta de chocolatería en la zona de Escazú centro, que sea 

atractivo para los clientes y que justifique realizar la inversión desde los puntos 

de vista financiero y empresarial. 

La idea de darle vida a un punto de venta de chocolatería, se basa en el hecho 

que el proveedor, que importa los productos de Suiza y Bélgica, sugirió al 

inversionista el establecimiento de un local para la venta al detalle, ya que  el 

mercado principal del proveedor es mayorista como: hoteles y restaurantes. 

En consecuencia, la meta es abrir el punto de venta para un nicho de mercado 

selecto y original, aunque el producto lo puede adquirir cualquier persona a la 

cual le guste el chocolate tanto para consumo propio como para empresarios y 

pequeños emprendedores que lo utilizan como materia prima de sus productos. 

 El local para la venta de los productos se ubicará  en la zona oeste del valle 

central, en el cantón de Escazú, 200 metros norte de la esquina noroeste del 

parque central, sita en el Centro Comercial Central. 
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Se ubicará en dicha zona ya que es sabido que las clases que allí predominan 

son: clase media, media alta y alta, se conoce que tienen un buen poder 

adquisitivo, y pueden pagar un producto fino. Para lo anterior también se toma 

en cuenta que es una de las zonas más industriales, comerciales, seguras, así 

como lugar de asentamiento de grandes sectores de vivienda, lo que ayudaría al 

punto de venta del proyecto. 

 

3. Objetivos de la propuesta: 

3.1. Objetivo general: 

Proponer un modelo que permita generar de forma sostenida la rentabilidad a la 

empresa “CHOCOLATERÍA FANTASY DREAMS” y su vez satisfacer las 

expectativas de los clientes. 

 

3.2. Objetivos específicos: 

 Realizar un estudio FODA que permita anticipar situaciones que presenta 

el ambiente real. 

 Definir la orientación estratégica para establecer un equilibrio entre los 

intereses de los consumidores y los intereses del inversionista. 

 Indicar los ingresos, flujo de efectivo y la rentabilidad que son adecuados 

para llevar a cabo la inversión. 
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4. Diagnóstico FODA 

Fortalezas: 

 El socio inversionista conoce 

relativamente bien el mercado 

local del chocolate. Se 

dispondrá  de un proveedor 

reconocido que brinda una 

respuesta inmediata. 

 El proyecto se financiaría con 

una parte importante de 

recursos propios. 

 El producto a comercializar es 

diferente y de excelente calidad 

para un mercado muy selectivo 

y estricto. 

Debilidades:  

 

 Por ser una actividad 

comercial, se deben de pagar 

cargos fijos importantes desde 

el inicio. 

 Al principio sólo se contará con 

un dependiente, que debe ser 

poli-funcional. 

Oportunidades: 

 Dado a que el producto se 

considera de excelente  calidad, 

hay altas expectativas que el 

negocio se beneficie de un 

aumento de demanda en el 

corto, mediano y largo plazo. 

Amenazas: 

 El tipo de cambio del dólar  

presenta un comportamiento 

inestable e impredecible y un 

aumento desmedido afectaría 

costo y precio del chocolate 

por ser importado. 

 Competencia creciente. 
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 El proveedor del producto 

ofrece la posibilidad de una 

alianza comercial estratégica. 

 Posibilidad de un incremento 

en las tasas de interés. 

   

Con respecto a las fortalezas, se considera muy importante que el inversionista 

conozca bien el mercado del chocolate, pues de esta manera se enfocará en 

satisfacer los gustos y las preferencias de los clientes, apoyado por la colaboración 

que pueda brindarle el proveedor de un producto selecto. 

Es importante mencionar también que el socio aportará 40% del monto de la 

inversión, mientras que el 60% restante será financiado por un crédito, según 

conversaciones sostenidas con un ente bancario privado, lo que supone la 

posibilidad de un buen nivel de apalancamiento financiero. 

En lo que respecta a las debilidades, se sabe que al principio resulta relativamente 

duro el cumplimiento de los cargos fijos como el pago del alquiler y de las cuotas 

del crédito, no obstante, son aspectos que deben afrontar muchos emprendedores. 

Además, para minimizar la amenaza que significa contar con un solo dependiente, 

esta posición será asumida por el socio. 

En cuanto a las oportunidades, se considera importante que el producto a 

comercializar sea de excelente calidad, lo que facilitaría que el negocio obtenga un 

buen crecimiento de la demanda, que esta investigación se estima en 5% anual 

sobre el volumen comercializado el año previo. 
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A su vez se manejan negociones con el proveedor, sin intermediarios, para tener 

una alianza comercial estratégica, siendo un distribuidor exclusivo del chocolate. 

