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CAPITULO |
PROBLEMA DE INVESTIGACION



1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Se desarrollara un plan de negocios para considerar si es rentable o no, la
creacion de una empresa dedicada a la comercializacion de chocolate en el
cantdn de Escazu, realizando un estudio de mercado y financiero, para saber si el

proyecto es viable o no.



1.1.1 Antecedentes de problema

En el mundo se sabe que el chocolate es unos de los productos lideres en lo que
es principalmente, el mercado dulce. Este exitoso producto es extraido 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 afos, el paladar de los costarricenses ha sido mas
selectivo y exigente, por lo que la oferta y la demanda ha aumentado afio con afio.
A nivel nacional se conoce que somos productores del cacao, pero no es explotado

en comparacion con otros paises del area.
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1.1.2 Delimitacion del problema

Con el proyecto de investigacion se pretende crear una empresa con un punto de
venta en la provincia de San José, especificamente en el cantdén de Escazu, 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 tamafio del mercado.

Se pretende hacer un plan de negocios donde se tomara en cuenta el estudio
de mercado, la rentabilidad operativa-financiera, asi como un estudio de perfil del

negocio.
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1.1.3 Problematizacion 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 cantén de Escazu, ya que alli 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 pais se conocen otras marcas tanto nacional como
internacional, que maneja la competencia y el consumidor solo 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 Escazu, hard que poco a poco el consumidor

se vaya familiarizando y siendo aceptado.
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1.1.4 Justificacion del problema
Con este plan de negocios se pretende establecer en la zona oeste de la gran area
metropolitana, especificamente en el canton de Escazu, la comercializacion 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, asi como su mercado meta al cual va a ir
dirigido el producto. También la parte econémica, ya que es un canton donde una
gran parte de la poblacién es de clase media a clase media alta, por lo que hace

que la comercializacion sea mas rentable.

El chocolate es un producto apetecido por nifios, jovenes, adultos y personas de
la tercera edad, aumentando el desarrollo comercial y laboral del canton, para el

crecimiento econémico tanto de la zona como a nivel nacional.
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1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Sera rentable la comercializacion de productos de chocolateria en el canton de

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

Hernandez (2010) “Sefalan a lo que se aspira en la investigacion y deben

expresarse con claridad, pues son las guias 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 titulo del proyecto de investigacion.” (p.99)

Nifio (2011) “engloban de manera amplia y consolidada el fin o fines, logros y metas
de la investigacion.

Guia_3 ciencias sociales 2016(2016) “Constituye el enunciado global en cuanto al

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

e Elaborar un plan de negocios que identifigue las condiciones operativas y
financieras para la comercializacion de productos de chocolateria en el

cantdon de Escazu, para el primer semestre del 2017.
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1.3.2 Objetivo especifico

Se define como obijetivo especifico por Bernal (2010)

“...deben formularse de forma que estén orientados al logro del objetivo general, es
decir, que cada objetivo especifico este disefiado para lograr un aspecto de aquel.”
(p-99)

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

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

A continuacion, se formulan los objetivos especificos que seran investigados para la
elaboracién del presente trabajo.

e Analizar requisitos técnicos y legales para preparar un plan operativo del negocio
de productos de chocolate.

e Analizar el mercado para establecer un plan de comercializacion de productos de
chocolateria.

e Determinar la factibilidad financiera del negocio.

e Formular el plan del negocio.
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1.4 ALCANCESY LIMITACIONES DEL PROBLEMA

1.4.1 Alcances

La presente investigacion se pretende hacer en la zona de Escazu, para realizar un
plan de negocios con el fin de determinar si es factible o no la realizacién de la
misma. Por lo que se va desarrollar un estudio de mercado para saber los gustos y
preferencias de los consumidores, asi 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
e Por ser un tema delicado se trabajé para obtener la mayor cantidad de
entrevistas y asi enriquecer el analisis de resultado, pero se logré entrevistar

dos empresa potenciales de consumo masivo de chocolate.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

18
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2.1 CONTEXTO HISTORICO

2.1.1 Historia del chocolate

La palabra cacao proviene del maya “Kaj”, que quiere decir amargo y “Kab”,
gue 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.” (Enriquez, 1985, p.7)

2.1.2 Vision

Ser la primera empresa lider en el canton de Escazu con la mejor opcion de
compra en chocolate importado de Suiza y Bélgica, tanto en materia prima

como en producto terminado.

2.1.3 Mision

Hernandez (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 mision:
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 TEORICO

A proposito del primer objetivo de este proyecto de graduacién, 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
definirdn los parametros de la demanda en un bien o servicio que se brinde,
como también la ubicacién del negocio, por lo que se debe responder a varias
preguntas, como por ejemplo: ¢ Cuanto vender?, ¢ Donde posicionar el negocio?,
¢,Como vender?, ademas de considerar los casos de produccion y todas las
actividades de inversién de capital que se requiere para disponer de toda la
infraestructura, mobiliario y personal necesario para que el negocio funcione de

forma correcta.
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Es importante indicar, que un objetivo fundamental del estudio técnico es que
debe velar por el tamafio de la infraestructura, la ubicacién, el equipo de trabajo,
entre otros valores y que se acerquen al ideal para la comercializaron de un bien

0 servicio.

2.2.1.1 Localizacién 6ptima

Segun 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 minimo

(criterio social).” (p.110)

La localizacién 6ptima es fundamental en el estudio técnico para determinar la
ubicacion exacta para instalar un proyecto de inversion, esto para que nos

determine la mayor rentabilidad.

La localizacién 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 locacion de los clientes es importe ya que se esta
en tiempos donde los clientes son mas exigentes con el producto y que el

servicio que se brinde sea rapido.

Otro factor que se debe tomar en cuenta es la locacién de los competidores de
la zona, asi 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 decidid establecer la ubicacién hipotética del
negocio de comercializacion de chocolateria en el canton de Escazy,
considerando entre otras razones: la densidad de poblacion, el reconocido poder
adquisitivo de una gran cantidad de habitantes de este canton que se ubican de
acuerdo con sus ingresos dentro del nivel medio alto y alto, ademas que de
acuerdo con informaciéon 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 ubicara 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 Escaz(, se deben suministrar algunos
datos, como:

El nombre del solicitante para el permiso, nimero de teléfono, fax si se tiene,
correo electrdnico, el plano catastrado, el area y estado del terreno, la direccién
de la propiedad donde se colocar4d 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 ultimo, firmar y dar fe que todos los datos suministrados deben ser ciertos.
Toda la informacién de la ley municipal asi como sus requisitos esta 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 Publica.

En el formulario detalla varios puntos relevantes para optar por el permiso como
son: el motivo de la presentacion de mismos, si es primera vez o para renovatr,

la categoria de riesgo a nivel ambiental y de salud: A(riegos alto), B(riego
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moderado) y C(riesgo bajo), ademas del tipo de actividad comercial a la que se
va a dedicar, nombre comercial del establecimiento, provincia, canton, distrito,
nombre, cédula, teléfonos, correo electronico del representante legal del
establecimiento, lugar donde notificar, ya sea en el establecimiento o donde

indique.

Otros requisitos son: una declaracion jurada en el caso de ser por primera vez,
copia del comprobante de pago del servicio (varia dependiendo de la
clasificacion de riegos del negocio), certificacion de la personeria juridica
vigente, y copia de la cédula de identidad. Numero 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 funcionard como persona
fisica, debe estar legalmente inscrito ante la Direccion General de la Tributacion
Directa, lo cual se logra presentdndose a la oficina de la administracion 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 ademas 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 Cordoba y
Baca.

Cérdoba (2011) nos indica que:

“El mercado es el punto de encuentro de oferentes con demandantes de un bien
0 servicio para llegar a acuerdos en relacion con la calidad, la cantidad, y precio.”
(p-52)

Por otra parte Baca (2013) define mercado como:

“Area 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 mas importantes del plan de
negocios para la toma de decisiones, ya que con esta herramienta se determina
el tamafio del mercado que se estar4 comercializando, ya sea un producto o

servicio.

Con este estudio se conoceran las necesidades, asi como los gustos y
preferencias de los consumidores. También se debe tomar en cuenta que hoy
los consumidores estan mas 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 comprendera 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 ofrecera un mercado para su atencion,
adquisiciébn, uso o consumo, Yy que podria satisfacer un deseo 0 una

necesidad.”(p.224)

El producto es una de los valores tangibles méas importantes para poder
comercializar, por lo que se debe si es producto, vender con altos estandares 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 investigacion el cual sera el producto de especialidad.

La cual menciona Kotler & Armstrong (2012):
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“Bien de servicio de consumo con caracteristicas o identificacién de marcas unicas,
por el cual un grupo significativo de compradores esta dispuesto a realizar un
esfuerzo de compra especial.” (p.226)

Segun Baca (2010):

“Es la cantidad monetaria a la cual los productores estan dispuestos a vender y los
consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda estan en

equilibrio.” (p.44)

2.2.2.2 Consumidor

En el mundo existen diferentes tipos de consumidores o clientes, que al final seran
fundamentales en el mercado. Algunos de ellos son exigentes en el producto o
servicio que estén necesitando, otros son mas simples, que si no cumple con lo

buscado, terminan con un producto o servicio similar.

En la presente investigacion se tendra 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, compariero de trabajo, familiares entre otros.

Segun Kotler & Armstrong (2012)

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

culturales, sociales, personales y psicologicas.” (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. Psicoldgicos.
Se detallara cada uno de los factores que influyen en los consumidores

A. Factores Culturales.

Segun Monferrer (2013):

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

(p.75)

En los factores culturales se dividen en tres:
e Cultura:
Kotler & Armstrong (2012) menciona

“Conjunto de valores, percepciones, deseos y comportamientos basicos 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 0 necesidades de obtener un producto o servicio.
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e Sub-cultura:

Los miembros o grupos de una sub-cultura tienen valores, -creencias,
comportamientos, valores y costumbres mas especificas, que las diferencias de
otras subculturas. En algunas particularidades, el producto debe ir con ciertas

caracteristicas para satisfacer la necesidad de dicha sub-cultura.

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

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

identificacion y socializacion mas especificos.” (p.75)

e 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 mas variables que se diferencia de cada
clase social, como lo son sus habitos, educacion, 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.

Asi lo ratifica Kotler & Armstrong (2012):

“El comportamiento de un consumidor también recibe la influencia de factores
sociales como sus pequefios grupos, su familia, sus papeles sociales y su estatus.”

