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Resumen Ejecutivo

Esta investigacion muestra el producto de platanos Joey de la zona de Talamanca
Shiroles. Los platanos Joey actualmente se cosechan y se venden en dicha zona, pero
surge la motivaciéon de distribuir el producto al valle central a Cenada de Heredia para

obtener mayor aprovechamiento y generar mas empleos para la zona de Shiroles.

Uriel Brown inicio con la plantacion de tres hectareas, e incorporo otro socio mas llamado
Alexis Selles, ambos de nacionalidad costarricense de la zona de Talamanca. El padre
de Uriel le alquila dichas hectareas a un costo considerable por un contrato de cinco

anos.

La comercializacion del platano es un negocio que no muchos hacen en Talamanca,
algunos por falta de vision, contactos o inclusive por complejidad. Es por ello por lo que,
en este proyecto de tesis, se realiza toda la investigacion necesaria para determinar si

vale la pena o no comercializar los platanos desde Talamanca.

El trabajo se centra en un periodo de abril 2020 a setiembre 2020.

La formulacién del problema de estudio es ¢, Cual debe ser el modelo de comercializacién
para los platanos Joey, producidos en Talamanca; en la plaza comercial de CENADA,

Heredia?

El enfoque de esta investigacion es cualitativo. Se utilizo como fuente los tres tipos, como
fuentes primarias se consideraron las entrevistas y encuestas realizadas, asi como la
observacion de la comercializacion en Cenada. Las fuentes secundarias se consideran
los libros de autores administrativos, de investigacion, mercadoldgicos y financistas.

También se contemplaron revistas y documentos relacionados a requisitos Yy



lineamientos, asi como informacién sobre el platano en Costa Rica brindados por Cenada
y MAG. Asimismo, se incluyen fuentes terciarias tales como: ilustraciones, gréficos y

fotos que respaldan los datos.

Como parte de las técnicas e instrumentos para recolectar la informacién se aplicaron
entrevistas y encuestas. Durante la encuesta, este se aplicd a 19 vendedores del area
de platanos de Cenada y otra encuesta a 20 clientes. La entrevista se realizé a dos

miembros del area administrativa de Cenada.

La siguiente investigacion responde al modelo de comercializacién del platano Joey

hacia Cenada.
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CAPITULO |

EL PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
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1.1 Antecedentes Historicos

Segun datos del (Ministerio de Agricultura y Ganaderia de Costa Rica , 2020), “las
primeras plantas de platano llegaron a las costas africanas del Océano indico 4000 afios

antes de Cristo”.

Y fue de ahi que se introdujo en el afio 1500 en América Tropical desde Africa gracias a

los espafioles y portugueses.

“La siembra de platano (y de las musaceas en general) data de la introduccion en
Ameérica tropical desde el afio 1524 cuando se relata su introduccion desde las Islas

Canarias”.

Este dato tan importante nos permite comprender un poco mas de como un producto tan
importante para los agricultores se introdujo a nuestro pais y no solo eso, sino que

muchos pequefios empresarios lo comercializan para obtener mayor aprovechamiento.

“Historicamente el cultivo de platano ha tenido un papel importante en la economia del
pais, siendo una de las alternativas mas viables para el desarrollo econémico y social
del Sector Agropecuario en la Zona Atlantica y otras regiones del pais”, (Ministerio de

Agricultura y Ganaderia de Costa Rica , 2020)

Los costarricenses estamos acostumbrados a ver en algunos de nuestros platillos
recetas que contienen platano, quiza el mas comun de encontrar seria los patacones,
también podemos encontrar el platano hervido, los famosos platanitos que tanto les gusta
a los jovenes, puré de platano y en la zona de Talamanca es muy conocido una receta a

base de platano maduro llamado Mishila, entre muchos otros.
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Es muy comun encontrar estas recetas en restaurantes ticos, sobre todo los tipicos. Por
lo cual, comercializar el producto desde el Atlantico hacia el valle central es beneficioso

no solamente para el productor y distribuidor, sino también para el consumidor.

Es tal vez por ello que COMEX con base en cifras de (PROCOMER, 2018), indica que
dicho producto se considera como una de las principales fuentes alimenticias en varios
paises del mundo, superando al maiz, el arroz y la papa. Principalmente en las zonas

caribenas.

La (Agricola, 2016) “mas del 50% del platano que se produce y se cosecha en Costa
Rica es producido en Talamanca”. Y para lograr obtener estos datos aiun mas
especificos detallan que “La Zona Atlantica presenta la mayor concentracion de area
sembrada en el pais con un 61.9% (6500 hectéareas), localizadas principalmente en los
cantones de Talamanca, Matina, Pococi y Siquirres”. (Ministerio de Agricultura y
Ganaderia de Costa Rica , 2020)

Sin embargo, muchos de estos pequefios empresarios, venden su producto a otros

distribuidores a un muy bajo precio.

Hay una gran diferencia entre ese precio y el que se vende al consumidor final, es decir,
si los productores de platano vendieran el producto al consumidor final posiblemente
tendrian mucha mas ganancia. A pesar de saber esto, muchos productores prefieren
vender a un intermediario para evitar procesos de logistica y el costo del consumidor final
los cuales son elevados, otros por no investigar mas sobre el método o por no invertir en

dar el siguiente paso de comercializar.

El platano que se busca comercializar es el que comenzé un joven empresario hace dos
afos, inicié en aquel entonces con la produccion y actualmente tiene tres hectareas
sembradas, este joven le coloco nombre a su producto y actualmente se llama platanos

Joey.
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Al notar que su produccion la vende a un bajo costo en Talamanca a otros distribuidores,
decidi6é idear maneras para la preparacion de como comercializar su producto en

Cenada.

1.2 Justificacion del Problema

Como administrador, parte de manejar un negocio es valorar las estrategias y las
técnicas para dar el paso y llevar el negocio al siguiente nivel el cual es la

comercializacion.

Es importante determinar las opciones disponibles para comercializar el producto desde
Talamanca de Limé6n a Cenada, Heredia. Identificar la disponibilidad de inversion inicial

y los costos para realizarlo.

“Es un proceso que abarca diferentes eslabones de las cadenas agricolas, dependiendo
de los canales de distribucion que se utilicen” (Blanco M. , 2018)

Es fundamental tener a detalle estos aspectos y definiciones para lograr de forma

efectiva y con un menor costo la comercializacion del platano Joey.

Al considerar la comercializacion, es importante tener en cuenta la distribucion, el

mercado y lo que involucra el proceso de mercadeo.

“El marketing es una técnica, toda una disciplina, que nos ayudara a que nuestro negocio
logre su fin: los ingresos economicos derivados de la venta de productos o servicios.”
(Martin, 2018)
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“La distribucion es una variable que forma parte de la mezcla de marketing, junto con las
variables de producto, precio y promocion. Su mision es colocar el producto a disposicion
del consumidor final en la entidad demandada, en el momento en que lo necesite y el

lugar donde lo desee o necesite adquirirlo”. (Giraldo & Juliao, 2017)

Muchos productores de platano no tienen el tiempo o la inversibn necesaria para
movilizar su producto y se vuelve un reto mas el buscar contactos para lograr vender el

platano sin tener grandes pérdidas.

Dicho esto, la produccion de platano Joey se vende en la misma zona de Talamanca en

Limoén a comerciantes que reciben el producto a muy bajo costo.

La principal razon de querer comercializar es lograr aumentar las ganancias que quedan
luego de los costos de produccién. Por otro lado, dar a conocer el producto y de donde

viene, implantar en el consumidor una muestra de donde proviene el producto.

Asimismo, implantar una ideologia de superacién a los pequefios productores de platano
en Limén, muchos desconocen las herramientas con las que cuentan para comercializar.
Con ello, se dara a conocer el nombre de la institucion como ente guia de las propuestas

que en este proyecto se mostraran.

Como bien menciona (Blanco M. , 2018)

“La planificacion de la gestion de la comercializacion es clave para cualquier
organizacion empresarial, ya que permite acceder y permanecer en los mercados,

posicionar el producto y/o la organizacion, obtener mejores margenes de
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rentabilidad, conocer las necesidades de los clientes y aprovechar oportunidades
comerciales. También ayuda a cumplir con tiempos de entrega y con el monitoreo

de actividades y metas”.

1.3 Formulaciéon del Problema

¢,Cudl debe ser el modelo de comercializacion para los platanos Joey, producidos en

Talamanca; en la plaza comercial de CENADA, Heredia?

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General

e Proponer un modelo de comercializacion para el platano, producido en

Talamanca; para la plaza comercial de CENADA, Heredia.

1.4.2 Objetivos Especificos

e Confeccionar una estrategia de venta para que, al momento de comercializar el
platano, este sea mas atractivo para el vendedor en Cenada.

e Identificar los estandares que requiere el comprador para elegir el platano de
compra en el mercado de CENADA.

e Analizar el FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) y la
matriz DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) de la
comercializacion del producto en CENADA.

e Elaborar una evaluacion financiera del proyecto.
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1.5 Alcances y Limitaciones

1.5.1 Alcances

Durante esta investigacion se pretende:

v' Ofrecer aportes para lograr comercializar el platano de manera eficiente desde
Talamanca a Cenada.

v' Puntualizar maneras para mantener la venta de forma constante durante la
situacion mundial del COVID-19 y después del mismo.

v' Brindar a los socios comerciales en Cenada herramientas necesarias para que

estos puedan aumentar su clientela entorno a la venta de platanos.

1.5.2 Limitaciones

v' Competidores que comercializan el platano a un menor costo.
v' Situacion mundial del COVID-19.
v Cierres sin previo aviso de la ruta 32 o entradas a Heredia para comercializar el

platano.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO
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2.1 Mercados, Marketing y comercializacion

En el momento que se decide iniciar con la comercializacion de un producto, se debe
contemplar varios parametros, entre los cuales tenemos dos secciones muy importantes

y que van de la mano con lo que es la comercializacion.

Los mercados y el marketing van de la mano al momento de querer comercializar un
producto, es importante comprender la definicion de cada una y también la importancia

y funcion que desempefian en los negocios.

Es por ello por lo que veremos cada una de ellas de forma individual.

2.1.1 Mercados

“Entonces, ¢qué es el mercado? Mercado es el conjunto de personas o unidades de
negocios que consumen o utilizan producto o servicio, o0 a las que se puede inducir a que

lo consuman o utilicen”. (Fischer & Espejo, 2017)

El conocimiento del “mercado” es determinante para poder orientar las acciones que

se realizan para comercializar los productos de la organizacion. (Blanco M. , 2018)

(Kotler & Keller, 2016) describe una definicion bastante detallada sobre lo que es el

mercado:
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“Tradicionalmente, un mercado era una ubicacion fisica donde se reunian compradores
y vendedores para comprar y vender bienes. Los economistas describen el mercado
como el grupo de compradores y vendedores que realizan transacciones sobre un

producto o clase de productos (como el mercado de vivienda o mercado de granos)”.

lustracion 1 Estructura de los flujos de intercambio en una economia moderna

Insumos Insumos

Dinero Dinero

Impuestos, Servicios,
bienes dinero
Servicios,
dinero

Impuestos
Mercados
gubernamentales

. -
Servicios

Impuestos, bienes

Servicios,
dinero

Impuestos,
bienes

Dinero Dinero

Bienes y servicios Bienes y servicios

-

Fuente: (Kotler & Keller, 2016)

En la figura anterior, segun el mismo autor, (Kotler & Keller, 2016)

“...se muestran cinco mercados basicos y sus flujos de conexion. Los productores van
a mercados de insumos (mercados de materia prima, de trabajo o de dinero), compran
estos insumos y los transforman en bienes y servicios para vender productos terminados
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a los intermediarios, quienes a su vez los venden a los consumidores. Estos venden su

trabajo y reciben dinero con el que pagan los bienes y servicios”.

La imagen entrelaza perfectamente los cinco diferentes mercados de manera sencilla y

necesaria para comprender un poco mas de cémo funcionan los mercados.

Sin duda al ver estas definiciones podemos analizar que sin un mercado asertivo no
tendriamos como comercializar nuestro producto de forma eficiente y con resultados

deseados.

Al identificar correctamente el mercado, estariamos en un camino adecuado para
introducir nuestro producto de forma idénea. Y para ello es importante realizar una

investigacion de mercado que nos permita identificarla correctamente.

(Blanco M. , 2018) también explica lo que son los mercados:

“Los mercados son, dicho de manera muy simple, el “espacio fisico o virtual en el que
se procede a comprar o vender diversos productos y servicios” 1. En este espacio

participan, interactian y se relacionan agentes varios, buscando cada uno de ellos
cumplir sus necesidades, intereses y objetivos, vinculados a la venta o compra

de productos y servicios”.

Hay varios autores que nos ayudan a recapitular sobre la investigacion de mercados:

(Fischer & Espejo, 2017) cita:

“La investigacion de mercados se origino en la década de 1930. Comenzo primero en

Estados Unidos e Inglaterra y después se desarroll6 en el resto del mundo. Actualmente
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no solo es una actividad sdlida, sino que en muchos paises es indispensable para la
toma de decisiones empresariales.” (p.12)

Este ultimo autor también menciona que Colgate, Palmolive y Sydney Ross fueron las

primeras empresas en realizar una investigacion de mercado.

Este dato ayuda a pensar un poco acerca de donde estan actualmente estas empresas,
son compafias muy exitosas que dado a varios puntos indispensables incluidas la
investigacion de mercados, los ha ayudado a mantenerse luego de tantos afios de

manera fuerte en el mercado.

(Mercadotecnia, 2017) desarrolla:

“La investigacidon de mercado implica realizar estudios para obtener informacion que
facilite la practica de la mercadotecnia, por ejemplo, conocer quiénes son o pueden ser
los consumidores o clientes potenciales, identificar sus caracteristicas: qué hacen, donde
compran, por qué, dénde estan localizados, cudles son sus ingresos, edades,
comportamientos, etcétera. Cuanto mas se conozca del mercado, mayores seran las

probabilidades del éxito”. (p.15)

Considerando lo que nos explica el autor, si lo traemos a decisiones que tomamos en
nuestro dia a dia, por ejemplo, al momento de elegir una carrera, una vivienda, o inclusive
una pareja, hacemos una investigacion y una observacion exhaustiva, intentamos
conocer a profundidad sobre el tema de nuestro interés, los costos, si la ubicacion seria

adecuada, que tan competitivo es con el mercado, que tanto se acopla con nosotros.

Sin duda, cuanto mas importante se debe tener presente la investigacibn de mercado

cuando se trata de nuestro negocio, sin duda nos involucramos aun mas.
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En el caso de esta investigacion, el mercado principal es Cenada ubicado en Heredia,
Costa Rica. En donde estaremos detallando un mercado de consumo y mercados

industriales.

2.1.1.1 Consumidor

“Los consumidores finales son aquellos que adquieren el producto para su consumo y
no lo revenden o transforman. Puede darse un contacto directo entre la organizacion de
productores y los consumidores finales, por ejemplo, en visitas a la planta de
procesamiento (es frecuente en la elaboracion de vinos, pisco y otros productos
parecidos, pero también en plantas de elaboracién de mermeladas y dulces, fincas de
café y cacao, etc.) o si la organizacion ofrece sus productos en ferias agropecuarias”.
(Blanco M., 2018)

Los consumidores de platano que buscamos son los finales y también los intermediarios.

Ambos consumidores compran en Cenada.

“Debido al incremento de la informacion, la comunicacién y la movilidad, los clientes son
capaces de tomar mejores decisiones y compartir sus preferencias y opiniones con otras

personas en todo el mundo”. (Kotler & Keller, 2016)

En esta etapa Kotler y Keller se refieren a varios detalles relacionados a como la
tecnologia ayuda grandemente a los consumidores. Hemos observado que la tecnologia
hoy en dia es importante para todos, pero con mas retumbe para nosotros los millennials

y definitivamente crucial para la generacion z.