Referente a las amenazas, el tema de la variación del tipo de cambio adquiere un 

papel importante en vista de la inestabilidad de la cotización del dólar en los 

mercados locales. Lo que sucede es que tratándose de un año pre–electoral como 

lo es este 2017 y ante el anuncio del Banco Central de Costa Rica de que pondrá a 

disposición unos $2.000 millones, para compensar cualquier actividad inusual o 

especulativa, es que en esta investigación se usa un tipo de cambio inicial de ₡560 

por dólar, incrementándose en 5% anual, pues no existen condiciones que permitan 

hacer pronósticos de otra naturaleza. 

En cuanto a la competencia, esta puede venir de empresas que venden más barato, 

pero de productos con una calidad inferior, lo cual la minimiza. 

En cuanto a las tasas de interés, es un aspecto que siempre está latente, pero se 

considera que es incierto al igual que lo que respecta al tipo de cambio, por lo tanto, 

no se puede hacer pronósticos actualmente. 

  

5. Orientación estratégica  

Suministrar productos de chocolatería de excelente calidad a un sector 

diferenciado con suficiente capacidad económica para adquirirlo frecuentemente 

y que a su vez genere un retorno adecuado para el inversionista para compensar 

su esfuerzo empresarial. 
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6. Ingresos, flujo de efectivo y rentabilidad: 

Ingresos 

DESCRIPCIÓN   AÑOS   TOTAL 

    0 1 2 3 4 5     

          

INGRESOS:          

Ventas   ₡63.190  ₡69.667  ₡76.808  ₡84.681  ₡93.361   ₡387.707  
 

En el resumen anterior, se indican los niveles de ingresos que se recomienda para 

llevar a cabo la propuesta. Dichos niveles consideran un incremento de 5% en las 

unidades vendidas. 

 

 Flujo de efectivo: 

  0 1 2 3 4 5  TOTAL 

FLUJO NETO DE EFECTIVO  ₡0  ₡643  ₡1.348  ₡2.145  ₡3.045  ₡4.059   ₡11.239  

FLUJO ACUMULADO EFECTIVO  ₡0  ₡643  ₡1.991  ₡4.135  ₡7.180  ₡11.239    

 

Como se puede comprobar en el resumen anterior y en el análisis de resultados del 

estudio financiero, en ninguno de los años considerados se presentarán problemas 

de efectivo. Es importante indicar que sólo se incluye un margen de utilidad bruta 

sobre el costo de 35%, cuando se sabe que la mayoría de las empresas de esta 

industria tratan de llevar dicho margen hasta el 100%, no obstante, lo que se quiere 

es vender chocolate de excelente calidad a precios competitivos. 

 

Índices de rentabilidad:  
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TIR 29% 

VAN ₡4.064  

PAYBACK 3 

  

Con base en el resumen anterior y basándonos en las condiciones enumeradas en 

la investigación, se podría alcanzar una tasa interna de retorno, TIR, de 29% contra 

un costo promedio ponderado de capital de 15,40%, lo cual se considera excelente. 

En cuanto al valor actual neto, VAN, es de más de ₡4 millones, lo que indica que el 

proyecto debe realizarse. 

En cuanto al período de pago, PAYBACK, es de 3 años, lo que se considera muy 

bueno. 

 

7. Conclusiones  

Se concluye que tanto la investigación como la presente propuesta se pueden 

considerar una guía de como iniciar el proyecto indicando además  el rumbo que 

debería seguir la empresa. 

Se recomienda realizar publicidad de bajo costo en redes sociales, entrega de 

volantes y megáfono para dar a conocer el negocio. 
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PLAN DE NEGOCIOS: es una declaración formal de un conjunto de objetivos de 

una idea o iniciativa empresarial, que se constituye como una fase de proyección y 

evaluación. Se emplea internamente por la administración para la planificación de 

las tareas, y se evalúa la necesidad de recurrir a bancos o posibles inversores, para 

que aporten financiación al negocio 

CACAO: es la semilla fermentada y secada del Theobroma cacao, del cual los 

sólidos de cacao y la manteca de cacao se extraen. 

ESTUDIO DE MERCADO: consiste en una iniciativa empresarial con el fin de 

hacerse una idea sobre la viabilidad comercial de una actividad económica. 

Comercialización: Acción de comercializar un producto. 

Hipótesis: Suposición hecha a partir de unos datos que sirve de base para iniciar 

una investigación o una argumentación. 