(p.1390)

e Grupos de referencia:

El consumidor esté influenciado directa o indirectamente gran parte de su tiempo
con grupos pequefios de personas, donde se relacionan e interactian ideas y
opiniones, las cuales son reflejadas en su comportamiento a la hora de comprar

o utilizar un servicio.
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e 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)

e Familia.

Segun 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 estan

debidamente marcados por los miembros de su familia.

C. Factores personales

De acuerdo con Monferrer (2013):
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“Las decisiones de compra también se encuentran influidas por las caracteristicas
personales, principalmente la edad y la fase del ciclo de vida del comprador, su
ocupacion, sus circunstancias econdémicas, su estilo de vida, su personalidad y su

concepto de si mismo.” (p.78)

e Ocupacion:

La ocupacion de un individuo influye bastante en la toma de decisiones para la
compra de un bien o servicio. Dependiendo de su ocupacién va a variar sus gustos
y preferencias, en un puesto bajo, sus decisiones iran en su ocupacion, en cambio,

si es un puesto profesional, su compra va ser mas selectiva y delicada.

e Estilo de vida:
De acuerdo con Kotler & Armstrong (2012):
“Patron de vida de una persona, expresado en términos de sus actividades,

intereses y opiniones.” (p.146)

D. Factores Psicoldgicos

e Motivacion:
Menciona Monferrer (2013):
“es una necesidad que esta ejerciendo suficiente presién para inducir a la

persona a actuar.” (p.81)
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Percepcion:

Segun Kotler & Armstrong (2012)

‘es el proceso mediante el cual las personas seleccionan, organizan e
interpretan informacion 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 préximas compras de producto o de uso de un servicio tomaré
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 accién 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 seria 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 satisfaccidn de una necesidad especifica a un precio determinado.”

(p.15)

2.2.2.4 Oferta

Segun Baca (2010) menciona:

‘es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes
(productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio

determinado.”(p.41)

Tipos de oferta:

e Oferta Competitiva o de mercado libre:

En este tipo de oferta, se puede vender sin ninguna restriccion ya que la
competencia puede tener productos iguales o similares, por lo que competencia

se dara ventaja quien realice ofertas que le conviene al comprador.
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e Oferta Oligopdlica:

Menciona Baca (2010):

“Se caracteriza porque el mercado se encuentra dominado por sélo unos
cuantos productores.”(p.41)

e Oferta Monopdlica

La oferta de monopolio es donde so6lo un productor ofrece un producto o servicio,

como por ejemplo, Revision Técnica Vehicular, Recope.

2.2.2.5 Precio
Segun Kotler & Armstrong (2012):

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

Tipos de precio:
e [nternacional:

Este tipo de utiliza para calcular precios en importacién y exportacion, para la
presente investigacion no se utilizara, ya que se tiene un proveedor que trae el

producto del exterior.
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e Local:

Menciona Baca (2010):

“Precio vigente en una poblacion o poblaciones pequefias y cercanas. Fuera

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

e Nacional:

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

automovil en un pais determinado.

Estrategias de fijacion de precio

* Fijacién 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 caracter competitivo del mercado y en la actuacién

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

La plaza también conocida como distribucion es utilizada para hacer llegar el
producto o servicio al consumidor meta.

Segun 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 distribucion, se refiere al canal de distribucion que tomara el producto
para que llegue a manos del consumidor, en este caso el negocio buscara el
canal mas rapido y ventajoso. Todo esto va depender, como se traslade el
producto, qué tan rapido 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 disposicion del consumidor o usuario

de negocios.” (p.341)

2.2.2.7 Promocion

Menciona Kotler & Armstrong (2012):



39

“Conjunto de organizaciones interdependientes que participan en el proceso de
hacer que un producto o servicio esté a disposicion del consumidor o usuario de

negocios.”(p.408)

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

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

Como parte de la promocion se hara una diferenciacion del producto que se

comercialice con los de la competencia.

Herramientas de la mezcla de promocion.

e Publicidad:

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

general.

e Promocioén de ventas:

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

liquidacion, precio especial, muestras gratuitas.

e Ventas personales:

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

mas especializado, con el beneficio de tener clientes satisfechos.

¢ Relaciones publicas:

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 publico y la sociedad.”(p.153)
e Marketing directo.

Consiste en realizar venta por medios tecnolégicos como: correos, television,

Internet, redes sociales entre otros.

2.2.3 Estudio Financiero

En el estudio econdémico o financiero

Como lo describe Cérdoba (2011): “El marco financiero permite establecerlos
recursos que demanda el proyecto, los ingresos y egresos que generara 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 Escazu, se deben obtener

ciertos tipos de costos como se define a continuacion:
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2.2.3.1.1 Costos de produccion
El costo de produccion es costear y calcular los costos del producto o servicio
gue se vaya a brindar. Entre ellos se debe calcular.

e Manos de obra directa e indirecta.

e Costo de materia prima.

e Costo de energia, agua, luz, combustible,

2.2.3.1.2 Costos de administrativos y venta

Segun el costo de administrativo Baca (2010):

‘los costos que provienen de realizar la funcion de administracion en la
empresa.”(p.142)

En los costos administrativos implica salarios, seguros, viaticos, aguinaldos,
vacaciones, incapacidades, entre otros costos, que calculan el costo
administrativo.

Por otra parte el costo de venta estda mas relacionado con las investigaciones
de mercados, cdmo se mueve el mercado, como promocionar mas un producto

0 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 periodicamente.
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2.2.3.2 Inversion inicial

Es la que comprende todos los activos fijos tangibles (terreno, edificios,
vehiculos, mobiliario, equipo)

Dentro de los activos intangibles tenemos como los permisos municipales,

nombre comercial, marca, disefio comercial, contratos.

2.2.3.3 Depreciacion

Este tipo de costo determina la depreciacién que tienen nuestros activos fijos.
Para poder medir la depreciacién de nuestro activo fijo se debe saber su valor,

su vida util 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 produccién 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

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 estd obteniendo nuestra
empresa en un periodo 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 situacion financiera del negocio, porque muestra clara y
detalladamente el valor de cada una de las propiedades y obligaciones, asi 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 titulos

valores, dinero.

2.2.3.8 Diagnoéstico de la economia de Costa Rica

De acuerdo con el Banco Mundial define como esta el panorama general pais

al 07 de abril de 2017.

En muchos aspectos, Costa Rica es una historia de éxito en términos de
desarrollo. Considerado un pais de ingreso medio alto, Costa Rica
experimentd un crecimiento econdmico sostenido en los ultimos 25 afos.
Dicho progreso es el resultado de una estrategia de crecimiento orientada al
exterior, basada en la apertura a la inversion extranjera, asi como en una

gradual liberalizacién comercial.

Costa Rica también es un lider mundial gracias a sus politicas y logros
ambientales, que han ayudado al pais a construir su Marca Verde. El
innovador programa Pago por Servicios Ambientales ha tenido éxito en
promover la conservacion de los bosques y la biodiversidad; convirtiendo a
Costa Rica en el uUnico pais tropical del mundo que ha reducido la

deforestacion.

La combinacion de estabilidad politica, contrato social y un crecimiento
sostenido han resultado en una de las tasas de pobreza mas bajas de

América Latina y el Caribe.
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Segun los datos de la Encuesta Nacional de Hogares del Instituto Nacional
de Estadistica y Censo, el pais logro bajar la pobreza total de 22.3 a 20.5 por
ciento entre 2014 y 2016. En el caso de la pobreza rural, bajo de 30.3 a 25.7
por ciento en el mismo periodo; y la urbana, en esos mismos afos, bajé de
19.5 a 18.6 por ciento. Entretanto, para 2016, 6.3 por ciento de los hogares

del pais viven en estado de pobreza extrema.

El éxito del pais en las ultimas décadas también se refleja en sus sdlidos
indicadores de desarrollo humano, lo que ha contribuido mejorar su ubicacién

en dichos rankings, respecto a los demas paises de la region.

El ingreso per cépita de Costa Rica se triplico 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 periodo.

Durante la crisis global, el PIB real se redujo al 2.7 por ciento en 2008,
contrayéndose 1 por ciento en 2009. Pero la economia costarricense rebotd
rapidamente tras la crisis, y alcanz6 una tasa de crecimiento real promedio
del 4.9 por ciento entre 2010 y 2012. El crecimiento cay6 al 3.5 por ciento en
2013, para repuntar a un 3.7 y 4.3 por ciento en 2015 y 2016,
respectivamente. Este afio 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 sélido crecimiento de las ultimas décadas, sobresalen dos

desafios al desarrollo: la declinante situacion fiscal y una desigualdad
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persistente. Estos retos afectan los pilares basicos del modelo de desarrollo

costarricense: inclusion, crecimiento y sostenibilidad.

El gobierno ha procurado atender estos problemas y esta comprometido con
una sociedad inclusiva que garantice el bienestar de su poblacion,
apoyandose en instituciones publicas 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 exigirsele a la inversion 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 inversion inicial.”(p.208)
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La principal razon de la VAN, es medir la rentabilidad deseada restando los

flujos con la inversion inicial.

En el VAN se utiliza la siguiente formula

Donde:

FE: Flujo de efectivo.

K: Costo capital.

l.i: Inversion Inicial.

n: Nimero de periodos comprendidos.

2.2.3.11 Tasa Interna del Retorno

Segun 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 inversién inicial.”(p.209)

2.2.3.12 Periodo de Pago

Segun se define el periodo de pago (Payback Period):
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“consiste en determinar el numero de periodos, generalmente en afios, para
recuperar la inversion inicial emitida por medio de los flujos de efectivo futuros

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

2.3 HIPOTESIS

Hernandez (2010) “explicaciones tentativas del fendmeno investigado que se

formulan como proposiciones.” (p.92)

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

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

La hipétesis de trabajo de investigacion; a mejor plan de negocios, mejorara la
comercializacion 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 investigacion se utilizara 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.

Comercializacion:

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 investigacion asociadas al analisis
estratégico de los mercados, asi como de un conjunto de técnicas de
comercializacion asociadas a la operativizacién de acciones de respuesta hacia los

mercados.” (p.16)

En la variable dependiente del factor B, se estara 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 OPERACIONALIZACION DE LAS HIPOTESIS.