Por lo tanto, al pensar en nuestro consumidor sin duda hay que tomar en cuenta las

recomendaciones que sefialan ambos autores Kotler y Keller, en donde indican que el
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internet ayuda a los consumidores a mantenerse actualizados con los precios y el

producto, comunicarse y expresarse.

Es decir, nuestro producto sin duda tendria mejor alcance a los consumidores al incluir

la tecnologia y el internet.

2.1.1.2 Ofertay Demanda

“Las principales funciones de cualquier mercado son la compra y venta de productos
y servicios, asi como la determinacién de sus precios, en funcién de la demanda
y la oferta”. (Blanco M. , 2018)

‘Las empresas atienden las necesidades de los clientes ofreciendo una propuesta de
valor, un conjunto de beneficios que satisfagan esas necesidades. La propuesta de valor
intangible se hace fisica por medio de una oferta que puede ser una combinacién de

productos, servicios, informaciéon y experiencias”. (Kotler & Keller, 2016)

Al leer las definiciones que citan los autores anteriores, no nos queda duda que al
momento de pensar en cOmo colocaremos un precio determinado a nuestros productos,

el mismo se desencadena dependiendo de la oferta y demanda.

Esto ocurre exactamente igual con un producto como el platano, al hacer un sondeo con
varios vendedores de platano en Cenada sobre como determinan el precio de su
producto, ellos indican que el mismo se basa sobre la demanda que produccién que hay
en esa temporada, por supuesto que, también influyen otros factores importantes, como

la calidad del platano y el tipo de platano.
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“La demanda de mercado de un producto es el volumen total susceptible de ser adquirido
por un grupo de consumidores definido en el area geogréafica determinada, durante un
periodo establecido, en un entorno de marketing concreto y bajo un programa de

marketing especifico”. (Kotler & Keller, 2016)

Mientras que existe otra demanda que menciona el autor el cual hace referencia a la

demanda de la empresa:

‘La demanda de la empresa es la participacion estimada de la demanda de mercado que
corresponde a la empresa en un periodo determinado para diferentes niveles de

esfuerzos de marketing de la empresa”. (Kotler & Keller, 2016)

Segun estas definiciones, lo que caracteriza la demanda del producto es su entorno de
marketing y un programa especifico del mismo. Mientras que la demanda de la empresa
involucra la demanda del mercado al que ofrecemos el producto en un tiempo

determinado.

Ambos van de la mano, para determinar la demanda del platano, se debe considerar no
solo el entorno del marketing, sino también el mercado de platanos en un periodo

determinado.
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2.1.2 Marketing

El marketing trata de identificar y satisfacer las necesidades humanas y sociales. Una
de las mejores y més cortas definiciones de marketing es “satisfacer las necesidades de

manera rentable”. (Kotler & Keller, 2016)

Es un gran detalle que mencionan en la cita anterior, porque definitivamente para lograr
satisfacer las necesidades humanas y sociales, hay que conocer que es lo que mueve a

tenerlos o como activar esas necesidades.

(Blanco M., 2018) indica:

O, de manera mas amplia, “el marketing es el conjunto de actividades, decisiones y

procesos que tiene que ver con:

- el disefio del producto o servicio;
- la determinacioén de los precios;
- laforma en que se llega al consumidor final (distribucion), y

- la promocién de los productos o servicios” (p.24)

Como logramos observar con estos conceptos, marketing no solo involucra satisfacer
necesidades de nuestros consumidores, sino que también incluye conocer el proceso
completo del producto que ofrecemos, el compuesto de este y cdmo manejarlo de

manera exitosa.

“El marketing, en espafiol mercadeo o mercadotecnia, es una parte fundamental del
desempeiio de las empresas, ya que acerca el producto al cliente, y viceversa...”.
(Blanco M. , 2018)
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Al definir esas necesidades, se logra comprender que producto ofrecer al cliente o de

gué manera presentarlo para que sea atractivo.

(Kotler & Keller, 2016) menciona la importancia que tiene el marketing:

“...el éxito financiero a menudo depende de la habilidad del marketing. EIl valor del
marketing se extiende hacia la sociedad como un todo. EI marketing ha ayudado a
introducir y obtener la aceptacion de nuevos productos que han vuelto mas facil o
enriquecido la vida de la gente. El marketing exitoso crea demanda para los productos
y servicios, lo que a su vez crea empleos. Al contribuir al resultado final, el marketing
exitoso también permite a las empresas participar mas activamente en actividades

socialmente responsables”. (p.5)

Tener presente el marketing en nuestro negocio no solamente tiene que ver con
comprender esa teoria, sino trabajar en los puntos que hagan que sea beneficioso para

la empresa.

Parte de despertar la necesidad de nuestros consumidores, podria ser mostrandoles la
variedad de formas en que se puede utilizar el platano, comprender como captar los
requerimientos de nuestros compradores y aun mas all4d de ello, promocionarlo de

manera adecuada.

“‘De manera resumida, puede decirse que el marketing es un conjunto de herramientas
gue, al ser aplicadas, facilitan las relaciones comerciales entre los consumidores con

necesidades insatisfechas y las empresas que las satisfacen” (Blanco M., 2018)
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2.1.2.1 Marketing Holistico

“El marketing holistico se basa en el desarrollo, el disefio y la implementaciéon de
programas, procesos Yy actividades de marketing que reconocen su amplitud e
independencias”. (Kotler & Keller, 2016)

llustracion 2 Dimensiones del marketing holistico

Alta Productos
Departamento  direccion Otros y servicios Canales
de marketing T departamentos Comunicaciones \ f Precio
Marketing Marketing

Ingresos
por ventas

Valor de la marca
y de los clientes

Social Clientes Comunidad
Legal Empleados Socips financiera

Etica
Entorno

Fuente: (Kotler & Keller, 2016)

Al mostrar esta imagen, los autores hacen que las definiciones de marketing holistico
sean aun mas sencillas de comprender. Vemos como cada uno de los derivados del
marketing holistico se entrelazan y cada uno contiene subdivisiones importantes para

determinar la direccion de nuestra empresa.
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2.1.2.2 Las cuatro Ps

Es interesante ver como cada uno de los temas van de la mano para tener una

comercializacion exitosa y esta sin duda no es la excepcion.

La siguiente figura entrelaza lo que es el marketing y la definicion clara de las 4 Ps:

lustracion 3 Las cuatro Ps de la mezcla de marketing

PRODUCTO PLAZA
Variedad de productos Canales
Calidad Cobertura
Diseiio Surtidos
Caracteristicas Ubicaciones
Marca Inventario
Empaque Transporte
Tamafios PRECIO PROMOCION
Servicios
Garantias Precio de lista Promocidn de ventas
Devoluclones Descugntns Publicidad

Incentivos Fuerza de ventas

Periodo de pago Relaciones publicas

Condiciones de crédito Marketing directo

Fuente: (Kotler & Keller, 2016)

Siguiendo la linea de la ilustracion anterior, abarcaremos cada uno de estos conceptos

segun lo que detallan los autores:
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“La promocion (P) es dar a conocer el producto al consumidor”. (Mercadotecnia, 2017)

Es interesante lo sencillo que suena este concepto, porque sin duda si el cliente no
conoce el producto, no tendremos una venta exitosa. En Costa Rica, varias personas

conocen lo que es el platano, pero no todas las familias las compran para consumir.

El hecho de llegar a despertar esa necesidad en las familias o los mercados que no lo

consumen altamente seria fundamental para tener éxito con nuestras ventas.

“‘Decisiones sobre el producto (P), este efecto se refiere al disefio del producto que
satisfara las necesidades del grupo para el que fue creado. Es muy importante darle al
producto un nombre adecuado y un envase que, ademas de protegerlo, lo diferencie a

los demés”. (Mercadotecnia, 2017)

El nombre que se ha definido para el platano es platanos Joey. Actualmente no se ha
ideado un envase, esto porque en Cenada no se utiliza por las grandes ventas que se
realizan. Sin embargo, a futuro y tomando en cuenta el cambio drastico que esta
generando la situacion del Covid-19 en la economia del pais, este definitivamente sera

un punto para contemplar.

“Decisiones de precio (P), es necesario asignar al producto un precio que sea justo para
las necesidades tanto de la organizacion como del mercado”. (Mercadotecnia, 2017)

Es tan importante saber que nuestro precio no solamente es competitivo, sino que
también se ajusta a lo requerido para cubrir los costos de producirla y en este caso

también distribuirla.
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“Distribucién o plaza (P), es necesario establecer las bases para que el producto llegue
del fabricante al consumidor, estos intercambios se dan entre mayoristas y detallistas”.
(Mercadotecnia, 2017)

Esto involucra como movilizaremos el producto de un punto a otro y tomar en cuenta si

es necesario pensar en un almacenaje o no.

En el caso de platano Joey, los socios deben analizar si la produccion es alta, donde
realizaran el almacenaje, si en una bodega independiente o alli mismo en Cenada,
tomando en cuenta por supuesto los costos y que tan accesible sea para movilizar el

producto.

“Sin embargo, dada la amplitud, complejidad y riqueza del marketing..., actualmente no

solo existen esas cuatro Ps...”. (Kotler & Keller, 2016)

llustracion 4 Evolucion de la direccion de marketing

Las cuatro Ps de
la direccidn de
marketing moderna

Personas
Procesos
Programas
Rendimiento
(performance)

Fuente: (Kotler & Keller, 2016)
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Si logramos observar bien la ilustracion 4, los autores destacan en su libro Direccion de
Marketing que las personas destacan el marketing interno, lo cual sefialan a los

trabajadores de la empresa y citan sobre este mismo:

“También refleja que los especialistas en marketing deben ver a los consumidores como
personas para entender su vida de manera mas amplia y no solamente cuando buscan

comprar o consumen productos y servicios”. (Kotler & Keller, 2016)

Es en definitiva un objetivo que se logra conociendo a nuestros clientes, ayudaria al llevar
quiz& una base de datos de cuando compra el producto, con qué frecuencia y para que

lo utiliza.

“El concepto de proceso refleja toda la creatividad, disciplina y estructura que se
incorpora en la direccién de marketing”. (Kotler & Keller, 2016)

Es decir, que tan habiles podemos ser para reducir los procesos a los necesarios y crear

eficiencias internas para lograr los objetivos de la compafiia.

“El concepto de programas refleja todas las actividades de la empresa que se dirigen al
consumidor. Abarca las antiguas cuatro Ps y un marco de actividades que podrian no

encajar tan claramente en el antiguo punto de vista del marketing”.

(Kotler & Keller, 2016) también define:

“El concepto de rendimiento (performance) se define de acuerdo con el marketing
holistico, como el hecho de captar el rango de posibles medidas de resultados que tienen

implicaciones financieras y no financieras (rentabilidad tanto como valor de la marca y
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de los clientes), e implicaciones que van mas alla de la empresa (responsabilidades
social, legal, ética y con el retorno)”.

Es basicamente asegurarnos que nuestra empresa esté en orden, tanto legal como

financieramente y nos ayudaria a tener todo en orden y accesible de ubicar.

2.1.2.2 Las cuatro As

Kotler y Keller mencionan en su libro a dos autores esenciales Jagdish Sheth y Rajendra
Sisodia, los mismos indican que las cuatro As que citaremos a continuacion, son el
desenlace de conocer a nuestros consumidores para tener un mejor camino hacia el

éxito.

“La aceptabilidad es el grado en que la oferta total de productos de la empresa excede

las expectativas del cliente”. (Kotler & Keller, 2016)

El autor menciona que este es el mas importante de las cuatro, tiene sentido en el que
si descubrimos la forma de mantener a nuestros clientes contentos sin duda volveran

para adquirir mas del producto.

“La asequibilidad es el grado en que los clientes del mercado meta pueden y estan
dispuestos a pagar el precio del producto... La combinacién de la aceptabilidad con la

asequibilidad determina la proporcion de valor del producto”. (Kotler & Keller, 2016)

Sea por mejor valor adquisitivo o simplemente por preferencia. Los autores mencionan
algo muy interesante y es que el combinar la primera y la segunda A, podria resultar en

clientes fidelizados a nuestros productos.
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“La accesibilidad, es decir, las posibilidades que tienen los clientes de adquirir el producto

poseen dos dimensiones: disponibilidad y conveniencia”. (Kotler & Keller, 2016)

Si a parte de fidelizar a nuestros clientes, les ofrecemos formas practicas de adquirir el

producto, veriamos una grande escala de venta.

Es decir, si con el platano que se refiere a esta investigacion, aparte de solamente
esperar que nuestros clientes lleguen a Cenada, sino que también les brindamos un
servicio a domicilio a un costo justo de entrega, muy probablemente logremos adquirir

mas compradores.

“La conciencia (awareness) se refiere a la informacion que poseen los consumidores en
relacion con las caracteristicas del producto, que tan convencidos estan de probarlo y si

lo recuerdan para volver a adquirirlo”. (Kotler & Keller, 2016)

Con esta ultima A, nuevamente se muestra el conocer a nuestros clientes, como
realmente hacer para que prefieran nuestros platanos en lugar del de nuestros

competidores.

En Cenada no se ha dado la tactica de hacer que los consumidores degusten el producto,
si, degustar el platano en alguna materia final, sea frito o algun ceviche, algo sencillo de
degustar para que los compradores diferencien el platano Joey a diferencia del de los

demas.

Esto funcionaria como una venta clave en temporada alta.
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2.1.3 Modelo de Comercializacion

Adentrandonos un poco a uno de nuestros conceptos mas importantes en esta

investigacion, tenemos la comercializacion.

Entendamos primero un poco acerca de como los autores definen esta palabra que
parece tan sencilla, pero abarca una singularidad de detalles.

“Conjunto de funciones que se desarrollan desde que el producto sale del
establecimiento de un productor hasta que llega al consumidor” (Blanco M. , 2018)

Para explicar un poco mas este concepto, este autor nos muestra una figura que
expone de manera particular el proceso:

Al observar la ilustracion 5, podemos analizar que la comercializacion es tomada como
un proceso que inicia en el momento que la empresa finaliza su empaque y el
respectivo etiquetado para la venta y es entregado al comprador/cliente, en este caso
pude ser el intermediario o consumidor final.

llustracion 5 Produccion, transformacion, primaria y comercializacion de cacao en la cadena agricola de Cooperativa oro verde

Certificaciones: Agricultores llevan el cacao en baba a
Orgénico, FairlTrade, SPP centros de acopio; Ono Verde organiza
, el transporte de ahi a los centros de
! beneficio.
i
1

) } Mezclas individuales de acuerda a los Granos de bajz calidad
: reguerimientos de cada cliente. en ocasiones se venden
! & comipradores nacionales.
1
1
1
1
1
1
I
1
1
1
|

T’
Seleccion Almacena-
Benefido ) pooriod ) Mezda ) Empadue

etiquetado /  miento

UE

S
Granos de baja calidad } EE.ULL
en ocasiones s2 venden a
intermediarios.
Asia
Empresa
Cliente
Agricultores contratada -

Cooperativa Oro Verde
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Fuente: Heinrich, 2015

“La comercializacion representa los costos mas altos de todo el proceso”. (Kotler & Keller,
2016)

Los autores Kotler y Keller mencionan cuatro puntos a considerar para la
comercializacion del producto. En el primer punto citan un determinado momento para

el lanzamiento del producto y especifican tres puntos importantes:

(Kotler & Keller, 2016)

“1. Lanzar primero el producto: Por lo regular, la primera empresa que lanza un producto

“

al mercado disfruta de “las ventajas de llevar la delantera “, por ejemplo, liderar el
mercado y tener asegurada la participacion de distribuidores y clientes clave. Pero si la
empresa se apresura a lanzar al mercado el producto sin depurarlo, podria resultar
contraproducente.

