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Resumen ejecutivo

El presente plan de inversién y comercializacién de frutos secos a granel, propuesto
por la microempresa Pizka Granel, tiene como finalidad fortalecer su posicionamiento y
reconocimiento en el cantdn de Liberia, Guanacaste, a partir del afio 2025. La iniciativa
surge como respuesta a la principal problematica que enfrenta este negocio, relacionada
con el limitado conocimiento de su marca entre la poblacion local, situacion que ha
restringido significativamente su potencial de crecimiento en el mercado liberiano, a pesar

de contar con aproximadamente cuatro afos de trayectoria comercial.

Para la formulacion de este plan, se llevd a cabo un estudio de mercado, mediante la
aplicacion de encuestas dirigidas a propietarios y administradores de minisupers y pulperias
ubicadas en el centro de Liberia. Los resultados de este proceso de investigacion reflejaron
una aceptacion favorable hacia la idea de incorporar puestos de autoservicio para la venta
de frutos secos a granel en dichos establecimientos. Esta modalidad permitiria a los clientes
seleccionar la cantidad deseada de productos como almendras, marafones, semillas mixtas
y otros frutos secos, adaptandose a su presupuesto y preferencias alimenticias, lo que
ademas contribuye al consumo responsable y la reduccion de residuos mediante empaques

ecoldgicos, como bolsas de papel kraft, que son mas amigables con el medio ambiente.

Adicionalmente, se efectud una entrevista a la propietaria de Pizka Granel, en la cual
se identificaron los elementos esenciales para la implementacion de estos puntos de venta
en los establecimientos afiliados. Entre los recursos necesarios para crear los puestos de
autoservicio, destacan dispensadores de alimentos, una pesa digital, bolsas de papel kraft
en diversos tamafios y un mueble de madera funcional y atractivo que permita colocar los
productos de forma ordenada y accesible. Estos activos no solo permitiran ofrecer una
experiencia diferenciada al cliente, sino que también reforzaran la imagen de la marca,
promoviendo su compromiso con practicas comerciales sostenibles y responsables con el

entorno.
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En cuanto a las estrategias de marketing contempladas, se disefiaron acciones
enfocadas en potenciar la visibilidad de Pizka Granel y sus productos a granel. Entre estas
destacan la aplicacion de técnicas de inbound marketing por medio de la contratacion de
una empresa de publicidad, marketing directo, alianzas comerciales estratégicas con los
puntos de venta seleccionados con una presencia activa mediante dinamicas y sorteos en
redes sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp Business. Estas estrategias estan
orientadas a captar nuevos clientes, fidelizar a los actuales y promover no solo los nuevos
puntos de autoservicio instalados en minisupers y pulperias de la localidad, sino también la

tienda fisica ubicada en Plaza Santa Rosa.

De los 22 establecimientos censados en la investigacidn, se seleccionaron cinco
locales para la fase inicial de implementacién del plan, basandose en criterios como afinidad
comercial, espacio disponible, perfil de clientes y disposicion para colaborar con la iniciativa.
Estos comercios son: Minisuper El Brocal, Abastecedor Tito, Minisuper La Victoria,
Minisuper Celeste y Pulperia Casa Grande. En estos puntos de venta, se estimé la cantidad
de kilogramos a comercializar por cada tipo de fruto seco, proyectando ingresos adicionales

tanto para Pizka Granel como para los establecimientos asociados.

Finalmente, se elaboré un presupuesto de inversion y proyecciones financieras que
respaldan la viabilidad econémica de la propuesta, considerando costos fijos, variables,
depreciacion de activos y el calculo de indicadores financieros como el Valor Actual Neto
(VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR). Estos indicadores evidencian resultados positivos
y una rentabilidad atractiva, lo que valida la factibilidad del proyecto y su aporte al desarrollo
de la microempresa. Este plan representa una oportunidad estratégica para incrementar
ventas, consolidar la marca en el mercado local y sentar las bases para una futura

expansién hacia otros cantones de Guanacaste.
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Summary

The present investment and commercialization plan for bulk dried fruits, proposed by
the microenterprise Pizka Granel, aims to strengthen its positioning and brand recognition in
the canton of Liberia, Guanacaste, starting in 2025. This initiative arises in response to the
main issue faced by the business, related to the limited awareness of its brand among the
local population a situation that has significantly restricted its growth potential in the Liberia

market, despite having approximately four years of commercial experience.

To develop this plan, a market study was conducted through surveys aimed at
owners and managers of convenience stores and mini-markets located in downtown Liberia.
The results of this research process reflected a favorable acceptance toward the idea of
incorporating self-service stands for the sale of bulk dried fruits in these establishments. This
modality would allow customers to select the desired quantity of products such as almonds,
cashews, mixed seeds, and other dried fruits, adjusting to their budget and dietary
preferences. Additionally, it contributes to responsible consumption and waste reduction by

using eco-friendly packaging, such as kraft paper bags.

Furthermore, an interview was conducted with the owner of Pizka Granel, in which
the essential elements for the implementation of these self-service points in affiliated
establishments were identified. Among the necessary resources to create the self-service
stands are food dispensers, a digital scale, kraft paper bags in various sizes, and a
functional and attractive wooden stand to neatly and accessibly display the products. These
assets will not only offer a distinctive customer experience but also reinforce the brand’s
image by promoting its commitment to sustainable and environmentally responsible

business practices.

Regarding the proposed marketing strategies, actions were designed to enhance the

visibility of Pizka Granel and its bulk products. These include the implementation of inbound
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marketing techniques through the hiring of a publicity company, direct marketing, strategic
commercial alliances with the selected points of sale, and an active presence through
promotions, giveaways, and social media dynamics on platforms such as Facebook,
Instagram, and WhatsApp Business. These strategies aim to attract new customers, retain
existing ones, and promote not only the new self-service stands in convenience stores and

mini-markets but also the physical store located at Plaza Santa Rosa.

Out of the 22 establishments surveyed in the research, five were selected for the
initial phase of the plan’s implementation, based on criteria such as business affinity,
available space, customer profile, and willingness to participate in the initiative. These
establishments are: Minisuper El Brocal, Abastecedor Tito, Minisuper La Victoria, Minisuper
Celeste, and Pulperia Casa Grande. In these locations, the quantity of kilograms to be sold
for each type of dried fruit was estimated, projecting additional income for both Pizka Granel

and the associated establishments.