Guia_3 ciencias sociales 2016 (2016) “La Operacionalizacion de la hipétesis trata
de dividirla en sus segmentos basicos para tratarlos por separado, de tal forma que
nos guien a lo mas importante que son los indicadores. Estos indicadores son los

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

Hipotesis Concepto Variables Indicadores
e A mejor plan de | Cipriano (2016) “es un documento que | ¢ Plan de | ¢ Ubicacion.
negocios demuestra de manera convincente negocios e Tiempo.
gue su negocio puede vender los e Forma.
suficiente de un producto o servicio, e Distribucion

como para ser lo bastante rentable y
atractivo para los posibles

inversionistas.” (p.41)

o e (Calidad del
e Mejora la|® Comercializacion: Baca (2010) “es | ¢ Comercializa
o ) servicio.
comercializacion la_ actividad que permite al cién
_ e Productos.
de chocolate productor hacer llegar un bien o

. . e Consumo.
servicio al consumidor con los

beneficios de tiempo y lugar.” * Precio.

(p.48)
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3.1 TIPO DE INVESTIGACION

3.1.1 Finalidad

Describe como finalidad, Guia_3 ciencias sociales 2016 (2016) “remite a los aportes
gue dara en la produccion de conocimiento y/o de acciones concretas para resolver

problemas que brindara.”(p.32)
3.1.1.1 Finalidad Aplicada

La presente investigacion se basa en un tipo aplicado ya que trata de resolver
problemas concretos y continuos que seran tomados en cuenta para la creacion y

puesta en practica del plan de negocios.

3.1.2 Dimension temporal

En la dimension temporal existen dos tipos de investigaciones; la investigacion

transeccional o transversal y la investigacion longitudinal.
Hernandez (2010) “Investigacion que recopilan datos en un momento unico.” (p.151)

Como los menciona Hernandez, es de tipo trasversal donde sélo se podra captar

datos un lugar determinado con una poblacién especifica.

Por otra parte la investigacion longitudinal la describe Hernandez (2010) “... analizar
cambios a través del tiempo de determinadas categorias, 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 Guia 3 ciencias sociales 2016 (2016) “magnitud de la

investigacion en el contexto de un pais, una organizacion o una tematica.” (p.32)

De acuerdo Guia_3 ciencias sociales 2016 (2016) tenemos tres tipos de

investigacion: Mega, Macro y Micro.

Se define como de tipo micro ya que la Guia_3 ciencias sociales 2016 (2016) “es el

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

3.1.4 Naturaleza

Cuantitativo:

Guia_3 ciencias sociales 2016 (2016) “mide las caracteristicas o condiciones

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

Cualitativo:

Hernandez (2010) “utiliza la recoleccién de datos sin medicion numérica para

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

Guia_3 ciencias sociales 2016 (2016) “Va entremezclando ambos enfoques a lo

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

Para la presente investigacion, la naturaleza es de caracter 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 Caracter

En el caso de la investigacion por caracter puede ser de tipo; exploratoria,

descriptiva, correlacional, o explicativa
Investigacion exploratoria:

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

estudiado.”(p.79)
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Investigacion descriptiva:

Hernandez (2010) “busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos

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

Investigacion Correlacional:

Hernandez (2010) “Asocia variables mediante un patron predecible para un grupo o

poblacién.” (p.81)

Investigacion Explicativa:

Hernandez (2010) “pretende establecer las causas de los eventos, sucesos, 0

fendmenos que se estudian.” (p.83)

Para el presente proyecto serd de un caracter exploratorio ya que es una
investigacién 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

especifico para estudiarlo y analizarlo.
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3.2 SUJETOS Y FUENTES DE INVESTIGACION

3.2.1 Primera mano

Guia_3 ciencias sociales 2016(2016)

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

profesionales.” (p.57)

Este tipo de fuente es donde se encuentran entrevistas a personas especificas y
especializadas que por sus estudios y experiencias nos pueden aportar informacioén
importante al proyecto de investigacion. Para el presente trabajo se realizara

encuestas a propietarios que utilizan chocolate como materia prima.

3.2.2 Segunda mano
Bernal (2010)
“son todas aquellas que ofrecen informacién sobre el tema que se va a investigar.

3.2.3 Tercera mano

Hernandez (1991) Se trata de documentos que compendian nombres Yy titulos de
revistas y otras publicaciones peridédicas, asi como nombres de boletines,

conferencias y simposios.”(p.29)
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SELECCION DEL MUESTREO

3.3.1 Muestreo

Nifio (2011) lo define como: “una técnica por medio de la cual se determina o
calcula la muestra de una poblacion, dentro del criterio de asegurar su

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

3.3.2 Muestras probabilisticos:
Nifio (2011): “se interpreta como una seleccion aleatoria, decir que rige por el

azar.” (p.56)

3.3.3 Muestras no probabilisticos:

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

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

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

probabilistico, mediante la siguiente formula:

ne_ N-Zg-p-(1-p)
- €*(N-1)+Z;-p-(1-p)
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En la formula, N corresponde al tamafo de la poblacion, “e” es el error, “p” es la

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

B 65201 x (1.65)x 0.5 x (1 — 0.5)
= (0.07)2 x 65201 + (1.65)2x 0.5 x (1 — 0.5)

n = 138,60

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

140 personas en la zona de Escazu.
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3.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECTAR LA

INFORMACION

3.4.1 Encuesta:

Bernal (2010) “La encuesta se fundamenta en un cuestionario o conjunto de
preguntas que se preparan con el propdsito de obtener informacion de las

personas.” (p.194)

3.4.2 Entrevista:

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

gue se consideren fuente de informacion.” (p.194)

3.4.3 Observacion:
Bernal (2010) “su uso tiende a generalizarse, debido a que permite obtener
informacion directa y confiable, siempre y cuando se haga mediante un

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

Bernal (2010) “Técnica basada en fichas bibliograficas que tienen como propésito

analizar material impreso.” (p.194)

3.4.5 Internet:

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

informacion.” (p.194)

Con base en los instrumentos citados anteriormente, este proyecto de
investigacioén utilizara 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 Definicion 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 Definicién operacional

Para los indicadores que comprende el plan de negocios, su medicion sera dividida

en tres:

0 a 9% sera una margen de pérdida; donde no tendra rentabilidad.

10 a 30% sera una margen medio, donde la empresa no tendra pérdidas ni

ganancia.
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40 al 100% serd un margen donde la empresa si tendrd su rentabilidad y su

ganancia.

3.5.1.3 Definicién instrumental

Para la recoleccion de datos del factor, se utilizara el instrumento de encuesta tipo
cuestionario con preguntas cerradas. Donde las preguntas comprenden de la 6 a la

9.

3.5.2 Variable independiente

Comercializacion.

3.5.2.1 Definicion 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 Definicion operativa

Con la variable independiente, los indicadores tales como, calidad de servicio,
producto, mercado meta y precio, seran definidos graficamente de la siguiente

manera:

35.23 Definicidon instrumental

Para la recoleccion de datos del factor, se utilizara el instrumento de encuesta tipo
cuestionario con preguntas cerradas. Donde las preguntas comprenden de la 10 a

la 13.
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4.1 ESTUDIO DE REQUISITOS TECNICOS Y LEGALES

Con respecto al detalle y analisis de estos requisitos que tienen que ver con el
primero objetivo especifico, se desarroll6 previamente en el capitulo 1l de esta
investigacion dentro del marco tedrico. En consecuencia, se procede a desarrollar

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

4.2 ESTUDIOS MERCADO

A continuacion se realizard un andlisis detallado de los resultados del estudio de
mercado, resultados obtenidos de las encuestas aplicadas (ver anexos) con ese
tipo de instrumentos, se descubrira los gustos del chocolate, rasgos de edades, cuél
género consume mas o menos, ademas de las encuestas aplicadas a clientes que
utilizan el chocolate de materia prima para sus negocios, el cual nos dara un

parametro sobre la comercializacion del chocolate importado de Suiza y Bélgica.



4.2.1 Analisis de las encuestas.

Cuadro N° 1
Distribucion de las edades

(Valores absolutos)

Edad encuestados valor porcentual
18 a 22 aios 20 14%
23 a 27 aios 14 10%
28 a 32 afos 22 16%
33 a 37 afios 22 16%
38 a 42 afios 15 11%
43 a 47 aios 9 6%
48 a 52 afos 8 6%
53 a 57 afios 11 8%
58 a 62 afios 8 6%
63 0 mds afos 11 8%
Total general 140 100,00%

Fuente: elaboracion propia con base en el instrumento.

Grafica N°1

Porcentaje por edades

W 18 a 22 afios
W23 a 27 afios
W 28 a 32 afios
m 33 a37afios
W38 a 42 afios
W43 a 47 afios
W48 a 52 afios
W53 a57 afios
W58 a 62 afios

W63 0 mas afios

Fuente: elaboracién 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 afos de edad, seguidamente con un 15% edades de 28 a 32 afos, edades
de 18 a 22 afios tiene un porcentaje con un 14%, 11% 38 a 42 afos, con un
10 % de encuestados son edades de 23 a 27 afos, con 8% edades de 53 a
57 afios y de 63 afos en adelante y por ultimo con 6% de los encuestados

edades 43 a 47 afios, de 48 a 52 aflos y de 58 a 62 afios.
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Cuadro N°2
Distribucién por género

(Valores absolutos)

Género Encuestados Valor Porcentual
Femenino 73 52%
Masculino 67 48%

Total general 140 100,00%

Fuente: elaboracion de propia con base en el instrumento.
Gréfica N°2

Porcentaje por género

B Femenino

B Masculino

Fuente: elaboracion 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.



Cuadro N°3
Distribucién por ingresos fijos

(Valores absolutos)

Ingresos fijos Encuestados Valor porcentual

No 24 17%
Si 116 83%
Total general 140 100,00%

Fuente: elaboracién propia con base en el instrumento.

Grafico N°3

Porcentaje por ingresos fijos

L

® No

mSi

Fuente: elaboracion propia con base en el cuadro N°3.
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Del 100% de los encuestados el 83% menciond Si tener ingresos fijos siendo

un total de 116 personas, un 17% indican no tener ingresos fijos.
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Cuadro N°4
Distribucién de encuestados que le gusta el chocolate

(Valores absolutos)

Le gusta el chocolate Encuestados Valor porcentual
no 5 4%
Si 135 96%
Total general 140 100,00%

Fuente: elaboracion propia con base en el instrumento.