2. Lanzar el producto simultaneamente. La empresa podria sincronizar el lanzamiento de
su producto para que coincida con el de su competidor. El mercado presta mas atencién
cuando dos empresas anuncian un producto novedoso al mismo tiempo.

3. Lanzar el producto después que la competencia. La empresa podria retrasar el
lanzamiento de su producto hasta que el competidor se haya hecho cargo de los gastos
necesarios para informar al mercado;

por otro lado, quizés el primer producto presente fallas que la segunda empresa podria
evitar. Otra ventaja es que, de este modo, la empresa podra conocer el tamafio del

mercado”.

Sin duda es algo que al momento de que la produccion del platano esté lista para la venta
se debe tomar en cuenta, el margen de esperar al momento que un platano esta listo, el

vendedor solo cuenta con diez dias antes que el platano comience su periodo de
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maduracion, por ende, es algo que se debe tener presente si se opta por la opcién tres

gue menciona el autor con relacion al cuando.

Los otros tres puntos que mencionan estos dos autores son: Donde haciendo referencia
a la estrategia geografica, A quién refiriéndose al mercado meta y como el cual involucra

la estrategia para lanzar el producto en el mercado.

2.1.3.1 Distribucién

“El proceso de comercializacion se realiza a través de diferentes canales de distribucion,
0 sea, la ruta seguida por los productos conforme pasa del productor al consumidor final.
La seleccion adecuada del o los canales de distribucion es una de las decisiones mas
importantes que debe tomar el oferente del producto”. (Blanco M. , 2018)

Estos canales de distribucién pueden variar dependiendo del tipo de mercado o producto

a ofrecer y dependiendo del canal de distribucién, se ven involucrados costos diferentes.

“Un canal de marketing se encarga de trasladar los bienes desde los fabricantes hasta
los consumidores solucionando las dificultades temporales, espaciales y de propiedad
gue separan los bienes y los servicios de quienes los necesitan o desean”. (Kotler &
Keller, 2016)

La ilustracion 6 “se ilustran varios canales de marketing de bienes de consumo de
diferentes longitudes. Un canal de nivel cero, también llamado canal de marketing directo
esta formado por un fabricante que vende directamente al consumidor final”. (Kotler &
Keller, 2016)
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Este es el nivel idéneo al que queremos llegar con la venta de los platanos, fabricarlos y
venderlos directamente al consumidor. Seria una manera de maximizar los recursos de

una manera bastante idonea.

“Los canales de un nivel incluyen un intercambio, por ejemplo, un detallista. Los canales
de dos niveles estan conformados por dos intermediarios, por lo general un mayorista y
un detallista, y los canales de tres niveles incluyen tres intercambios”. (Kotler & Keller,
2016)

llustracion 6 Canales de marketing de consumo o industriales

(a) Canales de marketing de consumo (b) Ganales de marketing industriales
Nivel 0 Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 0 Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3
Fabiicante | | Fabricante | | Fabricante | | Fabricante | | Fabricante | | Fabricante | | Fabricamte | Fabricante

v Yvyy

| Deaista | | Dewlisa | | Detalista | “:ﬂ;jbsﬁ’g
\ I Y k
Y Y Y Y Cliente Cliente Cliente Cliente
Consumdor | Consumidor | | Consumidor | | Consumidor | industrial industrial industrial industrial

Fuente: (Kotler & Keller, 2016)

Otra definicion que logramos contemplar y va de la mano con el proceso de la ilustraciéon

6 es:

“El proceso de comercializacion se realiza a través de diferentes canales de distribucion,
0 sea, la ruta seguida por los productos conforme pasa del productor al consumidor final.
La seleccion adecuada del o los canales de distribuciéon es una de las decisiones mas
importantes que debe tomar el oferente del producto”. (Blanco, Ganduglia, & Rodriguez,
2018)
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“La logistica de distribucion se ocupa de las relaciones comerciales entre proveedores y
consumidores siendo esta responsable de la distribucion fisica del producto terminado
en los puntos de venta, proporcionando un buen servicio al cliente garantizando que los
pedidos se entreguen en la calidad correcta, en el tiempo en el lugar exacto en el que

guieren consumirlos y con la calidad y costos mas atractivos”. (Eslava, 2017)

En algunas ocasiones los proveedores son necesarios, muchas de las grandes empresas
los utilizan para abaratar costos, otros para agilizar procesos, es bueno que al manejar

un negocio sepamos cual se acopla méas a nuestro mercado.

2.1.3.2 Estrategia

“La estrategia de una organizacion aporta direccién y guia, en términos de lo que la
organizacion deberia hacer, y también de lo que no deberia de hacer”. (Thompson, et
al., 2018)

Una forma mas sencilla de ver este concepto se muestra en la ilustracién 7, donde todos

los puntos externos al circulo definen la estrategia de una compafia.
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llustracion 7 Identificacion de la estrategia de una organizacion: qué buscar

Acciones para aumentar las ventas y la participacién
en el mercado via mejor desempefo, disefios mis
atractivos, mejor calidad o servicio al eliente, una

. mas amplia seleccitn de productas u otras acciones similares
Acciones para fortalecer

la posicidén negociadora .
Acciones para aumentar las
de la empresa con los

entas y la participacidn en
proveedores, distribuidores ~ ' Y dhlstdsld

s & mercado con precios menores,
¥ basados en costos menoras

Acciones para mejorar,
construir o adeuirir
recursos y capacidades
importantes para la
compeatitividad.

Acciones para entrar a
nuevas mercados de
productos o geogréficos,
o para salir de mercados
ya existentes

Acciones para capturar oportunidades
Acciones y enfoques ~ emergentes en los mercados,
utilizados en el mangjo de y defenderse contra amenazas
investigacidn y desarrollo (-0}, extemas a las perspectivas de
praduceitn, ventas y marketing, negocios de la organizacidn

finanzas y otras actividades claves

Patrdn de acciones
y enfogues
de negocios
gue definen la
estrategia de
una compafia.

Acciones para fortalecer la
competitividad via alianzas
estratégicas y asociacionas
de colaboracidn

Acciones para fortalecer la posicidn
y la competitividad de mercade
mediante la adquisicidn o fusidn con otras companias

FIGURA 1.1 Identificacion de la estrategia de una organizacion: qué buscar

Fuente: (Thompson, et al., 2018)

“En el mejor de los casos, los movimientos estratégicos equivocados significan una
distraccion y el desperdicio de recursos de la organizacion. En el peor, puede acarrear
consecuencias de largo plazo que ponen en riesgo la supervivencia misma de la

organizacion”. (Thompson, et al., 2018)

Una manera audaz de tener una buena estrategia es asegurarnos de tener en cuenta la
ventaja competitiva. Definitivamente la empresa marcha mejor con una ventaja
competitiva que sin ella.
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“La ventaja competitiva se origina en la habilidad para satisfacer las necesidades de los
clientes con mayor eficiencia, con productos o servicios que los consumidores aprendan

mas, o con mayor eficiencia a un costo menor”. (Thompson, et al., 2018)

2.1.3.3 Comercializacién en Cenada

De acuerdo con los datos mencionados por los vendedores en Cenada, los dias de mayor
venta de platanos son los jueves en la madrugada, porque este es también el dia en
donde ocurre la descarga de los platanos que vienen de varias regiones de Costa Rica
y los compradores lo saben, es por esto por lo que, muchos de los clientes prefieren
elegir el producto totalmente fresco y se aseguran de obtener lo mejor de la primera
calidad a un buen precio por mayor. Los jueves son los dias en que los clientes de
hoteles, restaurantes, pulperias, supermercados, tostadores, entre otros, compran la

mayor parte de los platanos que necesitan para sus negocios.

Los productores solo pueden ingresar si ya cuentan con un contrato con alguno de los
vendedores en Cenada. El periodo y los términos del contrato varian dependiendo del
vendedor en Cenada. Segun Cenada durante la negociacion de estos contratos se
establecen los parametros a considerar para el manejo de los precios, cantidades y tipo
de producto que se comercializara, penalidades por entregas tardias o incumplimientos
del contrato, tiempo de terminacion del contrato, responsabilidades del vendedor en
Cenada y del productor, porcentaje de devolucién de mercaderia, cédulas juridicas, entre

otros. Estos detalles pueden variar de un vendedor a otro.

Actualmente, Cenada no permite que se realice la venta deambulante de platanos, los

mismos se regulan en la entrada a Cenada y durante las descargas.
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Parte de esto es porgue Cenada busca un enlace entre consumidores y vendedores, asi
como el estimulo de venta de productos perecederos y hacer mas rentable el sector

agropecuario.

Con ello, Cenada busca incentivar el desempefio del productor al permitir una
negociacion directa con cualquiera de los vendedores en la plaza, permitiendo que haya
transparencia, esto también ayuda a salvaguardar al productor, porque en alguna crisis
en donde por alguna razon Cenada deba cerrar sus puertas temporal o
permanentemente, el productor puede seguir en contacto con el vendedor para
abastecer a sus clientes, cabe mencionar que mientras este vendedor tenga su plaza en
Cenada, hay una clausula que firman al reservar su puesto, que solicita que siempre y
cuando Cenada tenga los permisos adecuados y las regulaciones necesarias para
mantener esta plaza de venta, la comercializacién del producto se realice Unicamente en

Cenada.

El productor debe entregar el producto en el dia asignado para la comercializacion, y el
vendedor es el que debe asegurarse que los platanos se vendan. EIl productor tiene la
ventaja de que si no se menciona exclusividad de venta en el contrato que firma con el

vendedor, este tiene libre venta con mas de un vendedor.

Los vendedores mencionan que a pesar de que los jueves son los dias de mayor venta,
otros dos dias que se consideran con alta demanda en venta de platanos en Cenada son
los viernes en la noche y sabados en la madrugada, la diferencia es que, en estos dos
ultimos dias, el consumidor final (amas de casa, trabajadores, entre otros) es el que

compra los platanos.

El modelo de comercializacion que se busca con esta investigacion es la de productor al
vendedor, esto porque al ser platano Joey un productor nuevo en el mercado y que estan

por comenzar a producir en enero la cantidad minima requerida por los vendedores de
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Cenada para comercializar y manifiestan que actualmente no cuentan con personal para
estar en el puesto los dias necesarios para la venta directa al cliente, ni el presupuesto

de un capital inicial para el mismo.

En Cenada los productores tienen la facilidad de que, como se menciond6 anteriormente
el contrato se realiza con el vendedor en Cenada, pero la cartelera de clientes que
maneja estos vendedores en Cenada es bastante extensa haciendo posible un modelo

de comercializacion.
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CAPITULO I

MARCO METODOLOGICO
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3.1 Enfoque de la investigacion

“‘Comencemos con la definiciéon de investigacion: Conjunto de procesos sistematicos,
criticos y empiricos que se aplican al estudio de un fenémeno o problema con el resultado
(o el objetivo) de ampliar su conocimiento. Esta concepcion se aplica por igual a los

enfoques cualitativos, cuantitativos y mixtos”. (Hernandez & Mendoza, 2018)

‘Una de las finalidades de la investigacion cientifica es la obtencion de nuevos
conocimientos y, por esa via, buscar dar solucion a problemas o interrogantes de la
ciencia”. (Davil, 2015)

Al leer la definicion que mencionan los autores, podemos definir que el enfoque es aquel
gue nos ayuda a definir si el tipo de investigacion es cuantitativo, estadistico o cualitativo

si se hace mencion a la recoleccion de datos sin ninguna medida numérica.

Para poder determinar el enfoque se debe compilar informacién importante que se
obtiene durante la investigacion. Es por ello por lo que, aparte de tomar en cuenta la
historia del platano en nuestro pais y como se introdujo, también se realizé una
investigacion detallada sobre los volimenes que se manejan en Costa Rica y

especificamente en Cenada.

En una de las visitas a Cenada dirigida por Francisco Lopez, se observo que la mayor
parte de los platanos que se comercializan en Cenada se descargan verdes, pero los
mismos se maduran con una bomba utilizando un producto llamado hoja verde o de
maduracion, de tal manera el platano toma 52 horas en madurar, si requieren de una
maduracion mas rapida, el peén o el mismo vendedor coloca el platano y lo envuelve en

bolsa plastica, de esta forma madura en 32 horas.
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Se debe tener un cuidado extremo al manipular los platanos, de no ser asi, el platano

puede comenzar a mostrar golpes de un color negro en forma de puntos.

Hace décadas, era muy utilizado el carburo de calcio y el etefon para madurar el platano.
Otros nombres por los cuales se conoce el carburo de calcio son: carburo,

acetilnégenico, dicarburo de calcio.

Hoy en dia este producto es totalmente prohibido y es considerado ilegal utilizarlo para
madurar el platano, esto porque puede causar secuelas severas en las personas e

inclusive cancer.

Lastimosamente no hay manera de diferenciar a simple vista si un vendedor maduré su
platano con carburo de calcio, la Unica forma que un comprador logre diferenciarlo seria
al probar el platano, si fue madurado con carburo de calcio, el mismo tendra un sabor

mAas amargo.

3.1.1 Enfoques cualitativos

Para abarcar un poco en la definicién de enfoques cualitativos, (Hernandez & Mendoza,
2018) indica:

“Con el enfoque cualitativo también se estudian fendmenos de manera sisteméatica. Sin
embargo, en lugar de comenzar con una teoria y luego “voltear” al mundo empirico para
confirmar si esta es apoyada por los datos y resultados, el investigador comienza el
proceso examinando los hechos en si y revisando los estudios previos, ambas acciones
de manera simultanea, a fin de generar una teoria que sea consistente con lo que esta

observando que ocurre”. (p.7)
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(Pimienta, 2018) indica:

“En el caso del método cualitativo, existe mayor interés por identificar ¢ Por qué y como
acontecen dichos fenbmenos? Este tipo de enfoque se apoya en la recoleccion y
resumen de los datos cualitativos por medio de actividades de campo como la realizacion

de entrevistas, asi como la observacion directa y analisis documental.

Sus objetivos principales son describir y explorar la conducta humana con contextos
especificos, con la finalidad de descubrir patrones, temas y cualidades comunes en todas

las sociedades”. (p.37)

Al analizar los conceptos de estos tres enfoques, se logra definir que el enfoque de esta
investigacion es cualitativo, esto porque se pretende analizar el modelo de
comercializacion para el platano, producido en Talamanca; para la plaza comercial de
CENADA, Heredia. Esto porque recolectaremos informacion de campo involucrando
encuesta y entrevista, asi como valorando todos los acontecimientos al realizar dicho

enfoque.

Esto involucra observar los procesos y requerimientos de CENADA y fomentar una

estrategia de venta para nuestro producto.

Se logré observar que en Cenada se comercializa y se venden platanos maduros y
verdes. Aca se logra encontrar platanos mayormente del area de Siquirres, Sixaola y
Guapiles, también reciben en menor cantidad platanos de San Carlos, la Zona Sur y

Talamanca.
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3.1.2 Enfoques Cuantitativos

Si bien es cierto que ya definimos que esta investigacion es cualitativa, es importante
conocer los otros dos tipos de enfoques que hay.

“El significado original del término cuantitativo (del latin “quantitas”) se vincula a conteos
y métodos matematicos... La ruta cuantitativa es apropiada cuando queremos estimar
las magnitudes u ocurrencias de los fendmenos y probar hipotesis”. (Hernandez &
Mendoza, 2018)

“Actualmente, representa un conjunto de procesos organizado de manera secuencial
para comprobar ciertas suposiciones... Parte de una idea que se delimita y, una vez
acotada, se generan objetivos y preguntas de investigacion, se revisa la literatura y se

construye un marco o perspectiva tedrica”. (Hernandez & Mendoza, 2018)

Descartamos el enfoque cuantitativo de esta investigacion, esto porque nuestra
investigacion no se basa solamente en numeros ni conteos, sino mas bien en una

propuesta que delimita un modelo de comercializacion de platanos en Cenada.