Finally, an investment budget and financial projections were developed to support the
economic viability of the proposal, considering fixed and variable costs, asset depreciation,
and the calculation of financial indicators such as Net Present Value (NPV) and Internal Rate
of Return (IRR). These indicators show positive results and attractive profitability, validating
the project’s feasibility and its contribution to the microenterprise’s development. This plan
represents a strategic opportunity to increase sales, consolidate the brand in the local

market, and lay the groundwork for future expansion into other cantons of Guanacaste.
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CAPITULO |
Aspectos metodolégicos
1.1 Planteamiento y descripcion del problema.

Desde tiempos antiguos, los frutos secos han sido parte de la dieta de muchas
culturas y con el paso del tiempo, se ha conocido como un alimento rico en proteinas, fibras
y una gran variedad de nutrientes.

Asimismo, estos productos acompanan la alimentacién y fueron parte
esencial en la alimentacion diaria de muchos eventos historicos, segun detalla
Mandolina (2023) “En el siglo XV, los exploradores europeos como Cristébal Colén y
Vasco de Gama llevaron frutos secos en sus barcos durante sus travesias
transoceanicas. (parr.6).” lo que origind que este producto obtuviera mayor
popularidad.

Tradicionalmente los agricultores vendian sus cosechas principalmente de
frutos secos en formato a granel para ofrecer la cantidad exacta que el cliente
necesitara ya que, antes para las personas lo habitual era comprar en esa
modalidad, tal cual lo explica Pons (2019):

Lo cierto es que la compra a granel no es mas que la forma en que nuestros

abuelos y nuestros padres hacian la compra antes de que las grandes

superficies arrasaran con el pequeno comercio. Antes de las prisas y estos
horarios endemoniados que no nos dejan respirar, ir a un colmado y llevarte
una bolsita de azucar, lo justo de garbanzos para el cocido y una medida de
café era lo normal. Afortunadamente, todo vuelve y cada vez son mas las
personas concienciadas con que es necesario hacer algo para intentar
minimizar la huella del ser humano por el planeta tierra. (parrs.1-2)

Con base en lo anterior, los productos que son comercializados a granel suelen
destacar por su mayor calidad, puesto que estos en su gran mayoria provienen de
agricultores locales que emplean cantidades minimas de plaguicidas, lo que suele

traducirse en menor efecto de contaminacion en comparacién con otros agricultores.
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Ademas, que disminuyen el uso de bolsas, envases y empaques que comunmente son de
plastico o laminados.

En la actualidad, las pymes a nivel mundial se enfocan en ofrecer un servicio o
producto de interés y diferenciado que capte a un mercado meta determinado, con el
objetivo de posicionarse de manera mas competitiva en el mercado deseado. La mayoria de
estas pymes ofrecen diversos productos en sectores como el comercial, agropecuario,
artesanal, belleza, alimentacion, entre otros, buscando satisfacer las necesidades y
preferencias de los consumidores.

Relacionado con dicha tendencia, la presente propuesta de plan de inversion
focaliza su interés en el area de alimentos especificamente en la venta y comercializacion
de frutos secos a granel, producto del cual en los ultimos afios ha crecido su demanda
como explica Pincheira (2023):

Durante los ultimos afos, la industria de los frutos secos ha estado creciendo,

debido a la gran variedad de productos que se consumen mundialmente. Para 2019,

China era el mayor productor de frutos secos del mundo, seguido de Estados Unidos

y Turquia, India, Indonesia y Brasil. Para la temporada 2020-2021, las exportaciones

de frutos secos tuvieron un gran incremento en relaciéon con la temporada anterior,

alcanzando cifras récords para el mercado. En la actualidad, los expertos prevén
que la produccion mundial de frutos secos en la temporada 2022/2023 alcance los

5,4 millones de toneladas métricas. (parrs. 4-6)

En el caso de Centroamérica, los frutos secos comercializados en formato a granel
han alcanzado una mayor popularidad durante los ultimos anos, esto debido a que resulta
mas econdmico comprar frutos secos en esta modalidad y, ademas, se contribuye con el
medio ambiente al no usar empaques de plastico, papel, aluminio y poliestireno.

Con respecto a Costa Rica, existe una gran variedad de comercios que ofrecen
dicho producto a granel, lo que refleja una opcién econdémica y sostenible donde se evitan
desperdicios de alimentos y empaques innecesarios, promoviendo la produccién de la

agricultura sostenible.
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En las distintas provincias se pueden encontrar establecimientos que ofertan
diversidad de estos productos, como pulperias y minisupers, hasta los mas grandes como
supermercados, sin embargo, estos no mantienen la esencia a granel, sino que por lo
general venden productos ya empacados en diferentes presentaciones.

Asi, por ejemplo, en Guanacaste especificamente en el canton de Liberia, se pueden
encontrar los productos de frutos secos en diferentes establecimientos. Sin embargo, en
cuanto a comercios o sitios especializados, segun proceso de observacion aplicado para
esta investigacion, la oferta es limitada y se encontré unicamente el establecimiento de la
microempresa Pizka Granel.

Pizka Granel, se ubica en Plaza Santa Rosa en el local comercial #15 donde se
venden frutos secos como semillas mixtas, maranones y almendras a granel. Cabe
destacar, que dicho comercio no cuenta con otra sucursal, pero por el momento su
propietaria desea posicionarse aun mejor en el mercado de Liberia y posteriormente a lo
largo de la provincia.

Este negocio inicié el 22 de mayo del 2021, por lo que lleva aproximadamente cuatro
afios en operacion dentro de su mercado de interés, pero, segun su propietaria considera
que sigue siendo desconocido para muchos liberianos, por lo que manifiesta que desea
expandir la visibilidad y posicionamiento en el sector de Liberia, porque pese a la cantidad
de anos en este mercado, es mas conocido por los clientes de cantones cercanos.

Lo anterior representa una oportunidad de negocio para esta microempresa, a partir
de una mayor demanda, distribucién y comercializacién de sus productos y posicionamiento
para este establecimiento en mini super y pulperias de Liberia.