Gréafica N°4

Porcentaje de las personas que le gusta consumir chocolate

Fuente: elaboracion propia con base en el cuadro N°4.
De total de los encuestados, un 4% dijo no consumir chocolate, 135 personas
indicaron que si consumen chocolate por lo que en valores porcentuales es un

96%.
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Cuadro N°5
Distribucién 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%
Unidn Libre 4 3%
Viudo(a) 3 2%
Total general 140 100,00%

Fuente: elaboracion propia con base en el instrumento.

Grafica N°5

Porcentaje del estado civil de los encuestados.

M Casado(a)
M Divosido(a)
=N/l
Soltero(a)
H Unidn Libre

H Vuido(a)

Fuente: elaboracion 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% manifestd estar
divorciados, un 4% no indicaron su estado civil, un 3% indicaron estar en unién

libre, y por altimo un 2% estar viudos.
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Cuadro N°6
Distribucién del nivel académico

(Valores Absolutos).

Nivel académico Encuestados Valor porcentual
Bachiller Educacidon 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: elaboracion propia con base en el instrumento.

Gréafico N°6

Porcentaje del nivel académico.

H Bachiller Educaciéon Media

m Bachiller Universitario
Licenciado(a)

mN/I

B Otros

B Primaria Completa

B Primaria Incompleta

B Segundaria completa

B Segundaria Incompleta
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Fuente: elaboracion propia con base en el cuadro N°6

De los encuestados, 46 de ellas siendo un 33% indic6 tener bachillerato en
educacion media, un 18% bachillerato universitario, 17% un nivel académico
de secundaria completa, un 10% indicO tener la primaria incompleta, el 7%
manifestd tener segundaria incompleta, el 6% indico tener la primaria completa,
un 4% tiene un nivel académico de licenciatura y a la vez un 4% no indico, y

por ultimo 1% de los encuestados indicaron tener otro tipo de nivel académico.



Cuadro N°7
Distribucién de los lugares de residencia.

(Valores absolutos).

Lugar de residencia  Encuestados Valor Porcentual

Cafas, Guanacaste 1 1%
Cartago 4 3%
Ciudad Coldn 5 4%
Distrito 4 4 3%
El Carmen, Escazu 1 1%
Escazu Centro 56 40%
Guachipelin 10 7%
Los Angeles Escazu 1 1%
N/I 5 1%
Puriscal 3 2%

San Antonio 22 16%
San Miguel de Escazu 1 1%
San Rafael, Escazu 7 5%
Santa Ana 19 14%
Tibas 1 1%

Total general 140 100%

Fuente: Elaboracion propia con base en el instrumento.

Gréfico N°7
Porcentaje de lugar de residencia.

1% 1% 3% 3%
Sl /_10/ 3 B Cafias, Guanacaste
0

W Cartago

i Ciudad Colon
R Distrito 4

M El Carmen, Escazu
M Escazu Centro

B Guachipelin

B Los Angeles Escazu
28 m N/l

1% M Puriscal
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Fuente: elaboracion propia con base en el cuadro N°7.

Del total de los encuestados, el 40% indico residir en Escazu centro para un
total de 56 personas, el 16% en San Antonio de Escazu, el 13% en Santa Ana,
con un 7% en Guachipelin de Escazu, un 5% indico vivir en San Rafael de
Escazu, un 3% residen en Distrito 4 de Escazu, Cartago, Cuidad Col6n y 3% no
indicaron donde viven, el 2% indicé que viven en Puriscal y por ultimo el 1%
manifesté vivir en Los Angeles de Escazi, El Carmen, Tibas y Cafias

Guanacaste.



Cuadro N°8
Distribucién 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: elaboracion propia con base en el instrumento.
Gréfico N°8

Porcentaje de frecuencia que degusta chocolate por semana.

m dos
M tres
M una

ninguna

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

De los encuestados, el 44% indicé que consume 2 veces por semana
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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
Distribucion de las personas que se trasladaria a Escazi a comprar chocolate.

(Valores absolutos)

Trasladarse Encuestados Valor porcentual

N/I 5 4%
No 5 4%
Si 130 93%
Total general 140 100,00%

Fuente: elaboracién propia con base en el instrumento.
Gréfico N°9

Porcentaje de trasladarse a Escazl para compra chocolate europeo.

mN/I
B No

u Si

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

Del 100% de los encuestados, 130 personas estan dispuestas a trasladarse a
Escazlu obteniendo un porcentaje del 93% para comprar chocolate, por lo

contrario, el 4% no se trasladaria para comprar.
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Cuadro N°10
Distribucién 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: elaboracion propia con base en el instrumento.
Gréfico N°10

Porcentaje de por qué motivo adquiere el chocolate.

CUENTA DE PREGUNTA#10

M para consumo propio
H ninguno
M para consumo propio-

revender

W para revender

Fuente: elaboracion 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 Gltimo un 4% no indicaron.
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Cuadro N°11
Distribucién en la obtencién de informacién del chocolate

(Valores absolutos)

Obtener informacién Encuestados Valor porcentual

N/I 5 4%
No 12 9%
Si 123 88%
Total general 140 100,00%

Fuente: elaboracién propia con base en el instrumento.
Gréfico N°11

Porcentaje de obtener informacion del chocolate.

mN/I
H No

mSi

Fuente: elaboracién propia con base en el cuadro N°11.
De los 170 encuestados, el 88% si desea obtener informacién sobre el chocolate
siendo el rango mas alto de personas con 123, por el contrario, el 8% indica no

obtener informacion, y el 4% no indic6.
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Cuadro N°12
Distribucion de forma para recibir informacion

(Valores absolutos)

Métodos para recibir

informacion 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: elaboracion propia con base en el instrumento.

Gréafico N°12

Porcentaje de la forma que gustaria recibir informacion.

M Entregas a Domicilio

M Internet

M Internet-Teléfono
Local

H Local-Internet

mN/I

H Teléfono

Fuente: elaboracién propia con base en el cuadro N°12.
Con un 36% de los encuestados (50 personas) indicé que le gustaria tener
informacién por medio de Internet, el 28% le gustaria por medio del local, por

local — Internet indic6 el 12%, el 11% no indicé, el 6% por medio de entregas a
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domicilio, 4% manifestoé que desea informacién por teléfono y el 3% por Internet

—teléfono.
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Cuadro N°13
Distribucién 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: elaboracion propia con base en el instrumento.

Gréafico N°13

Porcentaje de lo que estarian dispuestos a consumir o comprar chocolate.

Cuenta de Pregunta#13

4%

3.000 a 5.000
m 5.000 a 9.000
m 9.000 a 11.000
H N/

m 11.001 en adelante
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Fuente: Elaboracion propia con base en el cuadro N°13.

De los encuestados, el 63% esta dispuesto a consumir de €3.000 a ¢5.000 en
chocolate con un total de 88 personas, el 19% consumiria de ¢5.000 a €9.000,
el 13% consumiria de €9.000 a ¢11.000, un 4% no indicé y el 1% indico que

consumiria de ¢11.001 en adelante.



85

4.1.2 Analisis de las entrevistas.

Para ampliar lo que respecta a la parte de mercado y sustentar el estudio
financiero, con respecto a la comercializacion 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 presentacion de materia prima, esto
con el fin de saber sobre sus expectativas, asi como por su preferencia acerca

del chocolate suizo y belga.

Entrevista #1

Se realizd a la sefiora Catalina Narvaez, propietaria de My Dreams Cake,
ubicada en Santa Ana, quien indicé que su empresa se dedica a la confeccion
de queques de boda, cumpleafios o de cualquier otra ocasién, adicional tiene
una cafeteria. Su negocio se basa gran parte en postres de chocolate por lo que
busca siempre de un producto de primera calidad para crear reposteria fina para
sus clientes. Se le pregunté si conoce los chocolates europeos, a lo cual
respondié que para ella son los mejores chocolates por lo que si ha utilizado
chocolate Carma (Suizo) y Callebaut (Belga).

Otra pregunta que se le realiz6 fue respecto a la comparacion del chocolate
nacional en relacién con el importado, lo que nos respondié 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 si los se compra en cantidades apropiadas

y ademas en su opinidn, tienen precios razonables, ademas 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 gustaria recibir de un proveedor y en cuanto
a ubicar una tienda en Escazu, su respuesta fue que seria muy conveniente
para la zona, aparte que comentd sobre el servicio de programa de lealtad asi
la empresa como cliente potencial y frecuente.

Por ultimo cit6 pros y contras de ubicar un local en Escazu, la sefiora Catalina
mencion6 una ventaja, es que estaria cerca del local de ella y para conseguir
chocolate seria rapido, pero una desventaja es que es una zona con alto transito
vehicular por lo que ir a ciertas horas (horas pico) es un poco mas dificil, y como
comentario final afiadiod 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 realizo fuera de la zona donde se planea establecer
el negocio. En este caso fue a la seflora Vanessa Jaikel, Heredia,
especificamente en Real Cariari. La empresa de la entrevistada se dedica a la
confeccion de queques para bodas, quince afos, eventos especiales, a su vez

también realiza mesas dulces para cualquier actividad.

Actualmente, su negocio tiene en el mercado 2 afios y 2 meses
aproximadamente. Entrando mas en detalle, se le pregunté qué busca de un
proveedor de chocolate y manifest6 que el producto sea de buena calidad, buen
sabor, facil de trabajar y de temperar asi como un buen porcentaje de manteca

de cacao.

Otra pregunta fue si conoce o ha escuchado de chocolates europeos, el cual
mencion6 que si y que le parecen que son los de mejor calidad. Mencion6 que
utiliza el chocolate Callebaut, importado de Bélgica, el cual segun 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
preguntd que si realizaria una compra directa donde estaria el punto de venta,
lo cual indic6 que le gusta que se lo entreguen en el negocio, pero si una

situacion extrema o esté cerca del punto de venta, realizaria la compra.

Dofla Vanessa menciond 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 més 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 preguntd qué busca en un proveedor e indicé que tenga gran variedad en
materia prima (chocolate para procesar) y quizds una facilidad de linea 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 util de 5 afios, mas lo relativo al afio 0, que es cuando se desarrolla el
proyecto. En consecuencia en el afio 0, se estima un tiempo de 30 a 40 dias
para los tramites municipales y otros permisos. Adicionalmente, se tomara
un periodo de un mes aproximadamente, para abastecerse de los productos
gue necesita el negocio y la compra de mobiliario.