3.1.2 Enfoques Mixtos

Segun (Hernandez & Mendoza, 2018)

“...entrelaza las dos anteriores (cuantitativa y cualitativa) y las mezcla, pero es mas que

la suma de las dos anteriores e implica su interpretacion y potenciacion.
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Los métodos mixtos o hibridos representan un conjunto de procesos sistematicos,
empiricos y criticos de la investigacion e implican la recoleccion y el andlisis de datos

tanto cuantitativos como cualitativos, asi como su integracion y discusion conjunta...”
(p-8)

El enfoque de esta investigacién tampoco se consideré como mixto, porque no es una
combinacion de dos enfoques, no se recolecta informacion cuantitativa sino solamente

cualitativa.

Esta informacion cualitativa se basa en estudios previos y hechos que se recolectaron
durante la investigacion. Por otro lado, se realizd una entrevista al personal
administrativo de Cenada y encuestas a los vendedores de platano y clientes de dicho
lugar, se observé el movimiento de comercializacion y descarga, al igual que la venta de

los platanos maduros y verdes.

3.2 Disefio de la investigacion

“El paradigma es un conjunto de concepciones y premisas acerca del mundo y los
métodos y técnicas que se consideran apropiadas para conocerlo e investigarlo”.
(Hernandez & Mendoza, 2018)

El disefio de la investigacion es el de paradigma fenomenolégico, esto porque se busca
analizar las opciones de comercializacion del platano, para ello se toma informacién
mediante entrevistas a los vendedores y compradores en Cenada y los encargados

administrativos de dicho lugar.
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Segun datos proporcionados por el mayor vendedor en Cenada Giovanni Herrera, los
mejores dias para comercializar en Cenada son los jueves en la madrugada, se
comercializan poco mas de 150 mil dedos de platano solo en una noche, siendo el de

Sixaola el de mayor comercializacion.

La descarga de los camiones ocurre a partir de la media noche, es el mejor tiempo que
tienen los vendedores para seleccionar los platanos, los seleccionan por calidad primera

0 segunda y por maduracion, seguido los colocan en los puestos para la venta.

Se lograra encontrar dos tipos de platano, el de menor calidad llamado Fhia, de este solo
se comercializa el 22%. Se considera de menor calidad por el grosor y porque al
manipularlo por dentro es planco y el sabor no es muy bueno, por lo que el comprador lo

utiliza mas que todo para tostar.

El que mayormente se encontrara es el platano Curraré, esto porque es mejor calidad y
sabor. El comprador busca mas este tipo de platano porque se utiliza para todo tipo de

cosas.

“Estudia los fendmenos tal y como son percibidos por el ser humano mediante la intuicion
y el conocimiento que adquiere el fendbmeno. No se orienta a explicar las causas de los

hechos, sino a describir el hecho del mismo”. (Pimienta, 2018)

En Cenada solo se comercializa platano de primera calidad en méas de un 80%, el
restante se maneja de segunda calidad, pero estos son comprados por los consumidores

para tostar.

En volumen, segun los datos recopilados durante una de las visitas en Cenada, aca se

venden poco mas de 50 mil dedos totales en una semana completa. A pesar de la
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situacion de Covid-19 que vive el pais, los vendedores no han notado un gran impacto

en las ventas, estos se han mantenido muy parecidos a lo normal.

3.2.1 Analisis FODA y matriz DAFO

El anélisis FODA como lo explica el autor en su libro:

“El analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, (analisis FODA)
es una de las herramientas esenciales que permite conformar un cuadro de la situacién
actual de la organizacion para obtener un diagnostico preciso que posibilita, en funcién
de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formuladas”. (Salgado,
Guerrero, & Salgado, 2016)

Segun la conversacién con Francisco Lopez de Cenada, el parametro de los
procedimientos en Cenada para la escogencia de la calidad de los platanos, la plantea
primeramente el comprador, esto porque el comprador busca una calidad con relacion al
precio comparandolo con otros puntos de venta, a raiz de esto, los vendedores se

adecuan a las necesidades del comprador.

En Cenada se logra encontrar alrededor de 40 vendedores de platano que se rotan
simultaneamente entre los dias de la semana y pagan 210 mil colones mensualmente
por el puesto de venta, también tienen la opcién de pagar por dia 30 mil colones. Los

puestos estan correctamente demarcados.

“Las fortalezas y debilidades son internas y varian en cada organizacion, por lo que se
puede actuar directamente sobre ellas, en cambio, las oportunidades y las amenazas
son externas por lo que, en general, resulta muy dificil modificarlos”. (Salgado, Guerrero,
& Salgado, 2016)
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Actualmente, no hay campos disponibles para la venta de platanos, todos se encuentran
ocupados por vendedores que pagan una mensualidad. Esto hace que él quiera
comercializar su platano en Cenada, la opcion mas favorable que tiene es el
comercializar con algun vendedor que ya tenga puesto fijo. Hay opciones muy limitadas

de alquilar un puesto.

Con esto logramos observar que al comercializar platanos en Cenada hay dos opciones,
la mas factible comercializar con el vendedor o solicitar un puesto disponible para alquilar
por dia o por mes.

“‘Una amenaza del entorno es un desafio planteado por una tendencia o un desarrollo
desfavorable que, sin una accidén defensiva de marketing, podria producir menores

ventas o ganancias...” (Kotler & Keller, 2016)

Segun datos otorgados por los vendedores en Cenada en junio, 2020 mencionan que
este afio han tenido varias amenazas, comenzando por la situacion del Covid-19, el cual
caus6 una demanda bastante baja en la venta de platanos por varias semanas. Otra
amenaza muy fuerte que tuvieron fueron los precios de un competidor que en dos
ocasiones vendi6 los platanos al comprador final a casi la mitad del precio que todos lo

vendian.

Sin duda estas son amenazas que los vendedores no lograron mitigar, pero si lograron
estrategias tales como: proporcionar ofertas a sus clientes fieles, también lograron

ofrecer transporte a los negocios de algunos de sus clientes.

Durante esta investigacion, se encuentra que hay factores internos los cuales son las
fortalezas y debilidades que posee CENADA para la comercializacion de platanos y

factores externos oportunidades y amenazas que ofrece el entorno.
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llustracion 8 Andlisis FODA de la comercializacion de platanos en CENADA

Factores Internos

[ |

sFalta de opciones para compra en linea.

*Falta de una plataferma de informacién
sobre quienes son los vendedores de
platano.

sMejor sefializacion de donde se ubican los

productos.

*Métodos sencillos para que el vendedor se
registre para la venta de su producto.

*Facil acceso para el comprador.

eDiferentes opciones de como vender el
producto.

FORTALEZAS DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

sTarjeta de cliente frecuente que brinda un descuento en *La situacidn del covid-13.
productos seleccionados o momentos especificos.

sPlataforma de entrega a domicilio.

#Crisis econdmicas o politicas del pais o comercios.
*+La decadencia o incremento del tipo de cambio del
dolar y la tasa basica pasiva.

sDesastres naturales.

)\

Factores Externos
Fuente: aplicacion FODA en CENADA

En la ilustracion 8 logramos observar de manera detallada la descripcion de los factores
internos que afectan la comercializacion de platanos en Cenada. Entre ellas notamos
gue los métodos para que un comerciante venda sus productos en este lugar, son muy

accesibles y claras, brindan asesorias

Revisemos un poco de la matriz DAFO en el marketing.
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‘La matriz DAFO es la herramienta que se utiliza en el marketing para determinar la
situacion de una empresa en un momento dado analizando sus componentes internos
(Debilidades y Fortalezas) y su situacion de cara al exterior (Amenazas Yy

Oportunidades)”. (Momparler Pascual, 2016)

Al momento del impacto del pais que surgi6 a raiz del Covid-19, Cenada trabajo en un
analisis DAFO, en donde se hizo un estudio a lo interno para modificar los requerimientos
y procedimientos del ingreso de los productos, los comerciantes, vendedores y

compradores.

Hoy en dia, al ir a Cenada para comercializar el platano, se requiere cumplir con los
protocolos establecidos por el ministerio de salud. Estrictamente no ingresa nadie sin

portar mascarilla, también se tienen lugares demarcados para el lavado de manos.

En la matriz DAFO, es muy similar al FODA, solo que, en este, las Amenazas y
Oportunidades se examinan primero y las Debilidades y Fortalezas son examinadas, por
ultimo, es en este punto en donde los gerentes de una empresa logran analizar de la lista
gue realizan, las formas de como tomar ventaja de las oportunidades, mitigar las
amenazas y sacar aprovechamiento de las fortalezas, pero sin descuidar la superacion

de las debilidades.

Se observé, que con este tema Cenada logroé crear oportunidades a raiz de la amenaza
de Covid-19. Como debilidad experimentaron una baja en los clientes que quisieran
acercarse a Cenada a comprar, pero esta debilidad no les duré mucho tiempo, esto
porque mejoraron sus procesos de compra, el flujo de las personas y vehiculos que

pueden estar en permanencia en el sitio y de esta manera trabajaron en sus fortalezas.
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3.3 Alcance de la investigacion

“Busca identificar y describir los elementos, propiedades o caracteristicas principales que
componen o explican determinados fendmenos o problematicas, basandose en el
meétodo analitico. En ocasiones, permite el desarrollo de conocimientos, que también
pueden servir de base para la realizacion de investigaciones mas profundas sobre el

tema o la problematica estudiada”. (Pimienta, 2018)

Esta investigacion tiene un alcance descriptivo, esto porque busca describir las variables
de la investigacion, para lograr posicionar nuestro producto de una manera asertiva.
Tomando en cuenta movilizar el platano desde Talamanca para poder comercializar con

uno o mas vendedores en Cenada.

Pimenta 2018, indica que el alcance descriptivo:

“Busca identificar y describir los elementos, propiedades o caracteristicas principales que
componen o explican determinados fenémenos o problematicas, basandose en el
meétodo analitico. En ocasiones, permite el desarrollo de conocimientos, que también
pueden servir de base para la realizacion de investigaciones mas profundas sobre el

tema o la problematica estudiada”. (p.57)

Es por ello por lo que esta investigacion abarca un alcance de analizar los resultados de
la encuesta y entrevista que se aplicara en Cenada, Heredia y observando los procesos

y lineamientos que tienen para la comercializacion de platano.

La observacion de descarga del platano que se realizan los jueves en Cenada vy el

proceso de negociacion entre el productor y vendedor en Cenada.
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3.4 Sujetos y fuentes de la investigacion

“El colectivo de individuos que se esta investigando, es decir, el grupo de sujetos sobre

el que se pretende explicar algun comportamiento o rasgo”. (Maria, 2018)

En esta investigacion los sujetos son el area administrativa y los vendedores del sector
de platanos de Cenada, Heredia. Asi como una pequefia muestra de compradores de
platano en Cenada.

Las fuentes que se utilizan para respaldar involucran los tres tipos de fuentes, como
fuentes primarias se consideraron las entrevistas y encuestas realizadas, asi como la

observacion de la comercializacion en Cenada.

Las fuentes secundarias se consideran los libros de autores administrativos, de
investigacion, mercadologicos y financistas. También se contemplaron revistas y
documentos relacionados a requisitos y lineamientos, asi como informacién sobre el

platano en Costa Rica brindados por Cenada y MAG.

También se contemplan fuentes terciarias esto porgue en esta investigacion encontraran

ilustraciones, graficos y fotos que respaldan los datos.

3.5 Poblacion y muestra

3.5.1 Poblacion

(Pimienta, 2018) indica:
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“Es necesario tener claro quiénes son los individuos involucrados en el tema o problema
gue se quiere solucionar y que poseen caracteristicas similares pues ellos seran la base
de dicho estudio. A ese conjunto compuesto por la totalidad de elementos, individuos o
factores que forman parte del presente objeto de estudio y, en lugar y tiempo
determinados, que poseen cualidades similares y observables, se le denomina

poblacion”.

La poblacion de esta investigacion son 7 vendedores del centro de Cenada, los

administradores de Cenada y 10 clientes consumidores de platanos de este local.

3.5.1 Muestra

El tipo de muestra es No probabilistico, esto a raiz que la muestra no depende de la
estadistica sino de las relaciones que hay con las caracteristicas de esta investigacion y

depende del criterio del investigador para elegir a la poblacion.

3.6 Técnicas e instrumentos para recolectar la informacion

3.6.1 Entrevista

“‘Basada en una serie de preguntas que el investigador formula de manera directa a una
0 varias personas, o bien conversa con ellas, con la finalidad de conocer su opinion y

experiencia acerca del tema o problema estudiado”. (Pimienta, 2018)
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En esta investigacion, se realizard una entrevista con dos miembros de la junta
administrativa de Cenada para comprender los requisitos y lineamientos necesarios para

proceder con la venta de platanos en el lugar.

Por otro lado, se requiere conocer los nuevos lineamientos por la situacién de covid-19

y los procedimientos sanitarios para la venta de platanos.

Para lograrlo, la encuesta cuenta con ocho preguntas, las cuales comprenden cuatro

preguntas cerradas y cuatro abiertas.

Dichas preguntas fueron revisadas con el sefior Miguel Monterrey especialista en el area

comercial en Cenada.

Entrevista a la Junta Administrativa de CENADA, Heredia

La siguiente entrevista es para determinar los lineamientos y requisitos que debe cumplir

un productor interesado en vender platanos en Cenada.

1. ¢Hay requisitos que debe cumplir un productor para vender sus platanos en

Cenada?

()sl
( )NO

( ) Cuales

2. ¢Han variado los requisitos a raiz de la situacion del pais con el COVID-197?

()Sl
()NO
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3. ¢Existen manuales, procedimientos, politicas internas o reglamentos para el
manejo de las compras?

() sl
()NO

4. ¢Hay horarios para que los productores ofrezcan sus platanos en Cenada?

()sl
()NO

5. ¢Tiene Cenada algun tipo de propuesta para ayudar a los vendedores durante
esta crisis del Covid-19?

3.6.2 Encuesta

“Consiste en la elaboracion de un cuestionario compuesto por un conjunto de preguntas
estandarizadas, es decir, ajustadas a un modelo o norma comun para conocer la opinion

de un grupo amplio de personas”. (Pimienta, 2018)

El fin de esta encuesta es determinar qué tan comodos se sienten los vendedores con el
procedimiento actual al comercializar su platano en Cenada y medir como sienten que

sea el nivel de venta de dicho producto.
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Por otro lado, se aplicara una encuesta a una poblacién de 20 compradores de platano
en Cenada para medir el nivel de satisfaccion y fidelizacion que tienen con dicho producto

y lugar.

Dicha encuesta constara de 14 preguntas, formuladas con preguntas abiertas y cerradas.

“De preguntas abiertas: En este tipo de encuestas se integran preguntas cuya respuesta
sera formulada en los términos deseados por el entrevistado, otorgandole total libertad...”
(Pimienta, 2018)

La encuesta contara con tres preguntas abiertas.

“De preguntas cerradas: Las preguntas son formuladas de manera que el entrevistado

debe elegir un conjunto limitado de opciones”. (Pimienta, 2018)

La encuesta mostrara nueve preguntas cerradas, las cuales fueron revisadas con el

sefior Miguel Monterrey especialista en el area comercial en Cenada.

Encuesta a los vendedores de platanos en CENADA, Heredia

1. ¢Cuél es su género? 4. ¢Lo haayudado Cenada de alguna
() Femenino manera para enfrentar la crisis de
() Masculino COVID-19?
() Sl
2. ¢Cuanto tiempo tiene vendiendo en ()NO
Cenada?

() 1 aflo o menos

() De 2 a 5 afnos
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() De 6 a 10 afos
() Més de 10 afos

. oSe ha visto afectado
negativamente por la situacion del
COVID-19?