Es por ello, que el plan de inversién que contempla este seminario, para Pizka
Granel, significa una oportunidad para la diversificacidon comercial en los diferentes puntos
de ventas antes indicados, desde la implementacion de la venta a granel, convirtiéndose
esto en un método innovador para alianzas estratégicas de Pizka Granel, de esta forma

este negocio puede optar por una mejor captacioén y fidelizacion de clientes.



20

1.2 Interrogante de la investigacion
¢, Cual sera el plan de inversién requerido para la comercializacion de frutos secos a

granel por parte de la empresa Pizka Granel?

1.3 Justificacion de la investigacion

El presente plan de inversion busca promover la comercializacion de frutos secos a
granel de la microempresa Pizka Granel, por medio de la instalacion de puestos o stands en
pulperias y minisupers de Liberia, que permita captar la atencién de clientes potenciales,
desde la exhibicion de productos de forma atractiva y creativa , convirtiéndose en un
espacio que llame la atencion de los clientes al adquirir frutos secos que satisfagan sus
necesidades de merienda, shack o topping, en las cantidades y presupuestos que deseen.

Lo anterior, podria generar un mayor alcance de clientes y reconocimiento del
producto y su marca, en la zona central del canton de Liberia, representando asi una
oportunidad de mejora y crecimiento en el mercado. Por esta razon, Pizka Granel, a través
de la comercializacion de sus frutos secos en minisupers y pulperias de Liberia, busca
alcanzar un mejor posicionamiento y atraer mayor clientela.

A pesar de contar con aproximadamente cuatro afios en el mercado, segun su
propietaria, las ventas de frutos secos podrian aumentar a partir de una mayor presencia
local. Es por ello, que el presente plan de inversién tiene como propdsito la comercializaciéon
de frutos secos a granel desde un encadenamiento comercial en las pulperias y minisupers
que tengan capacidad, permisos legales y afinidad de incorporar dichos puestos dentro de
sus opciones de venta de productos para los clientes que los visiten, lo que sin duda alguna,
representa una oportunidad para Pizka Granel, como también para sus relaciones
comerciales aprovechando que son sitios que tienen una mayor visita y reconocimiento por
parte de la poblacion de Liberia.

Por consiguiente, se requiere de la compra de diferentes elementos que
conformaran los stands, tales como: dispensadores de frutos secos, pesa, empaque de
carton en diferentes tamanos (bolsas Kraft), mueble de madera para colocar los

dispensadores y la pesa de cada stand, sin dejar de lado, elementos de decoracion, todo
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debidamente identificado con la marca de Pizka Granel y manteniendo su esencia,
facilitando la adquisicién y sensaciones unicas que ofrece la compra de autoservicio a
granel.

De modo que, los clientes alcanzados por medio de este plan de comercializacién se
beneficiaran con la compra de productos diferenciados con una experiencia de compra
diferente, con frutos secos bajos en pesticidas y calidad superior.

También se considera que para Pizka Granel el incorporar la comercializacion de
los puestos mencionados, presentaria una ventaja competitiva ante marcas nacionales e
internacionales ampliamente reconocidos en el mercado, pero con un formato de venta
convencional.

De igual manera, este tipo de comercializacidn permitiria que un alto porcentaje de
clientes reconozcan a la microempresa como una alternativa diferente e innovadora en el
mercado de productos saludables, que promueve el consumo de productos organicos y que
respaldan la salud del consumidor. De acuerdo con Cerpa:

Los frutos secos son grupo de alimentos muy energéticos y completos que aportan

vitaminas, minerales, proteinas y acidos grasos insaturados para la alimentacion de

las personas, ademas son ricos en fibras y antioxidantes lo cual ayuda a evitar

enfermedades degenerativas y desacelerar el envejecimiento. (2020, p.6)

Lo que detalla la cita, permite un mayor entendimiento sobre los beneficios que
generan los frutos secos en la salud del consumidor, al ser alternativas naturales que
también aportan al bienestar del medio ambiente, lo que responde a la creciente demanda
de soluciones ecoldgicas y sostenibles.

Asimismo, parte del plan estratégico de la Sede Regional Chorotega 2023-2027,
rescata lo siguiente:

La Sede Regional Chorotega de la UNA, asentada en el Campus Liberia y

Campus Nicoya, toma el compromiso de impulsar la accion sustantiva: docencia,

investigacion, extension social y produccién académica en la Region Chorotega a
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través de un nuevo Plan Estratégico con enfoque prospectivo, cobijado por un Plan
de Mediano Plazo Institucional 2023-2027 aprobado por Asamblea de

Representantes el 13 de julio del 2022. (p.4)

Por lo que este seminario corresponde en lo que respecta a la Sede Regional
Chorotega de la Universidad Nacional, a la Prioridad Estratégica Institucional: Consolidacion
del desarrollo regional, de Sedes y Seccién Regional. Objetivo Estratégico de mediano
Plazo: Posicionar la UNA como referente en las regiones y territorios mediante el
fortalecimiento de las Sedes y Seccion Regional y las acciones de colaboracién y
articulacion entre facultades, Centros, universidades y otras instituciones para promover el
desarrollo humano sostenible e incidir en el bienestar integral de las comunidades en todo el
pais.

A las Metas Estratégicas Institucional: 3.1.3. Generar alianzas académicas
intrauniversitarias e interuniversitarias que permitan el desarrollo de iniciativas de
investigacion y extension conjuntas en las regiones, territorios y comunidades. 3.1.4.
Desarrollar alianzas universitarias con participacion interinstitucional publica y con otras
organizaciones de la sociedad civil en los ambitos regionales, territoriales y locales.

De modo que, se adscribe al portafolio de investigaciéon y extension de la Sede
Regional Chorotega en el area estratégica institucional de MiPymes, lineas 5.2:
fortalecimiento de capacidades de alfabetizacién empresarial en pymes y areas rurales; y
corresponde al objetivo estratégico 2 del Centro Mesoamericano de Desarrollo Sostenible
del Tropico Seco (CEMEDE), el cual cita, fortalecer la capacidad de gestién en las MiPymes
para el mejoramiento de ingresos y empleo de las comunidades ubicadas en Mesoameérica.