B. Se estima un tipo de cambio inicial de €560 por délar 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 publicos, el incremento sera también de 5%.

F. Por su parte se estima un incremento anual de un 10% sobre el alquiler a
partir del segundo afio hasta el final de periodo.

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 Area Metropolitana y que en el momento de esta investigacion equivale
a ¢7.202 en el primer afio. Debido a que segun las estadisticas difundidas
por la Organizacion Internacional del Cacao, ICCO por sus siglas en inglés,
de la cual Costa Rica forma parte (ver anexo #), durante mas de 50 afios 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 dolares
debido a una escasez u otros factores. Por las razones indicadas es que el
precio en dolares de la materia prima se mantiene constante durante el
periodo analizado, actualizando mas bien el costo en colones segun las
variaciones subsecuentes en el tipo de cambio con respecto al dodlar, lo cual
se menciond en el punto B anterior, y lo mismo aplica para el costo de
producto terminado.

. Las ventas en unidades tendran un aumento anual equivalente al 5% con
respecto al afio anterior. El detalle de los célculos 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, sera totalmente comercializada.

Se proyecta que de acuerdo con el monto de los ingresos, este proyecto se
ubicara en un nivel tributario de 10%.

Consultando a varias entidades financieras sobre préstamos para Pymes se
estimO, que cuenta con una tasa de interés del 15% anual a un plazo de 60
meses.

En relacién con el costo de los recursos propios, para su calculo se utiliza la
férmula de valoracién para invertir por primera vez en un pais 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 afios 2,25% segun
la revista Bloomberg), mas la beta del sector que se estima en 1,10 (de
acuerdo con la publicacion de la Universidad ICESI) y este indicador

multiplica la diferencia del rendimiento estimado de mercado menos la tasa
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libre de riesgo y ademas le adiciona la diferencia de rendimiento de los bonos
soberanos de Costa Rica (8,48% segun el sitio web del Banco Central de
Costa Rica) menos la tasa libre de riesgo. Lo anterior nos sugiere un
rendimiento requerido minimo de 16% para los recursos propios. (Ver anexo
7)

L. Del 100% de la inversion para crear el proyecto, el aporte de socios sera de
un 40%, el restante serd 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 inversidn se recupere en un plazo de 5 afios.
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4.2.1 Analisis financiero

El presente analisis da los resultados monetarios

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

CUADRO#1
CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS
SUPUESTOS
DESCRIPCION UNIDAD MONTO  INCREMENTO ANOS
0 1 | 2 ] 3] 4] 5
TIPO DE CAMBIO 2560 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 PUBLICOS 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 |
| Tasa de interés crédito bancario |
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%




4.2.2

Flujo de efectivo
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A continuacion de detalla la informacion referente al flujo de

efectivo proyectado a cinco afios.

CUADRO#2

CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

ANOS0-5
(Datos finales en miles)

DESCRIPCION ANOS TOTAL
o [ 1 T 2 ] 3 [ a4 ] 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 @¢51605  (¢56.895 @€62.727 (69.156 €¢287.191
Salarios 5.958 6.256 6.569 6.897 7.242 32.922
Servicios publicos 4.200 4.620 5.082 5.590 6.149 25.641
Alquileres 2.280 2.394 2514 2.639 2.771 12.598
Otros gastos de administracion (% de los ingresos) 632 697 768 847 934 3.877
Depreciacion 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 | @¢3590 | @4476| ¢5476| ¢6.603 | [ ¢22.952 |
GASTOS FINANCIEROS (1.201) (€1.023) (z818)  (€582) (Z312) (23.936)
[ UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | | #1606 ¢2567] ¢3.657] €4.893] ¢6.292| [ ¢19.016 |
[ IMPUESTO DE RENTA | 10% | [ (2281)] (€359)] (¢448)| (e¢548)] (¢660)] [ (€2.295)]
[ UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUESTO | | ¢1326 | ¢2208] @¢3210] ¢4346| ¢5631| [ @¢16.721 ]
MAS (MENOS):
Aporte de los socios ¢2.526 €¢2.526
Financiamiento bancario - capital de trabajo 8.007 8.007
Depreciacion 505 505 505 505 505 2.526
Inversion (€10.533) (£10.533)
Amortizacion (1.188)  (1.366) (1571)  (1.806) (2.077) (8.007)
FLUJO NETO DE EFECTIVO ¢o ¢643 | ¢1.348 ©2.145 [ @3.045 | ¢4.059 [ 211.239 |
FLUJO ACUMULADO DE EFECTIVO ¢o €643 | ¢1.991 ¢4.135 | €7.180 | ¢11.239
TIR 29%
VAN €4.064
PAYBACK 3
Flujo de efectivo anual ajustado (€210.533)| €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
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En el cuadro anterior del flujo de efectivo se proyecta un ingreso de €387.707.000
durante los 5 afios, igual manera sobre el mismo plazo se calcularon costos y
gastos en materia prima, (incluyendo producto terminado), salarios, servicios
publicos, depreciacion 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 afios 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.



4.2.3 Proyeccion de ingresos

CUADRO #3

CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS

PROYECCION DE INGRESOS

ANOS1-5
(Datos finales en miles)
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DESCRIPCION Precio Empaque ANOS TOTAL
$ [ 0o [ 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 10208 @€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 1519 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 10208 @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  @¢1429 @¢1500 @1575 @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 5513 5.788 6.078 27.628
Precio de venta ¢1.361  @¢1429 ¢1500 @1575 @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 5513 5.788 6.078 27.628
Precio de venta ¢1.361  @¢1429 @¢1500 @1575 @1.654
| Ingreso chocolate leche £6.804 €7501 €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 |
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En la proyeccion de ingresos se detalla los principales productos que se
comercializaran en el negocio, como materia prima seré el chocolate oscuro,
blanco y leche. En presentacién de 1kg este tipo de chocolate es importado desde

Bélgica.

El total de ingresos proyectado por cinco afios en materia prima es de
¢283.342.000 colones, por producto terminado para venta al publico se estara
comercializando tabletas de chocolate oscuro, leche y blanco, con un total de

ingresos producto terminado #104.366.000 en un periodo de cinco afios.

Para un total de ingresos de €387.707.000 colones por el periodo de los 5

anos.



4.2.4 Proyeccion de materia prima

CUADRO#4
CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS
PROYECCION DE COSTO MATERIA PRIMA
ANOS 1-5
(Datos finales en miles)
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DESCRIPCION Precio Empaque ANOS TOTAL
$ o] 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 $7202 (@7562 (@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 1519 6.907
Costo ¢7202 (@7562 (¢7.940 (8337 (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 $7202 @7562 (@7.940 (¢8.337 (€8.754
Costo chocolate leche ¢7.202 @€7940 ¢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 ¢2520 @¢2.778 ¢3.063 €3.377 (€3.723 €15.462
Chocolate blanco:
Cantidad (tabletas 100 grs) 5.000 5.250 5513 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 5513 5.788 6.078 27.628
Costo ¢1.008 @1.058 @1.111  ¢1.167 ¢1.225
Costo chocolate leche ©5.040 @¢5.557 6126 €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
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En el costo de materia prima, se manejaran 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 periodo de 5 afios.

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 afios del periodo.



4.2.5

Inversiones

CUADRO #5

CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS

INVERSION EN EQUIPOS

ANO 0
(En colones)
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DESCRIPCION 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 recepcion 1 350.000 350.000
Camaras 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 inversion sera un total de £2.526.000

colones.
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CUADRO #6

CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS
CALCULO DE LA DEPRECIACION ANUAL

ANOS 1-5
(En miles)
DESCRIPCION Monto % de TOTAL
amortizacion
Mobiliario y equipo
Aire acondicionado Z960 20% ¢192
Estantes 1.000 20% 200
Caja registradora 96 20% 19
Mueble de recepcion 350 20% 70
Camaras de seguridad 120 20% 24
Total Mobiliario y equipo ¢2526 ¢505

Adicional tendra una depreciacion 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 Inversion en capital de trabajo

CUADRO #7
CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO
ANO 0
(En miles de colones)

DESCRIPCION 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
Pélizas 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 inversion 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”, poliza 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 Proyeccion salarial

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

cliente asi como administrar el negocio.

CUADRO # 8
CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS
PROYECCION SALARIOS
ANOS 1-5
(Datos finales en miles)

DESCRIPCION MESES COSTO ANO TOTAL
of af 2f 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 minimos
disponible en Ministerio de Hacienda de Costa Rica, con un incremento de un 5%
anual a partir del segundo afio, para un total de £21.948.000 colones en salario por
el periodo de 5 afios, 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 Proyeccion servicios publicos

CUADRO#9
CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS
PROYECCION DE ALQUILERES
ANO1-5
(En miles)
DESCRIPCION | Gasto | Incremento ANOS | TOTAL
mensual anual 1 2 3 4 5

LUZ 150,000 5% ¢1800 €180 @198  €2084 €218 (9.946
AGUA 15.000 5% 180 189 198 208 219 9%
TELEFONO E INTERNET 25,000 5% 300 315 331 347 365 1658
TOTAL SERVICIOS PUBLICOS 190.000 2280 2304 @2514 02639 g2 ¢12.598

En los servicios publicos, 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 afo se reporta una proyeccion de ¢2.280.000 colones en
servicios. Para el segundo afio y hasta el final de periodo, tendra los servicios

publicos reportados un incremento de 5%.

Para un total de £12.598.000 colones al final de los 5 anos.
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4.2.9 Proyecciéon de pago de alquiler

CUADRO#10

CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS
PROYECCION PAGO DE ALQUILER

ANOS 1-5
(En miles)
DESCRIPCION Gasto Incremento ANOS 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 4200 (¢4620 €5.082 @¢5590  £6.149 £25.641

En el cuadro #10 sobre la proyeccion de pagos de alquiler del local comercial donde
se espera situar el negocio, es estima la paga del primer afilo 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 afios de €£25.641.000.
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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 vy en intereses un total de

3.936.000

CUADRO 11
TABLA DE INTERESES Y AMORTIZACIONES
ANO 0
(En colones)

Financiamiento ¢8.007 CAPITAL DE TRABAJO

Tasa anual 15%
Plazo 5
Cuota ¢2.389
DESCRIPCION ANO TOTAL
o | 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Intereses ¢1.201 ¢1.023 €818 ¢582 @312  ¢3.936
Amortizacion ¢1.188  @1.366  ¢1.571 ¢1.806  @2.077 €8.007

Saldo ¢6.820  @¢5454  (3.883  (2.077 €0
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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5.1. CONCLUSIONES

Con base en lo analizado en el primer objetivo especifico, se concluye que
los requisitos, procedimientos, mobiliario y equipo, asi 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 Escazu.