() Sl

()NO

. ¢Recibe usted platanos de
pequefios productores para la
venta? Si su respuesta es No, vaya
a la pregunta 5.

() sl
()NO

. ¢Vende usted platanos que

produce usted mismo?

() S|
()NO

. ¢Cudles es el mejor dia para la

venta de platanos en Cenada?

11.Considera que sus clientes son

mayormente:

() Consumidor final

() Duefios de negocios
() Abastecedores

10.

12.

Si su respuesta a la pregunta tres
fue Si,
platanos de los productores?

jen cuanto recibe los

¢, Qué calidad de platanos vende?
() Primera

() Segunda

() Tercera

() No estoy seguro

¢ En cuanto vende los platanos que

maneja?

¢, Cual cree que ha sido su mayor

estrategia para vender sus

platanos por sobre el de sus

competidores?
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() No estoy seguro

13. ¢ Ha notado usted una disminucién
en la cantidad de clientes que
vienen a Cenada a comprar
platanos?

() Sl
()NO

Encuesta a los compradores de platanos en CENADA, Heredia

1. Indique su edad: 7.¢Cuédl es su género?
() Femenino
() Masculino

() Prefiero no decir

2. ¢En qué sector utilizara el platano?

3. ¢Considera que el platano es de la calidad

gue esperaba?

()Sl
()NO
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4.

Al comprar platanos, ¢lo  hace
periddicamente o cuando considera que lo
necesita?

() Periédicamente

() Cuando lo necesito

¢Considera que Cenada le ofrece el mejor
precio y la mejor calidad en platanos?

()sl
()NO
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS
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4.1 Anadlisis de la encuesta

Esta investigacion realiza un analisis al utilizar la respuesta de los 19 vendedores del
area de venta de platanos de Cenada en Heredia relacionados con las 13 preguntas que

se elaboraron.

Estos 19 vendedores se dedican Unicamente a la venta de platanos verdes y maduros,
de los cuales 18 de ellos ya manejan su cartelera de clientes fijos, es decir, manejan
clientes fidelizados, como lo son: algunas lineas de hoteles, pulperias, supermercados,

tostadores e inclusive consumidores finales.

Esta encuesta cuenta con 8 preguntas abiertas y 5 cerradas. Dos preguntas
relacionadas al Covid-19, dos relacionados a los clientes y los restantes sietes referentes
al producto de platano la venta y su comercializacién a Cenada.

También se realizé una encuesta a 20 clientes, esta encuesta contaba con 6 preguntas,

de las cuales 3 de ellas son cerradas y las restantes 3 son abiertas.

En esta encuesta hacia los compradores cuatro de las preguntas son relacionadas al

comprador y su tipo de negocio.

Dos de las preguntas estan relacionadas al comprador, una pregunta al lugar de compra

y las restantes tres son dirigidas a precio y calidad.

4.2 Analisis de entrevista

Durante este trabajo de investigacion se aplic6 una entrevista al coordinador comercial

de Cenada y al supervisor del area de comercializacion y venta de Cenada.
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Esta entrevista fue basada en una conversacioén en donde se realizaron siete preguntas

de las cuales se realizaron cuatro preguntas cerradas y cuatro abiertas.

Las preguntas fueron enfocadas a los procedimientos y lineamientos de Cenada para los

vendedores y compradores de platano y las estrategias para los mismos.

4.3 Tipos de Graficos

4.3.1 Grafico Circular

En la actualidad hay variedad de graficos que nos ayudan a describir los datos
requeridos, sin embargo, para esta investigacion se utilizara el tipo de grafico circular o
gréfico de 360 grados, para lograr una perspectiva porcentual e informacion detallada de

los resultados de la encuesta y la entrevista.

Se eligié el grafico circular por la facilidad visual al mostrar los resultados de esta

investigacion de una manera practica y sencilla de analizar.

De igual manera los graficos circulares ayudan a reflejar mejor los datos y son de facil

interpretacion visual.

4.3.1 Gréafico de barra

A raiz que hay datos por categorias que se interpretaran y mostraran durante esta

investigacion, también se opt6 por utilizar gréaficos de barra.
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Estos gréficos son representados por barras acorde a la altura porcentual que se asigne
para cada categoria. Estas barras estdn demarcadas con colores distintos para lograr

interpretar los datos.

4.4 Codificacion y Tabulacién de la Informacion

El cual comprende de conversaciones con los vendedores, compradores vy
administracion de Cenada. Asimismo, se realizO una observacion del proceso de
comercializacion, descarga, seleccion y venta del platano en dos diferentes horarios,

durante la madrugada del jueves y la mafiana del sdbado.

Con el resultado de esta informacion se obtendran los datos necesarios para presentar

los graficos y tablas para esta investigacion.

Resultados de la encuesta aplicada a los vendedores

Cuadro 1

Relacion de respuesta segun el Género

RANGO FRECUENCIA PORCENTAJE
Masculino 17 89%

Femenino 2 11%

TOTAL 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada
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Al observar el cuadro 1, se logra observar que 17 de las personas que laboran en la

venta de platano en Cenada son masculinas y 2 de ellas femeninas.

Grafico 1

RELACION DE RESPUESTA SEGUN EL GENERO

i Masculino H Femenino

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

El grafico 1 detalla el porcentaje de la distribucion masculino y femenino de las personas
que laboran en la venta de platanos en Cenada. Estos datos se basaron en la muestra

tomada de 19 colaboradores.
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Cuadro 2

Relacion de respuesta segun los afios laborados

Rango Frecuencia Porcentaje
1 afio o menos 11 58%

De 2 a 5 afos 5 26%

De 6 a 10 afos 1 5%

Mas de 10 afios 2 11%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

El cuadro 2 muestra los rangos de los afios laborados. Se logra observar que hay mas
colaboradores que se han dedicado a la venta de platanos en Cenada de un afio o

menos.

Segun lo investigado, esto se debe al monto a pagar por el alquiler de espacios,
actualmente Cenada cobra 210 mil colones si el puesto se paga mensualmente y 33mil

colones si es por dia.

Hubo una leve afectacion durante el inicio de la pandemia generando que muchos

vendedores abandonaran sus puestos, por ende, nuevos vendedores ocuparon el lugar.

Se entiende que la menor cantidad se encuentra en vendedores que tienen entre 6 y 10

anos de laborar en Cenada.
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Grafico 2

RELACION DE RESPUESTA SEGUN LOS ANOS
LABORADOS

70%

60% 58%
50%
40%
30% 26%

20%

10%

0%

1 afilo o menos De 2 a 5 afios

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

5%

De 6 a 10 aios

11%

Mas de 10 anos

El grafico 2 muestra que, en el rango porcentual, el 58% de los vendedores de platanos

tienen un afio 0 menos, el 26% tienen 2 a 5 afios seguido por un 5% que tienen de 6 a

10 afos y finalmente el 11% tienen mas de 10 afios de vender platanos en Cenada.
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Los administradores indican que este no es un numero alarmante, esto porque el 58%

gue muestra el grafico se ubica mas cerca de un afio que menos de eso y este cambio

drastico se debid al cierre por la pandemia.

Cuadro 3

¢ Se ha visto afectado negativamente por la situacion del COVID-19?

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 2 11%

No 17 89%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

El cuadro 3 detalla que la cantidad de personas que tuvieron afectacién por motivo del

Covid-19. Dos vendedores indicaron que tuvieron afectacion por la pandemia del Covid-

19 y 17 vendedores indican que no tuvieron afectacion.

77



Grafico 3

AFECTACION POR COVID-19

mSi ®mNo

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

En el grafico 3 apreciamos que el porcentaje mayor con un 89% corresponde a los
trabajadores que dicen no haber tenido afectacion por la pandemia. Cuando se les
pregunté porque, indicaron que la frecuencia con lo que los clientes van a comprar y la
cantidad que compran no ha disminuido, porque los grandes restaurantes muchos hacen
entrega a domicilio y esto ha logrado que los clientes fidelizados hayan seguido con sus

compras.

El restante 11% dicen que si tuvieron afectacion por razones de los clientes finales que

se han retraido en ir a comprar a Cenada.
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Cuadro 4

¢Lo ha ayudado Cenada de alguna manera para enfrentar la crisis de COVID-19?

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 19 100%

No 0 0%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

En el cuadro 4 logramos ver las respuestas ante la pregunta relacionada a la ayuda de

Cenada a los vendedores durante la pandemia.

La totalidad de los vendedores afirman que Cenada ha propuesto formas para ayudarlos
durante la pandemia, estas ayudas corresponden a una disminucion significante en el
alquiler mensual de los puestos, mayor control e instalacion de nuevos lavados para la

seguridad de los vendedores.
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Grafico 4

AYUDA DE CENADA POR COVID-19

0%

mSi mNo

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

El grafico 4 muestra en relacién porcentual que el 100% de vendedores en Cenada indica

gue recibieron ayuda de parte de Cenada por razones del Covid-19.

Cuadro 5

¢, Recibe usted platanos de pequefios productores para la venta?

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 19 100%

No 0 0%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada
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El cuadro 5 nos indica que 19 vendedores reciben platano de pequefios productores,
algunos en mayor cantidad que otros, reciben platanos a precios que van desde los 75
colones hasta los 110 colones, este precio se define dependiendo de la calidad, la
temporada y del lugar de procedencia. Cada vendedor negocia con el producto, lo cual

nos indica que los vendedores son los que definen los precios.

Grafico 5

RECIBE PLATANO DE PRODUCTORES

0%

Si ENo

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

El grafico 5 detalla que el 100% de vendedores en Cenada reciben platanos verdes y
maduros de pequefios productores, muchos de ellos ya poseen un contrato definido con

los productores, en donde se les abastece una o dos veces por semana de platanos.
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Cuadro 6

¢En cuénto recibe los platanos de los productores?

Rango Frecuencia Porcentaje
De 75 a 85 colones 3 16%

De 90 a 100 colones 7 37%

De 105 a 125 colones 9 47%

Mas de 130 colones 0 0%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

El cuadro 6 muestra que solo tres vendedores reciben platanos verdes o maduros de 75
a 85 colones, indicaron que el platano que reciben a este precio es mayormente el

platano Fhia que es blanco por dentro y se utiliza mas que todo para freir.

Siete vendedores dicen que reciben los platanos entre 90 y 100 colones, estos

mayormente se derivan a platanos de segunda.

Nueve vendedores indican que los platanos que reciben de primera y de zonas como

San Carlos, lo reciben de 105 a 125 colones.

Ningun vendedor recibe platanos por mas de 130 colones.
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Grafico 6

Precio que se maneja con los productores de platano
60% 47%

37%
40% S ' |
(o]
0%
P

De 75 a 85 De 90 a 100 De 105 a 125 Mas de 130
colones colones colones colones
W Género

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

Como se logra observar en el grafico 6, un 47% de los vendedores reciben los platanos
de los productores de 105 a 125 colones, un 37% recibe platanos de 90 a 100 colones,
el 16% de los vendedores manejan un precio de 75 a 85 colones y el 0% lo recibe por

mas de 130 colones.

Cuadro 7

¢Vende platanos que produce usted mismo?

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 11 58%

No 8 42%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada
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El cuadro 7 muestra que once vendedores venden platanos que producen ellos mismos,

muchos manejan una produccion muy baja por lo tanto no se dedican solamente a vender

su producto.

Ocho vendedores indican que no producen platanos, solamente los revenden en

Cenada.

Grafico 7

VENTA DE PRODUCCION PROPIA

ESi mNo

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

La grafica 7 indica que el 58% si vende platano producido por ellos mismos y el 42% no

produce platanos para la venta, sino que solo compran de los productores para revender.
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Cuadro 8

¢, Qué calidad de platanos vende?

Rango Frecuencia Porcentaje
Primera 9 47%
Segunda 10 53%
Tercera 0%

No estoy seguro 0%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

El cuadro 8 muestra que nueve vendedores venden platano de primera, mayormente de

la zona de San Carlos y de Sixaola, también afirmar que el tipo de platano que se

contempla como primera en Cenada es el Curraré. Diez vendedores afirman que venden

platano de segunda calidad, estas incluyen platanos de Talamanca, Siquirres, Guapiles

y de la zona Sur, también se maneja una variedad de platano Fia.
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Grafico 8

CALIDAD DE PLATANO EN VENTA
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53%

50% 47%
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20%
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Primera Segunda Tercera No estoy seguro

H Género

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

En el grafico 8 se logra ver que el 53% de los vendedores en Cenada venden platano de
segunda calidad y el restante 47% vende de primera calidad. Los vendedores de Cenada

afirman que no manejan platano de tercera calidad y conocen muy bien lo que venden.

Es importante mencionar que se pueden encontrar vendedores que vendan de los dos

tipos de calidades de platano.
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Cuadro 9

¢, Cudles es el mejor dia para la venta de platanos en Cenada?

Rango Frecuencia Porcentaje
Domingo 0 0%

Lunes 0 0%

Martes 0 0%
Miércoles 0 0%

Jueves 12 63%
Viernes 2 11%
Sabado 5 26%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

El cuadro 9 muestra la opinidn de los vendedores acerca del mejor dia para la venta de
platanos. Doce vendedores indican que el jueves es el mejor dia para vender platanos
porque es cuando los productores realizan la descarga de sus platanos y los clientes de
los comercios se acercan a Cenada desde la madrugada del jueves hasta las 10am para

comprar en cantidad.

Cinco vendedores afirman que el sdbado es otro buen dia para vender porque los
compradores que compran para tener en su hogar para sus familias llegan mas que todo
los sdbados y dos vendedores indican que el viernes es otro buen dia porque los
consumidores finales también aprovechan el viernes para hacer sus compras. Para los
otros dias de la semana, los vendedores confirman que igual venden, pero no la cantidad

de los jueves, viernes y sabados.
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Grafico 9

MEJORES DIAS PARA LA VENTA DE

PLATANO EN CENADA
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Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

El grafico 9 refleja el resultado porcentual de los dias que considera los vendedores que
es el mejor dia para la venta de platano. Un 63% revela que los jueves son los mejores
dias para la venta porque es cuando ocurre la descarga del producto, los platanos estan

frescos y se manejan mejores precios de venta.

El 26% indica que los sdbados son buenos para vender sobre todo a los compradores
finales que llevan el platano para sus familias o consumo personal. Lo mismo ocurre con
el 11% restante. Se afirma que en ambos de estos Ultimos dias los precios son mas

elevados.
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Cuadro 10

¢, En cuanto vende los platanos que maneja?

Rango Frecuencia Porcentaje
Menos de 120 colones 0 0%

De 120 a 140 colones 3 16%

De 150 a 170 colones 15 79%

Mas de 180 colones 1 5%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

El cuadro 10 indica el precio que manejan los vendedores para vender los platanos de
primeray segunda. Ninguno vende los platanos menos de 120 colones, tres vendedores
afirman que los precios que utilizan son de 120 a 140 colones, quince vendedores dicen

vender sus platanos de 150 a 170 colones y solo un vendedor los vende en méas de 180

colones.
Grafico 10
PRECIO DE VENTA DE PLATANO A
CONSUMIDORES
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Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada
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En el grafico 10 se logra apreciar que 79% de los vendedores venden sus platanos de
150 a 170 colones, el 16% vende los platanos de 120 a 140 colones, el 5% lo vende en

mas de 180 colones y ninguno lo vende a menos de 120 colones.