Para finalizar, por la realidad social que impera en esta parte de Guanacaste, es que

nace este seminario como una oportunidad viable para colaborar con los emprendimientos.
1.4 Delimitaciéon temporal, espacial, institucional y/o empresarial
(enfoque, ambito, area y moneda)

El presente trabajo final de graduacién tiene la siguiente delimitacion:
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Enfoque: Estrategias de comercializacién, Servicio, emprendimiento, Finanzas.
Ambito: Administracién

Area: Empresarial

Temporal: 2024-2025

Espacial: Emprendimiento Pizka Granel, Liberia.

Moneda: dolar estadounidense.

1.5 Objetivos de la investigacion

A continuacién, se presentan los objetivos de la presente investigacion.

1.5.1 Objetivo general
Proponer un plan de inversién y comercializacién de frutos secos a granel por parte

de Pizka Granel en minisuper y pulperias de Liberia, Guanacaste, para el ano 2025.

1.5.2 Objetivos especificos

Realizar un estudio de mercado que determine la oferta, la demanda, posibles
ventas proveedores y canales de distribucion para la comercializacion de frutos secos a
granel por parte de Pizka Granel en Liberia.

Realizar un diagndstico para la identificacion de los activos requeridos para la
implementacién de una estrategia integral de comercializacién de frutos secos a granel por
parte de Pizka Granel en minisuper y pulperias de Liberia.

Proponer una estrategia integral de comercializacién para los frutos secos a granel
por parte de Pizka Granel en Liberia.

Identificar las fuentes de financiamiento, y sus costos, que pueda aprovechar Pizka
Granel para la comercializacion frutos secos a granel en Liberia.

1.6 Modelo de analisis
Seguidamente se presenta la relacion de las variables con el trabajo final de

graduacion.



El modelo de analisis constituye la manera como se va a plasmar la problematica de la investigacién, incorporando la

conceptualizacion, la operacionalizacién y la instrumentalizacion.

1.6.1 Conceptualizacién, operacionalizacion e instrumentalizacién de las variables

Tabla 1

Operacionalizacion del estudio de mercado

Objetivo especifico 1: Realizar un estudio de mercado que determine la oferta, la demanda, posibles ventas proveedores y canales

de distribucion para la comercializaciéon de frutos secos a granel por parte de Pizka Granel en Liberia.

Variable

Conceptualizacion

Operacionalizacion

Instrumentalizacion

Estudio de Mercado

Silva (2023):

Un estudio de mercado es un

conjunto de acciones realizadas por

organizaciones comerciales que
tienen como objetivo obtener
informacion sobre el estado actual
de un segmento determinado

mercado. Su finalidad es conocer en
profundidad el nicho que se pretende

conquistar, como asi también su
grado de rentabilidad.

Esta variable se hace operativa
de la siguiente forma:

Se realizara una investigacion
de mercado para determinar la
demanda, oferta, competencia,
canales de distribucion, asi
como, gustos y preferencias de
las personas con respecto a
frutos secos en Pizka Granel
de Liberia. Esto generara
informacion valiosa el plan de
comercializacién propuesto en
el objetivo 3. Asimismo, se
tendra una mejor orientacion
en cuanto a los activos
requeridos, que, si bien no es
informacion determinante para
esto, puede servir como guia
en la inversion. Lo importante

Para llevar a cabo este objetivo se
utilizaran los siguientes instrumentos:

1.

Se realizara un proceso de
observacién para cuantificar y
clasificar los emprendimientos o
microempresas que se ubican en
la zona de influencia de esta
investigacion. Esto servira como
informacion preliminar que
coadyuve al estudio de mercado.
Se aplicara una entrevista a la
persona propietaria del
establecimiento, quién es la
persona que se encargara de la
comercializacion del producto. Lo
anterior permite el conocimiento
de la demanda histérica y cuales
son los requerimientos necesarios
para comercializar el producto.




es que este punto permitira
conocer como esta compuesta
la demanda potencial, asi
como su proyeccion futura. Por
ultimo, se realizara un analisis
de la estacionalidad de las
ventas que posee este
emprendimiento.

3.

Se disefiara una encuesta el cual
se aplicara a la muestra
previamente seleccionada de la
poblacion de estudio, con
preguntas de intencion de compra
y de medicion de la competencia,
asi como gustos y preferencias
entre otras cosas.

Se realizara una investigacion en
fuentes bibliograficas para
obtener datos referentes al
consumo y demanda del
producto, asi como su evolucion
histérica.

Se elaborara ademas un analisis
PESTEL, ya que esto ayudara a
conocer el entorno en donde se
desenvuelve este negocio y
valorar si esta preparado para ser
competitivo en el mercado que va
a incursionar.

Tabla de variables. Elaboracion propia basada en los objetivos especificos de la investigacion, 2024.
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Tabla 2

Operacionalizacion activos

26

Objetivo especifico 2: Realizar un diagndéstico para la identificacion de los activos requeridos para la implementacion de una

estrategia integral de comercializacion de frutos secos a granel por parte de Pizka Granel en minisuper y pulperias de Liberia.

Variable Conceptualizacion

Operacionalizacion

Instrumentalizacion

Activos Se define como activos a aquellos
recursos que posee una empresa para
llevar a cabo sus operaciones.
Representa el conjunto de bienes,
inversiones y derechos propiedad del
negocio. (Grande, 2021, parr. 4).

Esta variable se hace
operativa de la siguiente
forma:

Se determinara mediante una
visita programada al local de
Pizka Granel para lograr una
mayor comprension sobre
cuales son los activos que
requiere este establecimiento
para un mejor
funcionamiento.