El segundo objetivo, se concluye que con el andlisis de resultado sobre las
personas encuestadas, a mas 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 seria otro punto fuerte para las
personas como empresarios en panaderias, pastelerias, reposterias,
cafeterias.

Relacionado al tercer objetivo, de los datos obtenidos del estudio financiero,
se concluye que el proyecto de comercializar chocolate en la zona de
Escazu, reune las condiciones para considerarlo rentable ya que se observa
gue genera ganancia, con apenas un 35% de margen bruto sobre el precio
del proveedor, siendo este un margen bajo en comparacion que lo normal
es 50% o incluso més. Se dispone de un flujo neto de efectivo al final del
quinto afio 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 mas 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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periodo de recuperacion se estima en 3 afios, lo que se considera muy

bueno.

5.2. RECOMENDACIONES

Se recomienda establecer un periodo de tres a cuatro meses como maximo,
para cumplir con todos los requisitos legales, tales como: permisos
municipales, del Ministerio de Salud, Caja Costarricense de Seguro Social,
Pdliza de Riesgos y otros.

Debido a que en el estudio de mercado se comprobé que hay un ambiente
positivo, tanto para la venta y consumo de materia prima, asi como producto
terminado de chocolate, se recomienda el establecimiento del negocio en la
zona de Escazu centro.

El margen de utilidad bruta sobre los precios que da el proveedor fue sélo
de un 35%, incluso hay posibilidad de aumentar a un 50% o mas, la cual se
considera muy bueno y se recalca la recomendacién que se lleve a cabo el

negocio.
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CAPITULO VI
PROPUESTA
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6.1 PROPUESTA

1. Nombre de propuesta:
Plan de negocios para la apertura de la empresa “CHOCOLATERIA FANTASY

DREAMS” ubicada en Escazu.”

2. Antecedentes:

El objeto de esta propuesta consiste en la apertura de un local por parte de un
inversionista para la venta de chocolateria en la zona de Escazu centro, que sea
atractivo para los clientes y que justifique realizar la inversion desde los puntos

de vista financiero y empresarial.

La idea de darle vida a un punto de venta de chocolateria, se basa en el hecho
que el proveedor, que importa los productos de Suiza y Bélgica, sugirio 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

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

El local para la venta de los productos se ubicard en la zona oeste del valle
central, en el cantén de Escazu, 200 metros norte de la esquina noroeste del

parque central, sita en el Centro Comercial Central.
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Se ubicara en dicha zona ya que es sabido que las clases que alli 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 mas industriales, comerciales, seguras, asi
como lugar de asentamiento de grandes sectores de vivienda, lo que ayudaria 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 “CHOCOLATERIA FANTASY DREAMS” y su vez satisfacer las

expectativas de los clientes.

3.2.Objetivos especificos:
e Realizar un estudio FODA que permita anticipar situaciones que presenta
el ambiente real.
e Definir la orientacion 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 inversion.
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Fortalezas:

El socio inversionista conoce
relativamente bien el mercado
del Se

local chocolate.

dispondrd& de un proveedor
reconocido que brinda una
respuesta inmediata.

El proyecto se financiaria 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 s6lo se contara 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 ddlar
presenta un comportamiento
inestable e impredecible y un
aumento desmedido afectaria
costo y precio del chocolate
por ser importado.

Competencia creciente.
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e ElI proveedor del producto e Posibilidad de un incremento
ofrece la posibilidad de una en las tasas de interés.

alianza comercial estratégica.

Con respecto a las fortalezas, se considera muy importante que el inversionista
conozca bien el mercado del chocolate, pues de esta manera se enfocara en
satisfacer los gustos y las preferencias de los clientes, apoyado por la colaboracion

gue pueda brindarle el proveedor de un producto selecto.

Es importante mencionar también que el socio aportard 40% del monto de la
inversion, mientras que el 60% restante sera financiado por un crédito, segun
conversaciones sostenidas con un ente bancario privado, o 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.
Ademas, para minimizar la amenaza que significa contar con un solo dependiente,

esta posicidén sera asumida por el socio.

En cuanto a las oportunidades, se considera importante que el producto a
comercializar sea de excelente calidad, lo que facilitaria que el negocio obtenga un
buen crecimiento de la demanda, que esta investigacion se estima en 5% anual

sobre el volumen comercializado el afio 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 variacion del tipo de cambio adquiere un
papel importante en vista de la inestabilidad de la cotizacién del délar en los
mercados locales. Lo que sucede es que tratdndose de un afio pre—electoral como
lo es este 2017 y ante el anuncio del Banco Central de Costa Rica de que pondra a
disposicion unos $2.000 millones, para compensar cualquier actividad inusual o
especulativa, es que en esta investigacion se usa un tipo de cambio inicial de ¢560
por dolar, incrementandose en 5% anual, pues no existen condiciones que permitan

hacer prondsticos de otra naturaleza.

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

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

En cuanto a las tasas de interés, es un aspecto que siempre esta latente, pero se
considera que es incierto al igual que lo que respecta al tipo de cambio, por lo tanto,

no se puede hacer prondsticos actualmente.

5. Orientacion estratégica

Suministrar productos de chocolateria de excelente calidad a un sector
diferenciado con suficiente capacidad econdmica 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
DESCRIPCION ANOS TOTAL
of 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 analisis de resultados del
estudio financiero, en ninguno de los afios considerados se presentaran problemas
de efectivo. Es importante indicar que sélo se incluye un margen de utilidad bruta
sobre el costo de 35%, cuando se sabe que la mayoria 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.

Indices de rentabilidad:
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TIR 29%
VAN ¢4.064
PAYBACK 3

Con base en el resumen anterior y basdndonos en las condiciones enumeradas en
la investigacion, se podria 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 mas de ¢4 millones, lo que indica que el

proyecto debe realizarse.

En cuanto al periodo de pago, PAYBACK, es de 3 afios, lo que se considera muy

bueno.

7. Conclusiones

Se concluye que tanto la investigacion como la presente propuesta se pueden
considerar una guia de como iniciar el proyecto indicando ademas el rumbo que

deberia seguir la empresa.

Se recomienda realizar publicidad de bajo costo en redes sociales, entrega de

volantes y megafono para dar a conocer el negocio.



117

BIBLIOGRAFIA CITADA



118

Bibliografia

Baca Urbina, G. (2010). Evaluacion de Proyectos . México D.F: Mc Graw Hill.

Bernal , C. (2010). Metodologia de la Investigaciéon. Colombia: PEARSON

EDUCACION.

Cipriano Luna Gonzalez, A. (2016). Plan estratégico de negocios. México: Grupo

Ediotorial Patria.

Cordoba Padilla, M. (2011). Formulacion y evaluacion de proyectos. Bogota: Ecoe

Ediciones.
Droznes, L. (2005). Manual para un plan de negocios. Autodesarrollo.

Enriquez, G. (1985). Curso sobre el cultivo del Cacao. Turrialba : Fundacién

W.K.Kellogg.

Guia_3 ciencias Sociales 2016. (2016). Gua_3 ciencias Sociales . San José:

Universidad Hispanoamericana.

Hernandez , R., Fernandez , C., & Baptista , P. (2010). Metodologia de la
Investigacion. México D.F: McGRAW-HILL / INTERAMERICANA

EDITORES, S.A.

Herndndez, S. J. (2011). Introduccibn a la administracion Teoria general

administrativa: origen, evolucion y vanguardia . México: McGraw-Hill.
Kotler , P., & Armstrong, G. (2012). Marketing. México : PEARSON EDUCACION.

Monferrer, D. (2013). Fundamentos del Marketing. Espafa: Universidad Jaume.



119

Méran, G., & Alvarado, D. (2010). Métodos de la Investigacion . México: PEARSON

EDUCACION.

N, S. C., Sapag Chain, R., & Sapag Puelma, J. (2014). Preparacion y Evaluacion de

Proyectos . Mexico: Mc Graw Hill.

Nifio, V. (2011). Metodologia de la Investigacion: disefio y ejecucidén. Bogota:

Ediciones de la U.

BIBLIOGRAFIA CONSULTADA



120

Ayala Moreira, B. (2014), Viabilidad para la creacion de una pyme especializada en
cup-cakes. (Tesis inédita de Licenciatura).Universidad Hispanoamericana, San

José, Costa Rica.

Céspedes M, Rondon R. (2011), Factibilidad para la creacion de una empresa
productora de chocolate natural endulzado con Stevia en el Municipio del Carmen

de Chucuri. (Tesis inédita de Tecndlogo), Disponible en:

http://repositorio.uis.edu.co/jspui/bitstream/123456789/11642/2/142038.pdf

Rincén Caidedo C, (2011), Plan de Negocios para la creacion de la empresa
pasteleria innovacion casera LTDA, destinada a la produccion y comercializacion
de productos de pasteleria y reposteria en la localidad de chapinero de la cuidad de

Bogot4, DC. Disponible en:

http://s3.amazonaws.com/academia.edu.documents/35394940/linda.pdf?AWSAcc

essKeyld=AKIAJ56 TOIJIRTWSMTNPEA&EXpires=1474730902&Signature=c\W5cm

OTOyYubjEx%2Bd3vuQZX%2FyjvA%3D&response-content-

disposition=inline%3B%20filename%3DPLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREA

CION_DE_LA.pdf



http://repositorio.uis.edu.co/jspui/bitstream/123456789/11642/2/142038.pdf
http://s3.amazonaws.com/academia.edu.documents/35394940/linda.pdf?AWSAccessKeyId=AKIAJ56TQJRTWSMTNPEA&Expires=1474730902&Signature=cW5cmOTOyubjEx%2Bd3vuQZX%2FyjvA%3D&response-content-disposition=inline%3B%20filename%3DPLAN_DE_NEGOCIOS_PARA_LA_CREACION_DE_LA.pdf
http://s3.amazonaws.com/academia.edu.documents/35394940/linda.pdf?AWSAccessKeyId=AKIAJ56TQJRTWSMTNPEA&Expires=1474730902&Signature=cW5cmOTOyubjEx%2Bd3vuQZX%2FyjvA%3D&response-content-disposition=inline%3B%20filename%3DPLAN_DE_NEGOCIOS_PARA_LA_CREACION_DE_LA.pdf
http://s3.amazonaws.com/academia.edu.documents/35394940/linda.pdf?AWSAccessKeyId=AKIAJ56TQJRTWSMTNPEA&Expires=1474730902&Signature=cW5cmOTOyubjEx%2Bd3vuQZX%2FyjvA%3D&response-content-disposition=inline%3B%20filename%3DPLAN_DE_NEGOCIOS_PARA_LA_CREACION_DE_LA.pdf
http://s3.amazonaws.com/academia.edu.documents/35394940/linda.pdf?AWSAccessKeyId=AKIAJ56TQJRTWSMTNPEA&Expires=1474730902&Signature=cW5cmOTOyubjEx%2Bd3vuQZX%2FyjvA%3D&response-content-disposition=inline%3B%20filename%3DPLAN_DE_NEGOCIOS_PARA_LA_CREACION_DE_LA.pdf
http://s3.amazonaws.com/academia.edu.documents/35394940/linda.pdf?AWSAccessKeyId=AKIAJ56TQJRTWSMTNPEA&Expires=1474730902&Signature=cW5cmOTOyubjEx%2Bd3vuQZX%2FyjvA%3D&response-content-disposition=inline%3B%20filename%3DPLAN_DE_NEGOCIOS_PARA_LA_CREACION_DE_LA.pdf

121

GLOSARIO



122

PLAN DE NEGOCIOS: es una declaracion formal de un conjunto de objetivos de
una idea o iniciativa empresarial, que se constituye como una fase de proyeccion y
evaluacion. Se emplea internamente por la administracion para la planificacion de
las tareas, y se evalla la necesidad de recurrir a bancos o posibles inversores, para

gue aporten financiacion al negocio

CACAQOQ: es la semilla fermentada y secada del Theobroma cacao, del cual los

sélidos 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 econdmica.

Comercializacion: Accion de comercializar un producto.

Hipotesis: Suposicién hecha a partir de unos datos que sirve de base para iniciar

una investigacion o una argumentacion.

Indicadores: es una caracteristica especifica, observable y medible que puede ser
usada para mostrar los cambios y progresos que esta haciendo un programa hacia

el logro de un resultado especifico.

Empirica: Que esta basado en la experiencia y en la observacion de los hechos.

Operalizacién: 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 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE
CHOCOLATERIA EN EL CANTON DE ESCAZU PARA EL SEMESTRE DEL 2017

Proyecto de tesis.

1) Edad

18a22  23a27 __ 28a32  33a37___ 38a42
43a47_ __ 48a52  53ab57_  58a62_ 63o0mas____
2) Género

Femenino Masculino

3) Estado Civil
Soltero(a) Casado(a) Viudo(a) Union Libre

4) Nivel Académico
Primaria completa_ Primaria incompleta
Segundaria completa_ Segundaria incompleta_
Bachiller educacion media__ Bachiller Universitario
Licenciado  Master  Doctorado
Otros__

5) Actualmente tiene ingresos fijos

Si No

6) ¢Estaria dispuesto a trasladarse para comprar chocolate importado del
continente europeo en el cantén de Escazu?
Si No

7) ¢Con gué frecuencia degusta el sabor del chocolate?

Mucho Regular Poco




8) ¢Consume chocolate semanalmente? ¢ Cuantas veces?

Tres Dos Una Ninguna

9) ¢Desea obtener chocolate por medio de?
Local  Internet  Teléfono
Entregas a Domicilio

10)¢,Cémo desea la calidad del servicio?

Muy Buenas Buena Regular Mala

Muy Mala
11)¢,Compraria productos importados desde Europa?

Si No

12)¢ Cuanto estaria dispuesto a consumir chocolate?

Mucho regular Poco Muy poco

13)¢ Cuéanto gastaria 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

3§ rvewen
N BISPANOAMERICA®A
 LaUnivessidad de Prestigio

Formula de Aprobacion de Tema _para
Ejecucion del Requisito de Graduacion

Fecha: (l.Q’ ¥h‘
Nombre del estudiante (s): [Z,g Aj‘,:m ln, A{Q’h s;,,i:.z
Tema Propuesto: B.h & 4&7‘5& P \e conacie lrcopn

Aprobado: M Reprobado:
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Anexo #3

Universidad Hispanoamericana

Facultad de Ciencias Econdmicas

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE
CHOCOLATERIA EN EL CANTON DE ESCAZU A PARTIR DEL SEMESTRE
DEL 2017

Dirigida a clientes que compran chocolate para comercializar

¢A qué se dedica su empresa?

¢Cudnto tiempo tiene su negocio?

¢Qué busca en un chocolate para ofrecer a sus clientes?

¢Ha escuchado sobre los chocolates europeos? ¢ Qué opina al respecto?

¢Ha utilizado el chocolate Carma o Callebaut importado de Suiza y Bélgica, respectivamente?

¢Desearia hacer una compra directa de chocolate en un local o que se le entregue en una
ruta establecida?
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7. ¢éQué diferencia le encuentra entre el chocolate nacional o de otras marcas con respecto al
chocolate Carma o Callebaut? Cite alguna pro y contras.

8. ¢Cudl es el volumen mensual promedio de compra?
9. ¢Cudles servicios les gustaria 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 ubicacién de un proveedor en Escazi?

11. ¢Cuales ventajas y desventajas pueden existir con respecto a la ubicacion en Escazu?

12. ¢Algun otro comentario?
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Anexo #4

T RUNICIPALTIIDALD DE ESOAZDT
FROCESO DESARROLLO TERRITORIAL
SOLICITUD DE USO DE SUELD ¥ ALINEAMIENTO
Art 5.3 dei Plan Bepuledar

Adgante una copia del plano de catasi
El plino de catastro debss teper ocalizecion com conndenadis Lambors v deben ger lepibles
Mo == acepran copiis en papel d= fux o por paries.

ek presentar un formudaric por plana, e .
ESCRIBA DE FORMA CLARA Solietud niymera

MOMERE DEL SOLICITANTE

WUMERD DE TELEFOMNG FAY

CORRED ELECTROMICD:

PLANG DE CATASTRO | AREA DEL TERREND
¢ ESTAND DEL TERREND .

DIRECCION
BE LA PROPIEDAD CONBTRAUGCCIONES EXITERTES o sl O Mo

UE0 S0LICITADD FARM: (margue con una X)
Tige cle uso do susla Descripoitn

1 | O |CONSULTA GENERAL

£0A L0-Ladd-4

i | O [CONSTRUIR

Patenia o D cripr i

Ministeria de Salui, de la '“"HTLE*LEE —_—

alo

LA FALTA, ALTERACION O DEFECTD DE CUALQUIER DOCUMENTD APORTADG FARA ESTA GESTION, INVALIRA
ESTA SOLICTTUTS,

DY FE DE QUE LA INFORMACKIN APGRTADA BS CIERTA

Firma w nimere de cédaln

INFORMACION PARA IS0 EXCLOSIVG DE LA OFICINA,

ZONIFICACIIN FIMGA
IFA PREDIG
ALIMEAMIENTO (5) Observaciones: )
£
-
OTROS .
= MUNICIPALIDAD DE ESCAZU  Proceso Desarrollo Territorial
y COMPROBANTE DE TEAMITE
Solicined nimero: |-
SOLICITAMTE; . CET )
RECIBIDO POR: . FECHA:

Siila o emtrvgand of censlicadi 1 s porsone qo: aparls civ comprobaniz

Puade selicitar isformaciin a |os ozl éfonns TI08 7588 y 2208 7557, sporiaredo ol rdmers de saliciisd,
Mo s omvizn cemficedos per fax 0 comeo elecrisios

Lo usns de suede 0 RETIRADOS son climinados 8 los 50 déas.
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Anexo #5
( ) FORMULARIO UNIFICADO DE SOLICITUD DE PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO
=

A.INFORMACION RELATIVA AL ESTABLECIMIENTO Y ACTIVIDAD PARA LA CUAL SOLICITA PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO:

(No dejar espacios en blanco, escribir claro de preferencia letra: imprenta o de moide libre de tachad uras) -
1 -{ MOTIVO DE PRESENTACION 2| GRUPO DE RIESGO 3 [ CODIGO(S) ClIU: 4 "TIPO DE ACTIVIDAD O SERVICIO
TERAVEZ -~ B ¢ *PRINCIPAL :
RENOVACION ; : ¢ACCESORIA (S):
§ | NOMBRE COMERCIAL DEL ESTABLECIMIENTO, EMPRESA O NEGOCIO QUE SOLICITA PSF:
6 | PROVINCIA: [ 7 | CANTON: [8 [ DISTRITO:
9 DIRECCION EXACTA DEL ESTABLECIMIENTO (CALLE/AVENIDA Y OTRAS SENAS ESPECIFICAS):
10 | TELEFONOS: 11 N° DE FAX: 12. | APDO. 13 | CORREO ELECTRONICO:
POSTAL:
14 | NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL DE LA ACTIVIDAD O ESTABLECIMIENTO: I 15 | N°DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
16 | TELEFONOS: 17 [ N°DEFAX: 18 I APDO. 19 [ CORREO ELECTRONICO:
POSTAL:
20 | LUGAR O MEDIO DE NOTIFICACION DEL REPRESENTANTE LEGAL DE LA ACTIVIDAD O ESTABLECIMIENTO
21 | RAZON SOCIAL DE LA ACTIVIDAD O ESTABLECIMIENTO: 22 CEDULA JURIDICA:
23 | NOMBRE DEL RERESENTANTE LEGAL DEL INMUEBLE 24 N° DOCUMENTO DE IDENTIDAD:

25 | TELEFONO: 26 | N°DEFAX: 27 | APDO. POSTAL: ‘ 28. | CORREO ELECTRONICO:

29v LUGAR O MEDIO DE NOTIFICACION DEL REPRESENTANTE LEGAL DEL INMUEBLE:

30 | N° TOTAL DE EMPLEADOS: 1,31 ] N° HOMBRES: | N° MUJERES: | 32 ! No .TOTAL DE OCUPANTES:

33 | HORARIO DE TRABAJO (APERTURA Y CIERRE): 34 | HORARIO DE ATENCION DE USUARIOS:

35 | AREA DE TRABAJO EN METROS CUADRADOS :

36 | DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS OFERTADOS : ( Ver mstruccmnes al dorso usar hojas adicionales si es necesano)

37 | FIRMA DEL REPRESENTANTE LEGAL AUTENTICACION:
DE LA ACTIVIDAD O ESTABLECIMIENTO:

B.LOS SIGUIENTES ESPACIOS SON DE USO EXCLUSIVO DEL MINISTERIO DE SALUD ( Deben llenarse conforme lo sefiala el instructivo).