Cuadro 11

Considera que su tipo de clientes son mayormente

Rango Frecuencia Porcentaje
Consumidor final 4 21%
Duefios de negocios 14 74%
Abastecedores 1 5%

No estoy seguro 0 0%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

El cuadro 11 indica el tipo de clientes al que mayormente le venden los platanos. Catorce
vendedores afirman que sus platanos lo venden a los duefios de negocios, mayormente
a restaurantes y hoteles. Cuatro vendedores dicen que sus ventas se concentran en los
consumidores finales y uno de ellos a los abastecedores. Ninguno de los vendedores

sefiald no saber a qué cliente le venden.
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Grafico 10

TIPOS DE CONSUMIDORES DE PLATANO

80%
70%
60%
50%
40%

30% 21%

20%
0%

Consumidor final

74%

Duefios de negocios

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

5%
—

Abastecedores

0%

No estoy seguro

El gréfico 10 refleja que el 74% de los compradores de platano son duefios de negocios,

el 21% son consumidores finales y solamente el 5% son abastecedores.

Cuadro 12

¢,Cual cree que ha sido su mayor estrategia para vender sus platanos por sobre el de

sus competidores?

Rango Frecuencia Porcentaje
Antigiiedad 1 5%
Clientes fidelizados 10 53%

Mejor precio 5 26%

Mejor calidad 3 16%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada
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En el cuadro 12 se logra ver que solo un vendedor indica que su estrategia de venta de
platano se debe a la antigiiedad en la venta de platano, este vendedor indicaba que su
padre manejaba anteriormente el negocio y por ello, le heredo una cartera de clientes.
Diez vendedores afirman que tienen clientes fidelizados, que solo les compran los
platanos a ellos y que muchas veces aplican un contrato de ventas con los compradores.
Cinco vendedores dicen que su estrategia se basa en un mejor precio por los platanos y
tres vendedores indican que su estrategia se debe a que siempre mantienen la venta de

primera calidad.

Grafico 12

ESTRATEGIA DE VENTA
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Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

Al preguntar a los vendedores cual es el que creen que es la mayor estrategia de venta
de platanos que tienen, en el grafico 12 logramos ver que el 53% contesté que es por
causa de clientes fidelizados, el 26% afirma que se debe a que manejan los mejores
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precios, el 16% dice que es por mejor calidad y el 5% de los vendedores indica que se

debe a la antigledad.

Cuadro 13

¢,Ha notado usted una disminucién en la cantidad de clientes que vienen a Cenada a

comprar platanos?

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 6 32%

No 13 68%

Total 19 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

En el cuadro 13 se observa que 6 vendedores notan una disminucién en los clientes que

van a Cenada y 13 vendedores afirman que no ha habido disminucion.

Los vendedores indican que probablemente se deba a los protocolos de seguridad que
maneja Cenada como parte de la recomendacion del Ministerio de Salud, por tal motivo

los compradores sienten un poco mas de tranquilidad de ir a comprar.
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Grafico 13

DISMINUCION DE CLIENTES EN
CENADA

mSi mNo

Fuente: Encuesta aplicada a los vendedores en Cenada

En el grafico 13 se logra observar que el 68% de los vendedores indican que no tuvieron

una disminucion de clientes y el 32% sefialan que si.

Resultados de la encuesta aplicada a los compradores

La encuesta se aplicé a 20 compradores en Cenada durante los jueves y sabados
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Cuadro 1

Rango de edad

Rango Frecuencia Porcentaje
De 18 a 25 anos 2 10%

De 26 a 35 anos 3 15%

De 36 a 45 afos 9 45%
Mayor de 46 afos 6 30%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada

En el cuadro 1 muestra que, de los clientes de platano, solo dos personas comprenden
edades de entre los 18 y 25 afos, tres personas tienen entre 26 y 23 afios, nueve clientes

tienen de 36 a 45 afos y seis de estos son mayores de 46 afos.

Grafico 1

RANGO DE EDAD
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Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada
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En el grafico 1 se logra observar que el 45% de los compradores se ubican entre las
edades de 36 a 45 afios, el 30% son mayores de 46 afnos, el 15% tienen de 26 a 35 afios

y solo el 10% estan entre los 18 y los 25 afos.

Esto ayuda a tener una mayor interpretacion sobre cual es el rango de edad de los

clientes que frecuentan Cenada para la compra de platanos.

Cuadro 2

¢En qué sector utilizara el platano?

Rango Frecuencia Porcentaje
Hotelero 4 20%
Restaurante 5 25%
Supermercado / pulperia | 7 35%
Consumo personal 4 20%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada

En el cuadro 2 se logra observar que el sector que mas compra platanos en Cenada es
el de supermercado o pulperia al indicarlo con siete personas, seguido por cinco
personas que indican que lo compran para utilizarlo en sus restaurantes, cuatro clientes

gue son del sector hotelero y cuatro clientes que lo utilizan como consumo personal.
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Grafico 2

SECTOR DE CONSUMO
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Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada

Cuadro 3

¢, Considera que el platano es de la calidad que esperaba?

20%

Consumo personal

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 20 100%

No 0 0%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada

En el cuadro 3 se observa que la totalidad de los consumidores indican que lograron

comprar la calidad que esperaban.
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Grafico 3

CALIDAD ESPERADA

0%

Si ®No

Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada

En el grafico 3 se ve que la totalidad de los consumidores afirman obtener la calidad

esperada en los platanos que compraron en Cenada.

Cuadro 4

Al comprar platanos, ¢ lo hace periédicamente o de vez en cuando?

Rango Frecuencia Porcentaje
Periodicamente 15 75%

De vez en cuando 5 25%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada
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En el cuadro 4 se logra interpretar que quince personas realizan sus compras de platano
en Cenada de forma periodica y solo cinco clientes afirman que lo hacen de vez en

cuando.

Grafico 4

FRECUENCIA DE COMPRA DE
PLATANO

75%

Periddicamente  ® Cuando lo necesito

Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada
Al preguntar a los clientes con qué frecuencia compran los platanos en Cenada, el gréafico
4 nos ayuda a interpretar que el 75% de los compradores de platano lo hacen

peridodicamente, mientras que el 25% de los compradores hacen estas compras de vez

en cuando, es decir, cuando ven una necesidad de compra.
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Cuadro 5

¢, Considera que Cenada le ofrece el mejor precio y la mejor calidad en platanos?

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 19 95%

No 1 5%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada

En el cuadro 5 se logra observar que diecinueve clientes estan satisfechos e indican que

Cenada les ofrece la mejor calidad y precio en platano. Mientras que solo uno indica que

no obtiene el mejor precio.

Grafico 5

PRECIO VERSUS CALIDAD

mSi mNo

Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada
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El grafico 5 muestra que el 95% de los clientes consideran que Cenada les proporciona

el precio y la calidad que buscan y solo el 5% indica que no.

Cuadro 6

¢,Cual es su género?

Rango Frecuencia Porcentaje
Femenino 8 40%
Masculino 12 60%

Prefiero no decir 0 0%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada

En el cuadro 6 observamos que la mayoria de los clientes que compran en Cenada son
masculinos con una cantidad de doce clientes y solo ocho mujeres.
Esto nos ayuda a definir el tipo de cliente que frecuenta Cenada para la compra de

platanos.
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Grafico 6

RELACION DE RESPUESTA SEGUN EL
GENERO

Masculino H Femenino

Fuente: Encuesta aplicada a los compradores en Cenada

El grafico 6 refleja que el 60% de los compradores en Cenada son masculino y el 40%

son femenino.

Resultados de la entrevista aplicada a los administradores de Cenada

Para la entrevista de los administradores en Cenada, se converso con el supervisor del
area de platanos Francisco Lopez y el administrador del &rea de comercializacién Miguel

Monterrey.
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Cuadro 1

¢, Hay requisitos que debe cumplir un productor para vender sus platanos en Cenada?

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 2 100%

No 0 0%

Total 2 100%

Fuente: Entrevista aplicada a los administrativos en Cenada

En el cuadro 1, los administradores sefialan que los vendedores deben cumplir requisitos

sefalados en el reglamento de Cenada antes de poder vender sus platanos.

Entre los reglamentos se encuentran:

1. visitar el centro de Cenada para ponerse en contacto con algun vendedor

interesado con comprar el platano.

2. Alquilar un espacio, ya sea por temporada o por mas tiempo, esto se logra

llamando a la Administracion.

3. Es prohibido vender el producto sin tener un espacio o un contacto para vender.

103



Grafico 1

REQUISITOS PARA LA
COMERCIALIZACION EN CENADA
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Fuente: Entrevista aplicada a los administrativos en Cenada

El grafico 1 es la interpretacion que el 100% del personal administrativo afirma que hay
requisitos para comercializar el platano en Cenada.

Cuadro 2

1. ¢Han variado los requisitos a raiz de la situacion del pais con el COVID-19?

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 2 100%
No 0 0%

Total 2 100%

Fuente: Entrevista aplicada a los administrativos en Cenada
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En el cuadro 2, los administradores sefialan que ha habido modificaciones en los
requisitos a raiz del covid-19. Estas modificaciones se basan en las recomendaciones

del Ministerio de Salud.

Entre las modificaciones encontramos:
1. Utilizar mascarilla y si se utiliza careta debe ir con su respectiva mascarilla por
debajo.
2. Practicar un lavado de manos antes de ingresar al &rea de platanos.
3. Solo se permite la capacidad del 50% de personas en Cenada, llegada esta
capacidad se debera esperar para ingresar.

4. La venta de platano ocurre hasta las 10am de cada dia.

Grafico 2

MODIFICACION DE REQUISITOS POR
COVID-19

0%

Si ®No

Fuente: Entrevista aplicada a los administrativos en Cenada
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El grafico 2 es la interpretacion que el 100% del personal administrativo afirma que hay

requisitos para comercializar el platano en Cenada.

Cuadro 3

1. ¢Existen manuales, procedimientos, politicas internas o reglamentos para el

manejo de las compra y venta?

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 2 100%
No 0 0%

Total 2 100%

Fuente: Entrevista aplicada a los administrativos en Cenada

El cuadro 3 muestra que ambos administradores coinciden que hay manuales,

procedimientos, politicas internas o reglamentos para el manejo de las compra y venta.

Los mismos afirman que lo Unico que no esta claramente estipulado es el precio de

compra y venta de los platanos, este precio es regido por los mismos vendedores en

Cenada y este varia por temporadas.
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Grafico 3

MANUALES Y PROCEDIMIENTOS PARA
MANEJO DE COMPRA Y VENTA
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Si ®No

Fuente: Entrevista aplicada a los administrativos en Cenada

El grafico 3 es la interpretacion que el 100% del personal administrativo afirma que hay
manuales, procedimientos, politicas internas o reglamentos para el manejo de las

compray venta.

Cuadro 4

¢, Hay horarios para que los productores ofrezcan sus platanos en Cenada?

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 2 100%
No 0 0%

Total 2 100%

Fuente: Entrevista aplicada a los administrativos en Cenada
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El cuadro 4 refleja que ambos administradores afirman que hay un horario establecido

para ofrecer los platanos en Cenada.

Los productores de platano pueden ir a ofrecer su producto a los vendedores los dias:
lunes, martes, miércoles, jueves y domingo a las 3am. Siendo los jueves los mejores

dias, esto a raiz que hay mas vendedores.

Grafico 4

HORARIO PARA COMERCIALIZAR
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100%
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Fuente: Entrevista aplicada a los administrativos en Cenada

El grafico 4 muestra que el 100% de los entrevistados afirman que existen horarios para

comercializar en Cenada.
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El productor puede contactar al 4rea administrativa de Cenada en caso de que se

requiera mas Informacion.

Cuadro 5

¢, Tiene Cenada algun tipo de propuesta para ayudar a los vendedores durante

esta crisis del Covid-197?

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 2 100%
No 0 0%

Total 2 100%

Fuente: Entrevista aplicada a los administrativos en Cenada

El cuadro 5 muestra que los dos administradores confirman que en Cenada hay
propuestas para ayudar a los vendedores.

Estas propuestas se definen en arreglo de pagos.
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Grafico 5

¢EXISTEN PROPUESTAS PARA
VENDEDORES EN CENADA?

0%

mSi mNo

Fuente: Entrevista aplicada a los administrativos en Cenada

El grafico 5 muestra que el 100% de los entrevistados indican que existen propuestas

para los vendedores de platano en Cenada.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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5.1 Conclusiones

5.1.1 Objetivo 1. Confeccionar una estrategia de venta para que, al

momento de comercializar el platano, este sea mas atractivo para el

vendedor en Cenada.

1.

En Cenada hay varios vendedores de platano con puestos fijos, pero es un reto lograr
gue estos vendedores quieran comprar platanos de comerciantes nuevos. La
negociacion de precios con cada vendedor es algo que se puede realizar con facilidad
y libertad. Se sabe también que los precios de los platanos varian segun la
temporada. Segun lo investigado con los 19 vendedores de platanos en Cenada y
con los productores de platano en Talamanca, la temporada baja se considera
durante los meses de: abril por la semana santa, enero, junio y julio por las vacaciones
de las escuelas publicas y privadas. Por otro lado, se logra identificar que los meses
con mayor demanda tanto para los productores y vendedores en Cenada son: Agosto,
setiembre, octubre y diciembre. Sin embargo, no muchos productores tienen platanos
disponibles durante el mes de setiembre, es un mes en donde la demanda sube, pero
no hay suficiente produccién para abastecer esta necesitas, por lo tanto los precios

suben abruptamente.

Por ello, como parte de la estrategia es ofrecer platanos de primera a un precio
diferenciado y mantener la siembra de tal manera que este coseche durante las

fechas de alta demanda.

Muchos de los vendedores en Cenada ya tienen sus proveedores fijos de platanos,
sin embargo, segun lo indicado en una de las visitas a Cenada, en muchas ocasiones

necesitan nuevos proveedores porque la demanda sube.
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Es por esto, que es bueno mantener una pequefia tarjeta de presentacion como parte

de la estrategia de venta.

3. Al optar por la comercializacion del producto con un vendedor en lugar de alquilar un
espacio, el proceso que tiene Cenada es bastante practico, indicando que el
productor debe visitar Cenada sin el producto. Las plazas son lunes, miércoles,
jueves y viernes de 12mn a 6am, siendo el jueves a las 3am el mejor dia, esto porque

hay mas vendedores.

Sin embargo, por el momento no hay una base de datos o un puesto de informacion
disponible para los productores que almacenen informacion de los vendedores, tales
como: tiempo de venta en Cenada, si recibe o no platanos, tipo de platanos que recibe,

area de providencia del platano que recibiria, precio posible de compra.

Esta base de datos o area informativa seria de gran ayuda para el productor para tener

informacion de entrada sobre quienes comprarian el platano que quieren ofrecer.

Por lo tanto, otra estrategia de venta es que el productor lleve una bitacora de los datos

de los intermediarios y las preferencias de los tipos de platano y calidad que necesitan.

4. Los socios de platano Joey deben asegurarse de contar con los requerimientos de la
ley, como por ejemplo tener cédula juridica y ofrecer factura electronica para la

comercializacion.
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5.1.2 Objetivo 2: Identificar los estandares que requiere el comprador para elegir el

platano de compra en el mercado de CENADA

1. Al Cenada ofrecer platanos de primera y segunda calidad, el platano que mayormente

compran es el platano tipo Curraré.

Al saber esto, hay que asegurar que la inversion en el mantenimiento de la plantacion
de las tres hectareas de platano Joey sea el necesario para cosechar el platano tipo
Curraré de primera, para poder captar la atencion de los compradores.

Segun lo observado en Cenada los vendedores quieren asegurarse de que el platano
gue compraran de los productores no esté maltratado por el sol o por golpes durante

el transporte, ya que se tornan negros y no son atractivos a la vista.

Por lo cual, se debe idear una manera para que estos no lleguen a Cenada de manera

inadecuada al momento de comercializar.

5.1.3 Objetivo 3: Analizar el FODA (Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas) y la matriz DAFO (Debilidades, Amenazas,

Fortalezas y Oportunidades) de la comercializacién del producto en
CENADA.

Fortalezas:

1.

Los socios de platano Joey cuentan con tres hectareas que producen platanos a
diferentes temporadas del afio, esto les permite contar con platano durante todo el
afio. A diferencia de sus competidores, no muchos pueden proveer platanos durante
todas las temporadas del afio.