Ademas, mediante los
resultados del estudio de
mercado indicado en el
primer objetivo, se tomaran
los datos necesarios para la
verificacién de las
necesidades que presenta la
demanda. De igual forma, se
procede a realizar una
clasificacién del inventario
que posee actualmente el
establecimiento, versus lo
que se necesita. Por otro
lado, con la determinacion de

Los instrumentos que se utilizaran
para la consecucion de este objetivo
son los siguientes:

1. Se realizara una visita al
establecimiento para recopilar
informacion de los activos
requeridos.

2. Se realizara una entrevista al
propietario para conocer la
cantidad de activos necesarios
para el establecimiento.

3. Luego se procedera al correcto
procesamiento de los activos en
las hojas de calculo respectivas.

4. Se efectuaran cotizaciones para
la determinacion de los costos de
los activos requeridos.

5. Se realizara investigacion en
fuentes bibliograficas como
soporte conceptual referente al
tema.




estos activos ayudara a
garantizar que el
establecimiento funcione en
Optimas condiciones a la hora
de procesar, empacary
distribuir sus productos a sus
clientes.

Tabla de variables: Elaboracion propia basada en los objetivos especificos de la investigacion, 2024.

Tabla 3

Operacionalizacion Estrategia de Comercializacion

Objetivo especifico 3: Proponer una estrategia integral de comercializacién para los frutos secos a granel por parte de Pizka Granel

en Liberia.

Variable

Conceptualizacion

Operacionalizacién

Instrumentalizacion

Estrategia de
Comercializacion

Conocidas también como
Estrategias de Mercado, las
cuales segun He y Montoya la
definen:

Como una empresa alcanza los
objetivos comerciales. Por lo
tanto, es necesario definir y
priorizar los productos con mayor
potencial y rentabilidad, escoger
al publico deseado, determinar el
posicionamiento de marca que
quiere llegar en la mente de los
clientes. (2021, p. 20)

Esta variable se hace operativa
de la siguiente forma:

Se disefiaran indicadores claves
de desempefio estratégico (KPI)
como parte del plan de
comercializacion, ya que esto
permitira conocer que requiere el
establecimiento para lograr sus
objetivos y de esta forma ser
coherente con lo que se desea a
futuro. De igual forma, se
conocera la situacioén real del
negocio monitoreando cada uno
de sus procesos y areas
fundamentales mediante variables

Para la consecucion de este obijetivo,
es importante tomar en cuenta lo
siguiente:

1.

Se definira el plan de
comercializacion, por lo que se
deben establecer los indicadores
clave de desempefio estratégico
(KPI) que se intentaran alcanzar en
el establecimiento.

Se identificara el mercado al que
esta dirigido este establecimiento,
ya que es importante conocer quién
es el publico objetivo y cuales son
sus gustos, preferencias y
necesidades.
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claves para el éxito del plan
planteado.

Asimismo, se dispondra de
informacion, segura, confiable y
oportuna que ayude a la toma de
decisiones de manera eficaz,
eficiente y equilibrada por parte
del establecimiento. Este objetivo
suministrara datos correctos en el
momento oportuno y a las
personas 6ptimas, para una
excelente gestion de este
negocio.

Por otro lado, se realizara una
descripcion del cliente al que
estara enfocado, esto para
comprender al cliente meta.

Por ultimo, se realizara un analisis
del mercado en el que operara
este establecimiento para la
recopilacién de informacion para
el éxito en su comercializacion y
posicionamiento.

3. Se definiran las acciones concretas
que se llevaran a cabo para
alcanzar los objetivos y en qué
plazo de tiempo que se desean
lograr.

4. Se realizara un analisis de la

situacion actual, la logistica,
distribucion, costos y de la
competencia.

5. Investigar y entender que no solo
existe este establecimiento, sino
que la competencia puede ser
fuerte.

Tabla de variables: Elaboracion propia basada en los objetivos especificos de la investigacion, 2024.
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Tabla 4

Operacionalizacion de fuentes de financiamiento

29

Objetivo especifico 4: Identificar las fuentes de financiamiento, y sus costos, que pueda aprovechar Pizka Granel para la

comercializacion frutos secos a granel en Liberia.

Variable

Conceptualizacion

Operacionalizacion

Instrumentalizacion

Fuentes de

financiamiento

Las fuentes de financiamiento es el
analisis de donde se obtendra el
dinero para iniciar su negocio,
conociendo la inversion inicial
requerida y el capital de trabajo,
que comunmente incluye cuentas
como el efectivo e inventarios
necesarios para operar, mas
considerando si la empresa tiene la
probabilidad de no generar
ganancias los primeros meses
mientras se acomoda en el
mercado, con la implementacion de
las acciones

estratégicas. (Canossa et al, 2021,
p.150)

Esta variable se hace operativa
de la siguiente forma:

Luego de haber completado los
3 primeros objetivos y contar
con informacion recopilada
sobre el tema, se procedera a
realizar un analisis de las
fuentes de financiamiento que
podrian aplicar para este
establecimiento, ya que en la
region se cuentan con fuentes
sociales como FIDEIMAS,
INAMU, entre otros y fuentes
bancarias como el sistema
bancario nacional, de esta
forma, se analizan los impactos
que estas podrian producir.
Asimismo, una vez que se tenga
la informacién disponible se
preparara un flujo de caja,
indicadores y estados
financieros. Es importante
conocer la inversion inicial, el
punto de equilibrio, la estructura
de capital y otros factores

Para lograr este objetivo, se tiene lo

siguiente:

1. Se generara un flujo de caja, el
cual abarca la inversién inicial, y de
ser necesario se incluira el capital y
préstamos.

2. Se evaluara detalladamente las
distintas tasas de interés y
requisitos impuestos por las
instituciones financieras.

3. Se tendran en cuenta los ingresos
y gastos proyectados asociados a
la ejecucion del plan de inversion.

4. Se incorporaran diversas métricas
para buscar la decision de
inversion optima y calcular las
ganancias potenciales,
considerando también los factores
de inversién, gastos e ingresos
antes mencionados.




necesarios en la realizacion de
esta investigacion.

Tabla de variables: Elaboracién propia basada en los objetivos especificos de la investigacion, 2024.
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1.7 Relaciones e interrelaciones de variables

A continuacion, se presenta las relaciones e interrelaciones de las variables identificadas en el presente trabajo de graduacion.

Figura 1.

Relaciones e interrelaciones.