38 FECHA DE RECIBIDO DE SOLICITUD: 39 NOMBRE DEL FUNCIONARIO QUE RECIBE LA SOLICITUD:

40 SELLO 41 | N°DE SOLICITUD:

‘C. REQUERIMIENTOS DE LA SOLICITUD

1. DECLARACION JURADA, SOLO EN CASO DE SOLICITUD POR PRIMERA VEZ ()

2. COPIA COMPROBANTE DE PAGO DE SERVICIOS ( )

3. COPIA DEL DOCUMENTO DE IDENTIDAD, SOLO EN CASO DE SOLICITUD POR PRIMERA VEZ O PARA RENOVACION EN CASO DE HABER
VENCIDO ( )

4. CERTIFICACION REGISTRAL O NOTARIAL DE LA PERSONERIA JURIDICA VIGENTE, SOLO EN CASO DE SOLICITUD POR PRIMERA VEZ )

D. T USOEXCLUSNO PARA ACTIVIDADES DEL GRUPO C: |

: PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO:
Para las actividades del Grupo C, el presente : :

formulario con la debida firma del funcionario que
recibe la solicitud y sello de la DARS, constituira | FECHA:
el Certificado de Permiso de Funcionamiento.

Tiene validez de afos.
Fecha vencimiento: SELLO

NOMBRE Y FIRMA : /
(Funcionario que recibe Ia solicitud)
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DECLARACION JURADA PARA TRAMITES DE SOLICITUD DE PERMISOS SANITARIOS DE

FUNCIONAMIENTO POR PRIMERA VEZ.

Yo: ;‘ con domicilio en Distrito, Canton

Provincia ’ Calle/Avenida u Otras sefias:.__

Cédulaldentidad ode residenciaN ______ Enmicardcterde: () Representante egal o Apoderado
() Propietario ( )Inquilino ( ) Otro (Especifique): : del establecimiento

denominado: ? : ,cuyas actividades que se realizan son:

Direccién del establecimiento; , cuya razén social

es: : _con Cédula Juridica N° solicito sea otorgado el permiso que

sefiala la Ley General de Salud, a mi representada, para lo cual declaro bajo fe de juramento y que de no decir la verdad
incurro en perjurio sancionado con pena de prision segiin el Cadigo Penal y consciente de la importancia de lo aqui

anotado, lo siguiente: . :

Primero: Que la actividad sefialada en el formulario de solicitud del PSF que se realizara en el establecimiento
denominado cumple con toda la normativa establecida para el caso en
concreto.

Segundo.—Que la informacién que contiene el formulario unificado que adjunto a esta declaracién es verdadera.
Tercero.—Que en cumplimiento de lo establecido en los articulos 44, 74 y 74 bis de la Ley Constitutiva de la Caja
Costarricense de Seguro Social y el articulo 66 del Reglamento del Seguro Social, me comprometo a la inscripcion como
patrono, trabajador independiente o en ambas modalidades dentro de los ocho dias al inicio de la actividad. Asimismo
declaro estar al dia en el pago de mis obligaciones con esa institucion. )

Tercero bis. —Que cumplo con lo establecido en la Ley N° 9028 del 22 de marzo de 2012 "Ley General de Control de
Tabaco y sus Efectos Nocivos a la Salud” y sus reglamentos (asf adicionado el punto “tercer bis" anterior por el inciso a)
del articulo 61 del Reglamento a la Ley General de Control de Tabaco y sus Efectos Nocivos en la Salud, aprobado
mediante el decreto ejecutivo N° 37185-S de 26 de junio de 2012), y sus reformas.

Cuarto.—Que de conformidad con lo establecido en el Reglamento General para Autorizaciones y de Permisos Sanitarios
de Funcionamiento Otorgados por el Ministerio de Salud en su Articulo 9°, Condiciones Previas, mi representada cumple
con lo ahi solicitado y para ello suministro la siguiente informacion seg(n corresponda:

1- Resolucién Municipal de Ubicacién N° otorgada por la Municipalidad de emitida
el dia delmesde ______delafio

2-ContratoN°______asignado por el Colegio de Ingenieros y Arquitectos a los planos constructivos.

3- Viabilidad (licencia) Ambiental N° emitida por la SETENA, el dia_____del'mes de __delafio ;
4 OficioN°_____de nota emitida por el Ente Administrador del Alcantarillado Sanitario indicando que acepta
el volumen y la calidad fisico quimica de las aguas residuales del establecimientd que seran vertidas en el alcantarillado
sanitario, otorgada el dia del mes de ____delafio e, ’

§- O Pemiso de vertido N° emitido por el MINAE que permitg descargar aguas residuales al cuerpo de
agua otorgado el dia ___delmesde del afio ‘ :

6- Mi empresa se encuentra inscrita en el Sistema de Informacion Empresarial' Costarricense (SIEC), como micro,
pequefia 0 mediana empresa: Sl NO.
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7- Concesién de aprovechamiento del. agua otorgada por la Direccion de Agua del MINAE, Resolucion
N° ; Fecha de emision Vigencia seglin Decreto Ejecutivo
N°.3286&MlNAE del 24 de agosto del 2005 *Reglamento de canon por concepto de aprovechamiento de agua’.

i

- 8 Certificado de regencia profesibnal vigente otorgada por el Colegio Profesional ~comespondiente:

gk :

o-Cerficado de operacion del estableimiento vigente extendida por el Colegio Profesional comespondiente:

10- Permiso de funcionamiento para calderas vigente extendida por el Ministerio de Trabajo y Seguridad Social:

3
3

11- Resolucién N° de la DPAH autorizando la utilizacion de la fuente de emisiones de radiaciones

el iR D
ionizantes.

Ademés declaro que la actividad para la cual solicito el PSF, cumple con los requisitos sefialados para la solicitud del
tramite por primera vez del PSF seglin el Reglamento General para Autorizaciones y Permisos Sanitarios de
Funcionamiento Otorgados por el Ministerio de Salud, manteniendo las mismas condiciones en que fue otorgado dicho
permiso para lo cual declaro y aporto lo siguiente: :

Quinto.—Asimismo, me comprometo a mantener las condiciones debidas por el tiempo de vigencia del permiso y cumplir
con los términos de la normativa antes indicada, por ser requisito indispensable para la operacién de mi establecimiento,
de igual forma me comprometo que todos los servicios brindados y los productos, equipos y materiales que se
comercialicen o wtilicen dentro del establecimiento que represento, cuando proceda, estaran debidamente autorizados por
el Ministerio de Salud y a no ampliar o cambiar de actividad sin la autorizacion previa de este Ministerio.

Sexto.—Por lo anterior, quedo apercibido de las consecuencias legales y judiciales, con que la legislacion castiga el delito
de perjurio. Asimismo, exonero de toda responsabilidad a las autoridades del Ministerio de Salud por el otorgamiento del
PSF con base en la presente declaracion, y soy conocedor de que si la autoridad de salud llegase a corroborar alguna
falsedad en la presente declaracién, errores u omisiones en los documentos aportados, 0 que los servicios prestados y/o
los productos comercializados dentro de mi establecimiento no cuentan con la debida autorizacion sanitaria, suspendera o
cancelara el PSF. Es todo.

Firmoen alas horas del dia del mes de. del afio

Firma:

Es auténtica:

INSTRUCCIONES .

a) Encaso de persona fisica que realice el tramite personalmente se debe, <°adjuntar fotocopia de la cédula de identidad
del titular, ademas de la respectiva autorizacion.

b) Si el tramite es realizado por un tercero, debe adjuntar copia de la cédula de identidad certificada del titular,
acompafiada de la respectiva autorizacion.

¢) Solamente podra rendir la declaracion jurada quien tenga poder suficiente para dicho acto.
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Anexo #6

MINISTERIO DE SALUD
DIRECCION REGIONAL DE RECTORIA DE LA SALUD CENTRAL SUR
DIRECCION AREA RECTORA DE SALUD SURESTE METROPOLITANA
Telefax: 2227-2905 Correo electrénico: surestemetropolitana@gmail.com
Direccién: Frente a la carcel de San Sebastidn

l REQUISITOS PARA TRAMITES DE PERMISO DE FUNCIONAMIENTO POR RENOVACION

1. Formulario Unificado de solicitud de P.S.F
2. Declaracién Jurada
3. Original de comprobante de pago

4. Copia de la cédula de identidad.

5. En caso de persona juridica debe aportar certificacion registral o notarial de
la personeria juridica vigente con menos de 1 mes de emitida.

6. Permiso Sanitario de Funcionamiento.

7. NUMERO DE NIS DEL ACUEDUCTO Y ALCANTARILLADO).

Deposito Cuenta Banco Nacional

Cuenta en colones: 100-01-000-213715-6 Cuenta en délares: 100-02-000-617477-5
Grupo C $30  Grupo B $50 Grupo A $100

Cadigo de area RIA 101PS
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Anexo #7

L UEPdILAITIENWV UE LOLUUILS
- Contables y Financieros

% ICESI

Facultad de Ciencias
Administrativas y Economicas

Inicio | Profesores | Materias | Investigacion Punto Bolsa Blogs Eventos | Consultoria
y de Valores de | Financieros
Publicaciones Colombia

POSTGRADOS BETAS POR SECTOR - Guillermo Buenaventura
> Maestria en Finanzas

> MBA con énfasis en Finanzas

> Doctorado en Economia de los

VERSION ESPANOL

Se presentan los valores Beta del CAPM (Capital Assets Pricing Model)1 seqin la metodologia de coleccion
de datos de Buenaventura, Gomez y Ortiz 2 a partir de cotizaciones establecidas en Reuters. Se calculan
para los indices varias bolsas del mundo: Colombia, Estados Unidos, México, Brasil, Pert, Chile, entre
PREGRADO otros.
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