Esto permite que platano Joey pueda proveer de platanos en cualquier época del afio.
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2. Los platanos Joey son producidos y cosechados por los mismos socios, esto ayuda
a tener una manipulacién adecuada durante la cosecha y permite mayor control de

cuantos platanos se cosecharan cada semana.

Oportunidades:

1. No contar con un camion propio para movilizar el producto. Muchos competidores
son propietarios de sus camiones, esto ayuda a tener mejor disponibilidad y

compromiso al comprador y mayor manipulacion del producto.
2. Comercializar los platanos Joey con méas de un vendedor en Cenada, ampliaria las

opciones que tendrian los socios para vender sus platanos en un solo lugar y ayudaria

a tener mayor aprovechamiento de entrega y venta.

Debilidades:

1. Al trabajar con camioneros y dejar que estos se encarguen de cargar el producto,
muchas veces ocasiona gue los platanos se golpeen y lleguen con manchas negras

a su destino final.

2. Actualmente platano Joey no cuentan con toda su produccion de primera calidad, aun

tienen mucha de las plantas que estan generando platanos de segunda calidad.

Amenazas:

1. Cambios de climas extremas, como por ejemplo fuertes lluvias o dias de constante
sol, hacen que las plantas se dafien y puede ocasionar grandes pérdidas en la

produccion.
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2. En Cenada hay proveedores existentes de platano y cada dia pueden incorporarse
nuevos proveedores a ofrecer platanos de primera o segunda calidad a los
vendedores. Esto ocasiona que haya una constante competencia en los precios o

disminucion en las ventas de nuestro platano.

5.1.4 Objetivo 4: Elaborar una evaluacion financiera del proyecto

Durante esta investigacion se trabaja con tres hectareas de plantacion, en el cual una de
las hectareas ha consumido los mayores gastos de este proyecto, esto porque en esta
hectarea se planté platanos y no se realiz6 el cuidado correcto por lo tanto se tuvo que
realizar una nueva inversion sobre esta misma hectarea, sin recibir ninguna ganancia de

esta.

La evaluacion financiera se basa en los célculos de las tres hectareas incluyendo la

reinversion de una de ellas.

FAO 2020, define que:

“La evaluacion financiera trabaja los flujos de ingresos y egresos con los precios vigentes
en los mercados y segun los objetos de los andlisis, puede ajustarse para eliminar los
efectos de la inflacion sobre dichos precios. Tipicamente se toma como criterio de
seleccidn el valor actual neto (VAN), también llamado valor presente neto (VPN), la tasa

interna de retorno (TIR) y la razon costo beneficio o indice de rentabilidad”.
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1. Ingresos y gastos

Enero 2020
Plantacion de Platanos

(Alexis-Adonay)

Total ingresos 0
Total Gastos ¢534,000
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Febrero 2020
Plantacion de Platanos

(Alexis-Adonay)

Total ingresos 230,500
Total Gastos ¢344,000
Pérdida -¢113,500
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Mar-20
Plantacion de Platanos

(Alexis-Adonay)

Total Ingresos ¢163,000
Total Gastos ¢120,000
Utilidad ¢ 43,000
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Apr-20

Plantacion de Platanos

(Alexis-Adonay)

Total Ingresos
Total Gastos

Pérdida

¢71,000

-¢18,000

53,000
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May-20

Plantacion de Platanos

(Alexis-Adonay)

Total Ingresos
Total Gastos

Pérdida

¢438,000

-¢303,000

¢135,000
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Jun-20

Plantacion de Platanos

(Alexis-Adonay)

Total Ingresos
Total Gastos

Pérdida

538,000

-¢345,000

©193,000

122



Julio 2020

Plantacion de Platanos

(Alexis-Adonay)

Total Ingresos
Total Gastos

Utilidad

©142,000

¢304,590

©446,590
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Agosto 2020
Plantacion de Platanos
(Alexis-Adonay)

Total Ingresos €281,940
Total Gastos ¢ 403,000
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Péerdida -¢ 121,060

Al observar los estados anteriores se logra analizar que desde que inicié el afio de

contrato del proyecto, solo ha habido pérdidas.

Al consultar con ambos inversionistas, manifiestas que los gastos estan elevados a raiz
de querer levantar la hectarea que estuvo a punto de perderse y porque se esta haciendo

lo necesario para que la produccion de las tres hectareas llegue a ser de primera calidad.

Actualmente los platanos que se recogen son considerados platanos de segunda o

tercera calidad, es por ellos que estos platanos se venden a usuarios finales.

2. Estado de Resultado

Tomando en cuenta los costos sefalados para el afio 2020, se realiz6 un estado de

resultado con base en la proyeccion del cierre de este afio.
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Platano Joey
Estado de Resultados
Por el periodo terminado del 31 de Enero 2020 al 31 de Diciembre 2020

Ventas Brutas ¢ 2,630,790
Menos:

Descuento sobre ventas

Devoluciones sobre ventas 2% ¢ 286,000

Fletes sobre ventas -¢ 331,000
Ventas netas ¢ 2,961,790

GASTOS OPERATIVOS

Gastos por salarios ¢ 922,000
Gastos por servicios publicos ¢ 42,000
Gasto por Alquiler ¢ 360,000
Sacos de abono @ 720,000
Paquetes de bolsas ¢ 768,000
Galones de veneno ¢ 540,000
Litro de Verango ¢ 360,000
Litro de Vidate ¢ 180,000
Rayos de mecate ¢ 600,000 ¢ 4,492,000
Utilidad antes de impuestos e intereses -¢ 1,530,210
Intereses ¢ -
Utilidad antes de impuestos -¢ 1,530,210
Impuesto sobre la renta @ 385,033
Pérdida -¢ 1,915,243

A continuacion, para lograr calcular el supuesto de este proyecto para los proximos 5
afos, ingresando el producto a Cenada vendiéndolo a un precio en el que se reciben los
platanos, a un aproximado de 120 colones por dedo, a un supuesto de nueve mil dedos

por semana que es lo que se espera comenzar a recolectar a partir del proximo afio.

El porcentaje que se manejara de devoluciones sobre ventas sera del 2%, esto por
razones de mercaderia que llegue golpeada o en algun estado en el que el vendedor de

Cenada no quisiera recibirlo.
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Se sugiere también realizar el pago del salario del pe6n por dia o por mes como lo dicta
la ley. Segun el Ministerio de Trabajo y de Seguridad Social, un pedn agricola gana
¢10,620 al dia o #325,375.14 al mes. Por la cantidad de trabajo que debe realizar el
peon, se trabajara con un supuesto salarial de medio tiempo mensual el cual seria
¢162,687.57, rebajando los seguros de la Caja Costarricense del Seguro Social por un
total de 10.50% mensual.

Durante esta investigacién se observa que se utilizan dos peones por hectérea, por

medio tiempo para un total de seis peones.

Platano Joey
Estado de Resultados
Por el periodo terminado del 31 de Enero 2021 al 31 de Diciembre 2021

Ventas Brutas ¢ 56,160,000
Menos:

Descuento sobre ventas

Devoluciones sobre ventas 2% ¢ 1,123,200

Fletes sobre ventas -¢ 7,800,000"
Ventas netas ¢ 63,960,000

GASTOS OPERATIVOS
Gastos por salarios ¢ 11,713,505
Gastos por servicios publicos ¢ 60,000
Gasto por Alquiler ¢ 360,000
Sacos de abono ¢ 720,000
Paquetes de bolsas ¢ 768,000
Galones de veneno ¢ 540,000
Litro de Verango ¢ 360,000
Litro de Vidate ¢ 180,000
@

Rayos de mecate 600,000 ¢ 15,301,505
Utilidad antes de impuestos e intereses ¢ 48,658,495
Intereses @ -
Utilidad antes de impuestos ¢ 48,658,495
Impuesto sobre la renta ¢ 8,314,800
Utilidad neta después de impuesto ¢ 40,343,695
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Platano Joey
Estado de Resultados

Por el periodo terminado del 31 de Enero 2022 al 31 de Diciembre 2022

Ventas Brutas

Menos:

Descuento sobre ventas
Devoluciones sobre ventas 2%
Fletes sobre ventas

Ventas netas

GASTOS OPERATIVOS
Gastos por salarios

Gastos por servicios publicos
Gasto por Alquiler

Sacos de abono

Paquetes de bolsas

Galones de veneno

Litro de Verango

Litro de Vidate

Rayos de mecate

Utilidad antes de impuestos e intereses
Intereses

Utilidad antes de impuestos
Impuesto sobre la renta

Utilidad neta después de impuesto

¢ 1,123,200

¢ 11,713,505

¢
¢
¢
1
1
@
@
@

60,000
360,000
720,000
768,000
540,000

60,000

30,000
100,000

¢ 56,160,000

-¢ 7,800,000
¢ 63,960,000

¢ 14,351,505
¢ 49,608,495
@ -
@ 49,608,495
¢ 8,314,800

¢ 41,293,695
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Platano Joey
Estado de Resultados

Por el periodo terminado del 31 de Enero 2023 al 31 de Diciembre 2023

Ventas Brutas

Menos:

Descuento sobre ventas
Devoluciones sobre ventas 2%
Fletes sobre ventas

Ventas netas

GASTOS OPERATIVOS
Gastos por salarios

Gastos por servicios publicos
Gasto por Alquiler

Sacos de abono

Paguetes de bolsas

Galones de veneno

Litro de Verango

Litro de Vidate

Rayos de mecate

Utilidad antes de impuestos e intereses
Intereses

Utilidad antes de impuestos
Impuesto sobre la renta

Utilidad neta después de impuesto

¢ 1,123,200

¢ 11,713,505

@
¢
¢
17
@
@
@
@

60,000
360,000
720,000
384,000
270,000

60,000

30,000
100,000

¢ 56,160,000

-¢ 7,800,000"
¢ 63,960,000

¢ 13,697,505
¢ 50,262,495
¢ -
¢ 50,262,495
¢ 8,314,800

¢ 41,947,695
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Platano Joey
Estado de Resultados

Por el periodo terminado del 31 de Enero 2024 al 31 de Diciembre 2024

Ventas Brutas

Menos:

Descuento sobre ventas
Devoluciones sobre ventas 2%
Fletes sobre ventas

Ventas netas

GASTOS OPERATIVOS
Gastos por salarios

Gastos por servicios publicos
Gasto por Alquiler

Sacos de abono

Paguetes de bolsas

Galones de veneno

Litro de Verango

Litro de Vidate

Rayos de mecate

Utilidad antes de impuestos e intereses
Intereses

Utilidad antes de impuestos
Impuesto sobre la renta

Utilidad neta después de impuesto

¢ 1,123,200

¢ 11,713,505

@
¢
¢
17
@
@
@
@

60,000
360,000
720,000
384,000
270,000

30,000

15,000

50,000

¢ 56,160,000

-¢ 7,800,000"
¢ 63,960,000

¢ 13,602,505
¢ 50,357,495
¢ -
¢ 50,357,495
¢ 8,314,800

¢ 42,042,695
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Platano Joey
Estado de Resultados
Por el periodo terminado del 31 de Enero 2025 al 31 de Diciembre 2025

Ventas Brutas ¢ 56,160,000
Menos:

Descuento sobre ventas

Devoluciones sobre ventas 2% ¢ 1,123,200‘

Fletes sobre ventas -¢ 7,800,000"
Ventas netas ¢ 63,960,000

GASTOS OPERATIVOS

Gastos por salarios @ 11,713,505
Gastos por servicios publicos 60,000
Gasto por Alquiler 360,000

¢

¢
Sacos de abono ¢ 720,000
Paguetes de bolsas ¢ 384,000
Galones de veneno ¢ 270,000
Litro de Verango ¢ 30,000
Litro de Vidate ¢ 15,000
Rayos de mecate ¢ 50,000 ¢ 13,602,505
Utilidad antes de impuestos e intereses ¢ 50,357,495
Intereses ¢ -
Utilidad antes de impuestos ¢ 50,357,495
Impuesto sobre la renta ¢ 8,314,800
Utilidad neta después de impuesto ¢ 42,042,695

Al observar los estados de cuenta para los préoximos cinco afios, se logra ver que
manteniendo los gastos que actualmente se presentan en la finca, excluyendo la

construccion del puesto de seguridad, todos los afios darian ganancia.

Este puesto de seguridad es una vivienda que se le otorgara a una familia para que viva
en la finca, al haber personas de confianza en el lugar, se evitan robos de platanos o
vandalismo. Esta practica es muy comun en la zona de Talamanca y segun su ley es

legal proporcionar una vivienda a una familia indigena a cambio del cuidado de la finca.
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Es por esto por lo que en el desglose de los estados de resultados no se contempla el

salario de un guardia de seguridad.

Los gastos en lista para cada afio varian porque mientras mas tiempo se tome utilizando
productos como galones de veneno, litro de verango, litro de vidate y rayos de mecate,

menos se tendra que utilizar al pasar los meses.

3. Valor actual neto

El concepto del VAN lo recuerdo claramente durante las clases del profesor de Gerencia
de Calidad en la Universidad Hispanoamericana Jesus Morgan Asch “Este se considera
como la diferencia entre el valor presente de los flujos de entrada de efectivo y el valor
presente de los flujos de salida de efectivo. Es decir, indica el monto en el cual se estima

gue aumentara el valor de la empresa hoy”.

Se calcula con la siguiente formular:

VAN= VE
(A+i)n

VF = Valor Futuro

i = Taza de interés

N = afios
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Platano Joey 0 1 2 3 4 5
Flujos de Efectivo| (€1,915,243)| €40,343,695| ¢41,293,695| €41,947,695| ¢42,042,695| 42,042,695

Para este proyecto se tomara en cuenta un costo de oportunidad del 12%, el cual

mantiene el minino a utilizar para esta investigacion.

VAN= @40.343.695 €41,293,695 $41,947.695 €42,042,695 €42,042,695
(1+0)1 (1+0)2 (1+0)3 (1+0)4 (1+0)5

VAN @€ 126,419,868.77

Este proyecto generara luego de los cinco afios un VAN de ¢126,419,868.77 en tres

hectareas. Esto nos indica que es un proyecto sumamente rentable.

4. Tasa interna de retorno (TIR) y la relacion costo/beneficio

Es el indicador del rendimiento financiero de la inversibn, en este caso la
comercializacion de los platanos Joey, este se compara con el costo de oportunidad del
dinero o rendimiento financiero y por ello actiia como un descuento que permite que el

VAN sea igual a cero.

Bh—-Cn: O

(1+i)"
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TIR: 2109%

Como se logra observar la Tasa Interna de Retorno es positivo, por lo tanto, se logra
definir que el proyecto es rentable. Esto porque el TIR genero un total de 2109% el cual
es totalmente mayor a la tasa exigida del proyecto (12% de costo de oportunidad) lo que

muestra a los tres socios de este proyecto que es factible a largo plazo.

5.2 Recomendaciones

5.2.1 Objetivo 1. Confeccionar una estrategia de venta para que, al
momento de comercializar el platano, este sea mas atractivo para el

vendedor en Cenada.

1. Los socios deberan asegurarse de mantener los costos de mantenimiento de las
matas de platano para que puedan cosechar en mayor cantidad platanos de

primera.

2. Ambos socios deberan portar tarjetas de presentacion que muestre su nombre,
numero de teléfono, origen de los platanos Joey y calidad que se ofrece.

Informacion referente a quienes somos, todos los datos pertinentes de quienes le venden
el platano y datos del producto que llevan a sus hogares, como, por ejemplo, que es

transportado desde Talamanca y que el producto se trata con delicadeza.
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Como parte del propdsito de la venta que se quiere realizar es el ayudar a 5% de las
familias de Talamanca al aflo. No solamente con donativos por ventas realizadas en

Cenada, sino también al otorgar empleo a cada vez mas peones de la zona.