-
*Oferta y demanda ( *Insumos
*Ventas *Maquinaria 'y
*Canales de equipo

distribucién *Localizacion

—

Estudio de
Mercado
Estrategia de Fuentes de
Comercializacion Financiamiento
—

*Indicadores *Flujo de caja

claves de~ *Indicadores

desempeiio (KPI) financieros
*Mercado Estados

\ Planeacién ) financieros

J
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Se puede observar en la figura anterior las variables descritas para el desarrollo de
la investigacion. Por otro lado, la interrelacion de estas variables ayuda a la consecucion de

los objetivos planteados en la investigacion y principalmente al enfoque final de este trabajo.

1.8 Estrategia de investigacién aplicada

En esta seccion se abordan varios aspectos metodoldgicos, tales como: el tipo de
investigacion, las fuentes a utilizar (tanto primarias como secundarias), la poblacion en
estudio y su respectiva caracterizacién y seleccion, ademas de los métodos, técnicas e
instrumentos utilizados y procedimientos aplicados para la recopilacion de los datos, los

cuales se detallan a continuacion:

1.8.1 Tipo de investigacion

El presente seminario cuenta con un tipo de investigacién mixto, es una metodologia
que combina tanto métodos cuantitativos como cualitativos. Esta relacion permite recolectar,
analizar y combinar datos numéricos y no numéricos para obtener una visidbn mas completa
y profunda de un fenémeno o problema de estudio.

Este tipo de investigacion brinda la posibilidad de combinar los puntos fuertes de los
enfoques cuantitativos y cualitativos, lo cual puede conducir la investigacion a resultados
mas solidos con respuestas mas completas a las preguntas de investigacion. También
permite abordar diversas perspectivas, contextos, explorar las complejidades y matices del
tema en estudio.

En esa misma linea, en una investigacion cualitativa se analiza y se describe el
comportamiento de un grupo de personas, o de algun fenédmeno en general. En el
desarrollo de esta investigacion se utilizara el método de la entrevista y una guia de
observacion.

Es por ello, que se considera de tipo cualitativa, ya que se va a tener que contemplar
las caracteristicas en aspectos técnicos como: el tipo de empacado, caracteristicas de cada
tipo de producto o servicio que se ofrece, ademas de los gustos y preferencias de los

consumidores que son fundamentales en la ejecucién y desarrollo del presente estudio.



33

Asimismo, se contempla el enfoque cuantitativo, ya que se usa para la recoleccion
de datos con base en la medicion numérica y el analisis estadistico para establecer
patrones de comportamiento.

El desarrollo de la investigacién involucrara apartados de tipo cuantitativos, estos
cuando se contempla aspectos como los costos, gastos, ingresos del proyecto y demas
apartados de indole financiera y estadistica que son parte fundamental de la investigacion,

asi como, la aplicacion de instrumentos asociados a la recoleccion de informacion.

1.8.2 Fuentes de investigacion

Las fuentes que se emplean en el presente trabajo se especifican a continuacién:

1.8.2.1 Fuentes primarias. El presente trabajo final de graduacion utilizara como
fuentes primarias:

La aplicacion de una entrevista a Michelle Brenes, como persona responsable del
establecimiento y de esta forma recabar informacién que sera de utilidad para el logro de los
objetivos especificos.

De igual forma, se llevara a cabo la realizacion de una encuesta, dirigido a la
poblacion en estudio, el cual es necesario para conocer el grado de aceptacion, gustos,
preferencias, necesidades, competencia, entre otros.

1.8.2.2 Fuentes secundarias. Para la elaboracion de este seminario se utilizara la
revision bibliografica como fuentes secundarias, especificamente; libros, enfocados en
temas como la administracion, planes de negocio, mercadeo y finanzas

La vigencia de los textos a consultar y las citas a referenciar seran textos actuales,
del 2018 al 2024, esto con el fin de tener la informacién mas actualizada, necesaria para la
elaboracion de este documento. Ademas, se utilizara informacién proveniente de paginas

web de fuentes confiables, como tesis de grado, enciclopedias y libros académicos.



Tabla 5

Fuentes utilizadas en cada uno de los objetivos especificos planteados

Objetivo Especifico

Fuentes Primarias

Fuentes

Secundarias

Realizar un estudio de
mercado que determine la
oferta, la demanda, posibles
ventas proveedores y
canales de distribucion para
la comercializacion de frutos
secos a granel por parte de
Pizka Granel en Liberia.

Se aplica la observacion. La
guia de observacion es el
instrumento para determinar
los gustos y preferencias y la
demanda de los productos.
Entrevista a la persona
propietaria del
establecimiento.

Encuesta aplicada a la
poblacion seleccionada.

Revision en la web,
articulos, revistas
indexadas, libros
impresos y
electrénicos.

Realizar un diagndstico para
la identificacion de los activos
requeridos para la
implementacién de una
estrategia integral de
comercializacién de frutos
secos a granel por parte de
Pizka Granel en minisuper y
pulperias de Liberia.

Entrevista a la persona
propietaria del
establecimiento.

Se realiza un proceso de
observacion y clasificacion
de los activos existentes y
los que se necesitan
comprar.

Se realizan cotizaciones a
empresas proveedoras.

Revisién en la web,
articulos, revistas
indexadas, libros
impresos y
electrénicos.

Proponer una estrategia
integral de comercializacion
para los frutos secos a granel
por parte de Pizka Granel en
Liberia.

Entrevista a la persona
propietaria del
establecimiento.

Se toman en cuenta los
resultados del instrumento
aplicado.

Revision en la web,
articulos, revistas
indexadas, libros
impresos y
electronicos.

Identificar las fuentes de
financiamiento, y sus costos,
que pueda aprovechar Pizka
Granel para la
comercializacion frutos secos
a granel en Liberia.

Entrevista a la persona
propietaria del
establecimiento.

Se toma en cuenta los
resultados del instrumento
aplicado.

Revision en la web,
articulos, revistas
indexadas, libros
impresos y
electronicos.