Indicadores: es una característica específica, observable y medible que puede ser 

usada para mostrar los cambios y progresos que está haciendo un programa hacia 

el logro de un resultado específico. 

Empírica: Que está basado en la experiencia y en la observación de los hechos. 

Operalización: es un proceso que consiste en definir estrictamente variables en 

factores medibles. 

 

  

https://es.wikipedia.org/wiki/Planificaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Theobroma_cacao
https://es.wikipedia.org/wiki/Manteca_de_cacao
https://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
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Anexo #1  

UNIVERSIDAD HISPANOAMERICANA 

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACIÓN DE PRODUCTOS DE 

CHOCOLATERÍA EN EL CANTÓN DE ESCAZÚ PARA EL SEMESTRE DEL 2017 

Proyecto de tesis. 

1) Edad  

18 a 22___  23 a 27____  28 a 32___  33 a 37____ 38 a 42___ 

43 a 47___  48 a 52____  53 a 57 ___    58 a 62___ 63 o mas___ 

2) Género 

Femenino________       Masculino_______ 

3) Estado Civil 

Soltero(a) ____  Casado(a) ____ Viudo(a) _____ Unión Libre____ 

4) Nivel Académico 

Primaria completa_____ Primaria incompleta_____ 

Segundaria completa____ Segundaria incompleta____ 

Bachiller educación media_____ Bachiller Universitario______ 

Licenciado_____ Máster____ Doctorado_____ 

Otros_____ 

5) Actualmente tiene ingresos fijos 

 Sí_____ No____ 

6) ¿Estaría dispuesto a trasladarse para comprar  chocolate importado del 

continente europeo en el cantón de Escazú? 

Sí______  No______ 

7) ¿Con qué frecuencia degusta el sabor del chocolate? 

Mucho_____ Regular_____ Poco______ 
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8) ¿Consume chocolate semanalmente? ¿Cuántas veces? 

Tres_____ Dos_____ Una______ Ninguna _______ 

 

9) ¿Desea obtener  chocolate por medio de? 

Local_____ Internet_____ Teléfono_____ 

Entregas a Domicilio______ 

10) ¿Cómo desea la calidad del servicio? 

Muy Buenas____ Buena_____ Regular_____ Mala_____  

Muy Mala______ 

11) ¿Compraría productos importados desde Europa? 

Sí_____ No____ 

12) ¿Cuánto estaría dispuesto a consumir chocolate? 

Mucho______ regular_____ Poco____ Muy poco_____ 

13) ¿Cuánto gastaría en comprar chocolate en materia prima? 

₡3.000 a ₡5.000______ ₡5.000 al ₡8.999 ______ 

₡9.000 a ₡10.500_____₡10.501 en adelante______  
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Anexo #2  
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Anexo #3  

Universidad Hispanoamericana 

Facultad de Ciencias Económicas 

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACIÓN DE PRODUCTOS DE 

CHOCOLATERÍA EN EL CANTÓN DE ESCAZÚ A PARTIR DEL  SEMESTRE 

DEL 2017 

 

Dirigida a clientes que compran chocolate para comercializar 

1. ¿A qué se dedica su empresa? 

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________ 

2. ¿Cuánto tiempo tiene su negocio? 

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________ 

3. ¿Qué busca en un chocolate para ofrecer a sus clientes? 

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________ 

4. ¿Ha escuchado sobre los chocolates europeos? ¿Qué opina al respecto? 

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________ 

5. ¿Ha utilizado el chocolate Carma o Callebaut importado de Suiza y Bélgica, respectivamente? 

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________ 

6. ¿Desearía  hacer una compra directa  de chocolate en un local o que se le entregue en una 

ruta establecida? 

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________ 
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7. ¿Qué diferencia le encuentra entre el chocolate nacional o de otras marcas con respecto al 

chocolate Carma o Callebaut? Cite alguna pro y contras. 

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________  

8. ¿Cuál es el volumen mensual promedio de compra? 

9. ¿Cuáles servicios les gustaría recibir de un proveedor de chocolates (materia prima)? 

(  ) Entrega a domicilio 

(  ) Facilidades de crédito 

(  ) Variedad de materia prima 

(  ) Materia prima extranjera 

(  ) Otros: __________________________________________________ 

 

10. ¿Qué opina sobre la ubicación de un proveedor en Escazú? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

11. ¿Cuáles ventajas y desventajas pueden existir con respecto a la ubicación en Escazú? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

12. ¿Algún otro comentario? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 
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Anexo #4 
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Anexo #5  
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