De esta forma sera mas sencilla la interaccion con los vendedores en Cenada y permitira
gue a pesar de que algunos no requieran comprar platanos Joey en el momento pueden

guardar su informacion para cuando lo necesiten.

3. Los socios deberan mantener en un portafolio el contacto de los vendedores que

puedan estar interesados en comercializar los platanos Joey.

4. Los socios de platano Joey actualmente estan en el proceso de solicitar su cédula

juridica para lograr la comercializacion efectiva con los vendedores en Cenada.

5.2.2 Objetivo 2: Identificar los estandares que requiere el comprador

para elegir el platano de compra en el mercado de CENADA

1. Segun loinvestigado en una de las visitas a la zona de Shiroles en Talamanca, en la
zona son muy poco los productores que invierten de manera que obtengas un

resultado adecuado de primera calidad para el platano Curraré.

También, conversando con el mayor vendedor en Cenada se logra determinar que la
cantidad de platanos de Talamanca que se venden en Cenada son muy pocos,
porque muchos de los productores en Talamanca no se acercan a vendedores en

Cenada por lo dificil gue es mantener el costo necesario para producir platano de
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primera Curraré. Por ello, la inversion que se ha destinado para cosechar esta calidad
en Platano Joey debe mantenerse.

2. Los socios de Platano Joey deberan lograr que un solo transportista maneje sus
platanos y que los mismos tengas los cuidados necesarios al manejar el producto,
cuidados tales como: levantar cada racima con gentileza y colocarlos de manera
pertinente para el trayecto, que el camion cuente con un toldo para que el sol no
gueme las racimas y procurar bajarlas del camion ojald Unicamente durante la

comercializacion.

5.2.3 Objetivo 3: Analizar el FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas) y la matriz DAFO (Debilidades, Amenazas,
Fortalezas y Oportunidades) de la comercializacion del producto en
CENADA.

Fortalezas:

1. Al contar con tres hectareas, en las que pueden trabajar con libertad, deben continuar
la plantacion de platanos en las diferentes temporadas del afio, para que las plantas
de platano continden con la produccion requerida y con esto podran contar con

abastecimiento necesario para cada temporada del afio.
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2. Se recomienda a los socios instruir correctamente a sSus propios peones para
garantizar que se continle embolsando y cosechando de manera idonea para

mantener la calidad del producto para la comercializacion.

Oportunidades:

1. Ya que los socios externan que no se cuenta de manera inmediata con un capital
para la compra de un camién, podrian manejar un contrato fijo con un camionero que
realice los viajes por semana. Esto ayudaria que haya un compromiso de parte del

camionero para la entrega del producto.

2. Mantener un contrato abierto para poder comercializar con mas de un vendedor en

Cenada.

Debilidades:

1. Como recomendacién considerar la afiliacion con uno o maximo dos camioneros e
intentar que este llene el espacio Unicamente con platanos Joey, esto para evitar que
el producto se esté manipulando en varias ocasiones por razones de otras cargas,
por otro lado, que los peones de platano Joey se encarguen de la carga y ojala la
descarga del producto.

2. Se recomienda continuar invirtiendo de manera idénea en abono, embolsado

adecuado, veneno y otros materiales para lograr mejorar una produccion que

actualmente es de segunda y hacerla de primera.
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Amenazas:

1. Los cambios de clima son definitivamente un tema que no podemos controlar, pero
si se mantiene la constante inversion en los nutrientes necesarios para que la mata
de platano tenga la fuerza necesaria, asimismo como utilizar las bolsas especiales

para evitar fuertes rayos de sol, ayudara a evitar al menos algunas de estas pérdidas.

2. Muchos de los vendedores en Cenada no trabajan con un contrato escrito, Sino con
uno verbal en donde cambian las condiciones sin previo aviso, sin embargo, a la
medida de lo posible proponer un contrato escrito en donde se indique un tiempo
definido para la comercializacion del platano Joey. Esto permitiria que se sepa la
estabilidad de las ventas por un periodo definido, en el cual se podria renovar y

extender en cualquier momento.

5.2.4 Objetivo 4: Elaborar una evaluacion financiera del proyecto

1. Elbalance muestra que hay pérdidas por las tres hectareas, pero esto es porque solo
dos hectareas estan produciendo ingresos, una de ellas solo genera pérdidas porque
la plantaciéon estuvo por perderse, por ello, todos los ingresos son destinados a
recuperar esta hectarea.
Cada hectarea tiene 1,300 plantas y cien de estas tienen produccion lista cada

semana.

Otra razén de la pérdida es porque los socios estan invirtiendo para que los platanos

produzcan con primera calidad, por lo tanto, la cantidad de gastos son mas elevado.

Actualmente los socios tienen una produccion de 3,000 dedos por semana, mas de
la mitad de esta produccion 1,800 dedos se vende en Talamanca, son muy estrictos
con los precios, se vende en 2,500 colones solo si la raima tiene mas de 30 dedos, si

la racima tiene menos de 30 dedos toman dos racimas por el precio de una.
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Los restantes 1,200 dedos en Heredia a usuarios finales a 180 colones el dedo y a
tostadoras a 100 o a 110 el dedo dependiendo de la cantidad que compren.

Parte de la recomendacion es continuar invirtiendo para que puedan llegar a la

cantidad de produccion esperada y asi poder levantar la tercera hectarea.

Segun lo conversado con el socio encargado de la produccion, manifiesta que estos

gastos seguirdn hasta aproximadamente noviembre o diciembre del 2020.

Tomando en cuenta los siguientes gastos mensuales, se lograra determinar el costo

por planta de platano.

Gastos

Salario por ley ¢ 976,125
Alquiler ¢ 30,000
Sacos de abono ¢ 60,000
Paquetes de bolsas @ 64,000
Galones de veneno ¢ 45,000
Litro de Verango ¢ 30,000

¢

¢

¢

¢

Litro de Vidate 15,000
Rayos de mecate 50,000
Gastos por servicios publicos 5,000
Total gasto mensual 1,275,125

Las semillas no estan contempladas por que estas se toman de las mismas matas
gue ya estan contempladas en la finca. Tomando en cuenta que cada hectarea tiene
1,300 plantas es decir 3,900 plantas en las tres hectareas y los gastos mensuales de
las tres hectareas es de 461,688 colones se logra calcular que el costo de producir

cada mata es de:

@1,275,125 + 3,900: 326.96 colones
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2. Alrevisar los estados de resultado, observamos que el estado de resultados para el
afo cero, nos genera una pérdida de -€1,915,243.

Al momento de iniciar el proyecto de movilizar los platanos a Cenada para comercializarlo
a un vendedor de Cenada logramos observar que, aun conservado los gastos, la

ganancia aumenta considerablemente durante el afio.

Conversando con ambos socios, consideran que por ahora la opcion de comercializar el
platano y venderla a un vendedor de Cenada seria la mejor opcién para ellos por motivos
de logistica. Por lo tanto, solo se consideraron los calculos de comercializar el producto

a un vendedor de Cenada.

3. VAN

Se logra observar que el Valor Actual Neto para este proyecto es sumamente rentable

mostrando un total de 126,419,868.77 que se generaria al final de los cinco afios.

4. TIR

La Tasa Interna de Retorno es de 2109% totalmente por sobre la tasa exigida del

proyecto el cual es un 12%.

Por lo tanto, se recomienda a los socios definir que realmente el proceso de inversion
para el proyecto finalice en diciembre y poder comenzar a generar utilidad a partir de
enero 2021. Al observar que el VAN y el TIR son positivos se debe seguir adelante con

el proyecto.
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CAPITULO VI

LA PROPUESTA
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6.1 Propuesta de Objetivo 1: Confeccionar una estrategia de venta para
gue, al momento de comercializar el platano, este sea mas atractivo

para el vendedor en Cenada.

1. Actualmente solo una de las hectareas esta produciendo en su totalidad platano
de primera, es por esto por lo que los socios tomaron la decision de aumentar sus
costos para lograr que las otras dos hectareas produzca en su préxima cosecha

solo producto de primera calidad.

2. Otra razon para invertir mas en costos de produccién es lograr que haya
disponibilidad de platanos para cumplir con los tiempos de entrega y aun mejor,
tener una ventaja competitiva de otorgar producto a los vendedores intermediarios
de Cenada aun en los meses en donde hay mucha demanda y poco

abastecimiento de platanos.

3. Mantener tarjetas cortas de presentacion del vendedor y una breve informacion
del producto que ofrecen, asi como un pequefio portafolio con fotos disponibles,
esto porque en Cenada no se puede ingresar el primer dia a comercializar con el

producto.

4. Continuar con la creacion de la cédula juridica de Platanos Joey para lograr una

efectiva comercializacion.
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6.2 Propuesta de Objetivo 2: Identificar los estandares que requiere el

comprador para elegir el platano de compra en el mercado de CENADA

1. Mantener la linea de produccion necesaria para que la cosecha de las tres

hectareas del Platano Joey obtenga siempre una calidad de primera de Curraré.

2. Asegurar una linea limpia durante el transporte de los platanos para que estos
lleguen de manera adecuada a Cenada. Esto se podria lograr al trabajar
solamente con un camionero y otro de respaldo, mostrandoles como quieren que

se maneje el cuidado del producto.

6.3 Propuesta de Objetivo 3: Analizar el FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas) y la matriz DAFO
(Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) de la

comercializacion del producto en CENADA.

1. Mantener la produccion de la manera que lo han llevado para asegurar una cosecha

gue cumpla con las demandas de tiempo del comprador.

2. Manejar un contrato escrito o una alianza con un camionero para que este realice los

viajes en los momentos requeridos.

3. Tener un contrato abierto con varios compradores en Cenada para comercializar el

platano Joey.
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4. Hay que asegurar que el camionero con el que trabajen solo movilice platanos Joey
en su viaje a Cenada, para evitar mucha manipulacién al producto y hacer que el
peon de platano Joey se encargue de cargar y de ser posible descargar el producto
del camion, esto permitiria que el platano sea entregado en Cenada en muy buenas

condiciones.

5. Conservar la inversion actual en el mejoramiento de las plantas de platano.

6. Continuar con la inversion necesaria para que las matas de platano sean cultivadas
de manera que resistan a ciertos cambios extremos en el clima y con esto minimizar

las perdidas por cambios climéaticos.

7. Establecer un contrato escrito que garantice la comercializacion de platanos con un
comprador en Cenada por un periodo idéneo, brindando la opcion de renovar y
extender el contrato en cualquier momento, con clausulas de penalidad si se hace

una terminacién o incumplimiento de este.

Al contemplar los puntos FODA presentes en esta investigacion, se logra rescatar que
como parte de las fortalezas platano Joey cuenta con una produccién idonea, el cual les
permitird competir fuertemente en abastecer platanos en Cenada, porque la cosecha se
mantendria constante a lo largo del periodo, también cuentan con sus propios peones

gue siguen las instrucciones de estas cosechas al pie de la letra.

Las debilidades se detallan especificamente al observar que el plan inicial de los socios
era conversar con cualquier camionero que le ofrezca transportar el platano y que el
mismo camionero cargue y descargue el producto, esto puede ocasionar que los
platanos no sean manejados de manera correcta y por otro lado no todas las plantas de
platano estan produciendo platanos de primera, lo cual nos indica que actualmente la

produccion no llega a los estandares de calidad requeridos por Cenada y deben continuar
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trabajando duro para que todas las plantas generen platanos de primera calidad como
se busca.

Si analizamos a lo externo, parte de las oportunidades requiere mantener una lista
adecuada de camioneros para lograr comercializar sin mayores dificultados, asegurarse
gue esta lista se mantenga con dos transportistas de confianza que ojala solo maneje el
transporte de sus platanos al menos para los viajes que involucren productos de platano

Joey.

Y parte de las amenazas, si bien es cierto que el clima no lo podemos controlar, se puede

trabajar para que la cosecha esté lista para cambios drasticos en las mismas.

Los socios de platano Joey no podran controlar que aumenten los competidores que
guerran proveer también platanos, pero si pueden asegurarse de trabajar con un contrato
por escrito que tenga condiciones atractivas para el vendedor en Cenada y que

mantenga las entradas financieras necesarias en el negocio.

Parte de la matriz DAFO nos permite observar que cuentan con puntos importantes para
sostener la matriz externa, como lo son cosechas de platanos a diferentes temporadas
del afio que permite mantener abastecido al comprador en Cenada y buena manipulacion
al cosechar. Y como parte de la oportunidad deberan mantener afiliaciones con
camioneros a raiz de su limitada inversidon actual para un camion y considerar tener mas

de un comprador en Cenada para ampliar sus opciones de ventas.

Se logra observar que, al realizar por ultimo un analisis de la matriz interna, platano Joey
debe ampliar su afiliacion con camioneros para trabajar con uno que les permita manejar
ellos mismos la carga y descarga de los platanos para que lleguen en perfectas
condiciones a Cenada. Por otro lado, tendrian que mantener una inversion estable para
gue las plantas de platano se mantengan firmes ante cambios climaticos drasticos y

obtengan la calidad que se requiere.

Al ampliar su afiliacion y mantener su inversion atacarian las areas importantes de la

matriz interna.
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6.4 Propuesta de Objetivo 4: Elaborar una evaluacion financiera del

proyecto

1. Plantear una estrategia para que los gastos para recuperar la hectarea que esta
proporcionando pérdidas, no genere mas gastos descontrolados luego de este

ano.

2. La ganancia para el primer afio de iniciado el proyecto de comercializar los
platanos a Cenada, segun los estados de resultado, inicia con una ganancia de
¢40,343,695 y va en un aumento considerable cada afio. Se propone iniciar con

la comercializacion al comenzar el afio 2021.

3. VANYTIR

Al observar los célculos de VAN y TIR se logra observar que ambos son positivos
y el TIR se encuentra muy por encima de la tasa exigida para el proyecto. Esto

indica que el proyecto es rentable.

Los socios deben continuar con la inversion de platanos para que los mismos
salgan de primera calidad para poder vender el total de 300 racimas, el cual

equivale mas o menos a 9,000 dedos a Cenada.

Cada hectéarea cuenta con 1,300 matas de platano, el costo de producir una mata
de platano es de 326.96 colones y cada dedo de racima se venderia a 120 colones

lo cual muestra una ganancia de 36.70%.
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ANEXOS
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1. Cosecha de platano de abril 2020

llustracion 10 cosecha abril 2020

llustracion 9 cosecha abril 2020
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llustracion 11 cosecha abril 2020

2. Cosecha de platano de agosto 2020

llustracion 12 cosecha agosto 2020
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llustracion 13 cosecha agosto 2020

llustracion 14 cosecha agosto 2020
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3. Hectarea de resiembra

llustracion 16 Resiembra llustracion 15 Resiembra

l/ustacién 17 Resiebr
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llustracion 18 Resiembra

llustracion 19 Resiembra
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4. Publicidad actual del platano Joey

Platanos de Talamanca

180 colones el dedo o0 4000
I laracima ;
i

Comunicarse al:
88708718 o al 72822832

llustracion 20 Publicidad
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5. Construcciéon de casa de

seguridad

llustracion 22 construccion de seguridad

llustracion 21 construccion de seguridad
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6. Bomba para madurar el platano: contiene producto maduracién y agua

llustracion 23 Bomba para maduracion

Ilustracion 24 Bomba para maduracion
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7. Producto hoja verde o Maduracion

llustracion 25 Producto
para maduracion

8. Platano Curraré de primera

Ilustracion 26 Curraré de primera calidad
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llustracion 28 Curraré de primera calidad

llustracion 27 Curraré de primera calidad
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9. Platano Curraré de segunda

llustracion 29 Curraré de segunda calidad

10. Platano Fhia

llustracion 30 Fia de primera calidad
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