Tabla de fuentes utilizadas: Elaboracién propia, 2024.
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1.8.3 Poblacién

A continuacién, se define la caracterizacion de la poblacién y la seleccion de esta,
los cuales son aspectos de suma importancia, puesto que ayudara a obtener datos veraces
y necesarios para el desarrollo del proyecto.
1.8.3.1 Caracterizacion de la poblacién de estudio. Las empresas que se consideran
para la realizacién de esta investigacion son pulperias que estén registradas y que rednan
las caracteristicas de espacio a la par de la caja, y ademas minisuper ubicados en Liberia
centro. Por otro lado, como grupo investigador se visito la Municipalidad de Liberia para
solicitar los datos estadisticos de los establecimientos en estudio, sin embargo, se presento
la limitante de la restriccidon de informacién por confidencialidad. Al conocer esta situacion
se procedio a buscar otra fuente de informacién como lo es el Ministerio Economia,
Industria y Comercio (MEIC), quienes, si se mostraron anuentes a facilitar los datos, no
obstante, una vez que se revisé la informacién, esta estaba desactualiza, especialmente por
un gran numero de establecimientos que actualmente no estan operando en la zona.

Es por las razones descritas en el parrafo anterior, que bajo consenso del equipo de
trabajo y con recomendaciones por parte de funcionarios del MEIC se decidi6 realizar una
visita de campo para iniciar un proceso de observacién en Liberia centro, con el fin de
levantar una lista de los lugares que reunen las caracteristicas necesarias para desarrollar
el estudio de mercado, entre estas:

¢ Que estos establecimientos cuenten con los permisos de la Municipalidad y
se encuentren en regla.

¢ Que estos establecimientos estén interesados en implementar el formato
granel.

¢ Que estos establecimientos cuenten con espacio disponible y condiciones
para ofrecer el producto en formato a granel

¢ Que estos establecimientos tengan demanda y afinidad con la venta sobre

frutos secos.
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¢ Que estos establecimientos estén ubicados en Liberia centro.

1.8.3.2 Definicién de la seleccion de la poblacion. La definicion de la selecciéon de
esta poblacion radica en establecimientos que sean pulperias y minisupers que se ubiquen
en el centro de Liberia, que posean espacio para la comercializacion de los frutos secos y
que el establecimiento esté anuente o en disposicion de adquirir la linea de frutos secos
para ser incorporados a su oferta.

Cabe destacar, que esta investigacion se realizara por medio de un muestreo
intencional o por juicio, esto quiere decir que se seleccionaran elementos a conveniencia los
cuales se consideran relevantes segun los criterios de este seminario. Con base a lo
anterior, se tomara a conveniencia toda la poblacion de estudio en un determinado espacio
geografico, que en este caso son todas aquellas pulperias y minisupers que cumplan con
los criterios de capacidad, permisos legales y afinidad, por lo que este estudio partiria de un
muestreo no probabilistico.

Por lo que la seleccidn de los establecimientos se basé en un proceso de
observacioén, y ademas de consulta ante el MEIC y su posterior clasificacion. Pero, cabe
destacar que, pueden estar sujetos a cambio ya que durante la consulta ante el MEIC nos
informaron que esta desactualizado, por ende, algunos establecimientos en la actualidad
pueden no estar activos en el mercado, lo cual en el momento si llega a suceder se
seleccionan otros que le puedan sustituir.

En total para la realizacién de este trabajo se contempla recopilar informacién en 09
pulperias y 19 minisupers, esto fundamenta la aplicacién del muestreo no probabilistico,
esto debido a que no se aplica la férmula de muestra para seleccionar los locales
comerciales que se pretenden estudiar.

A continuacién, se mencionan los establecimientos, que seran tomados en cuenta

como poblacion total para la realizacién de esta investigacion:



Tabla 6

Pulperias y Ministpers en el centro de Liberia y que formaran parte del estudio

Pulperias Minisupers
1. Pulperia las Gemelas 1. Abastecedor FAMECO Local 17
2. Pulperia Calle Real 2. Minisuper y Licorera La Fortuna
3. Pulperia Mechas 3. Abastecedor el Guacalito
4. Pulperia Mari 4. Minisuper EIl Brocal
5. Pulperia La Deportiva 5. Minisuper Beirut
6. Pulperia La Vaquita 6. Minisuper Musi Liberia Estadio
7. Pulperia San Martin 7. Minisuper y Licorera Sarmiento
8. Pulperia Charlie 8. Minisuper Dofa Ligia
9. Pulperia Alfa y Omega 9. Minisuper Madrid (Condega)

10. Ministper Madrid (Los Angeles)

11. Minisuper Mamajuana Rd

12. Minisuper Ventanita EI Alimendro

13. Minisuper Mi Despensa

14. Minisuper Los Angeles

15. Minisuper y Licorera Los Corrales

16. Minisuper Josseph

17. Minisuper Chema

18. Minisuper Viqui

19. Minisuper Picados

Tabla de variables: Elaboracion propia basada en el método de observacién, 2024.
1.8.4 Recopilacion de los datos

En el siguiente apartado se estableceran las técnicas e instrumentos que seran
utilizados para la recoleccion de datos necesarios para el proyecto.

1.8.4.1 Métodos, técnicas e instrumentos utilizados. Para llevar a cabo la

presente investigacion es necesario establecer cuales instrumentos y técnicas para la
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recoleccién de datos se utilizara, de acuerdo con las caracteristicas de la poblacién, la
viabilidad y el objetivo de la investigacion. Lo anterior, con el proposito de obtener la
informacion necesaria para luego ser analizada y comprendida.

A continuacién, se presenta las técnicas e instrumentos que se utilizara para la
recopilacién de informacion:

1.8.4.2 Revision bibliografica. Esta técnica sera necesaria para obtener la mayor
cantidad de informacién posible, lo que ayudara a darle una orientacion a la investigacion.
Para esto se indagara en bibliografia relacionada con el tema objeto de estudio, como lo
son las tesis de grado, libros, articulos, revistas, entre otros. Lo anterior facilita la
comprension conceptual de la investigacion. La recopilacion de informacion se realizoé
ademas tomando en cuenta repositorio institucional, bases de datos y consulta web en
general. Todo lo anterior basado en 5 afios pasados a partir del 2024 hacia atras.

1.8.4.3 Entrevista semiestructurada. Se aplicara a la persona propietaria del
establecimiento en donde se esta realizando este seminario, esto con el fin de conocer
aspectos importantes relacionados a las variables del estudio de mercado, activos
requeridos, plan de comercializacion, y fuentes financieras. El periodo de recopilacion de
datos sera a partir de enero a mayo 2025.

1.8.4.4 Observacion. La observacion es una técnica fundamental para recopilar
informacion de manera objetiva. Por lo cual se utilizara para completar el objetivo dos,
relacionado con activos requeridos. Ademas, sera necesaria para la seleccion de la
poblacion total, determinar los gustos y preferencias de los consumidores. A través de la
guia de observacién como instrumento se recopild informacion en el periodo de agosto y
setiembre de 2024 para tener una idea mas clara sobre lo que se queria investigar. De igual
forma, se volvera aplicar este instrumento en el mes de febrero del 2025 para que

contribuya con la encuesta que se aplicara.
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1.8.4.5 Encuesta. La encuesta es una técnica cualitativa que ayudara a la recoleccion de datos a través de una serie de preguntas que
sera aplicado por medio de Google Forms a la poblacion seleccionada. Contendra preguntas dicotomicas, abiertas y cerradas y ordinal
politdmicas en el cuestionario como su instrumento. La técnica permitira la recopilacion de informacién en el periodo febrero y marzo de 2025.

1.8.4.6 Juicio de expertos. Se utilizara esta técnica con el fin de obtener una opinion calificada por personas expertas sobre equipos y
materiales que se requieren para la identificacion de los activos y sus costes. La técnica permitira la recopilacién de informacion en el periodo
marzo y abril del 2025.
1.8.5 Analisis e interpretacion de la informacion

Con la recopilacion de datos e informacion mediante fuentes primarias como lo son la observacion, entrevista, encuesta, juicio de
expertos y fuentes secundarias como lo es la revision en la web, articulos y revistas, se procede a realizar el analisis.

En las distintas areas del plan de inversion se contemplan diferentes analisis para el logro de cada uno de los objetivos especificos
propuestos, por lo que seguidamente se presenta un resumen del analisis e interpretacion de la informacion recopilada, la cual esta

relacionada con los objetivos especificos y las variables seleccionadas.



Tabla 7

Andlisis e interpretacion de la informacion del objetivo especifico 1

Proponer un plan de inversién y comercializacién de frutos secos a granel por parte de Pizka Granel en minisuper y pulperias de Liberia,

Guanacaste, para el afio 2025.

Objetivo Especifico Variable Indicadores Instrumento Fuente

Realizar un estudio de mercado que Estudio de o Oferta e Observacion Fuentes primarias:
determine la oferta, la demanda, mercado e Demanda e Entrevista. (Con Observacion en
posibles ventas proveedores y canales e Ventas ayuda del establecimientos del
de distribucién para la e Canales de software Atlas.ti) centro de Liberia.
comercializacién de frutos secos a distribucion e Encuesta (Con Entrevistaal

granel por parte de PizKa Granel en

Liberia.

e Marketing Mix.
e Estacionalidad

apoyo de
Microsoft Excel,
para la creacion
de gréficos)

e Revision
bibliografica.

propietario, y la
aplicacion de un
cuestionario a la
poblacion
seleccionada.

Fuentes secundarias:
Paginas web, articulos
y revistas.

Tabla de variables: Elaboracién propia basada en los objetivos de la investigacién, 2024.
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Tabla 8

Andlisis e interpretacion de la informacion del objetivo especifico 2

Proponer un plan de inversién y comercializacién de frutos secos a granel por parte de Pizka Granel en minisuper y pulperias de Liberia,

Guanacaste, para el afio 2025.

Objetivo Especifico Variable Indicadores Instrumento Fuente
Realizar un diagndstico para la Activos ¢ Equipo actual. e Entrevista (Con  Fuentes primarias:
identificacion de los activos requeridos e Listado de ayuda del .

. s . .. Entrevista al
para la implementacion de una equipo software Atlas.ti) ropietario del
estrategia integral de comercializacion necesario. e Cotizaciones. prop o

__ establecimiento.

de frutos secos a granel por parte de e Guiade e Revision
Pizka Granel en minisuper y pulperias observacion. bibliografica. Fuentes secundaria:
de Liberia.

Paginas web, articulos
y revistas.

Tabla de variables: Elaboracion propia basada en los objetivos de la investigacion, 2024.

41



Tabla 9

Andlisis e interpretacion de la informacion del objetivo especifico 3

42

Proponer un plan de inversién y comercializacién de frutos secos a granel por parte de Pizka Granel en minisuper y pulperias de

Liberia, Guanacaste, para el afio 2025.

Objetivo Especifico Variable Indicadores Instrumento Fuente

Proponer una Estrategia de e Indicadores clave Fuente primaria:

estrategia integral de comercializacion. de desempenio :

comercgijalizacign para (KPI) g * Revision bibliografica. ~ Entrevista al Tabla de
los frutos secos a e Mercado e Entrevista (Con ayuda propietario del

granel por parte de e  Planeacion del software Atlas.ti) establecimiento.

Pizka Granel en * Instrumento aplicado Fuentes secundaria:

Liberia.

Paginas web,
articulos y revistas

variables: Elaboracion propia basada en los objetivos de la investigacion, 2024
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Tabla 10

Andlisis e interpretacion de la informacion del objetivo especifico 4

Proponer un plan de inversién y comercializacién de frutos secos a granel por parte de Pizka Granel en minisuper y pulperias de
Liberia, Guanacaste, para el afio 2025.

Objetivo Especifico Variable Indicadores Instrumento Fuente
Identificar las fuentes de  Fuentes de e Flujo de caja Flujo de caja Fuente primaria:
financiamiento, y sus financiamiento ¢ Indicadores proyectado. . . .

i ) Entrevista al propietario.
costos, que pueda financieros Presupuesto
aprovechar Pizka Granel e Estados financieros ' Sistema Bancario Nacional.
para la comercializacion e Tipos de Tipos de . o
frutos secos a granel en financiamiento financiamiento. uentes secundaria:
Liberia. Paginas web, articulos y

revistas

Tabla de variables: Elaboracion propia basada en los objetivos de la investigacion, 2024.
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CAPITULO 2
Marco de referencia

2.1 Generalidades de la empresa

Pizka Granel es una microempresa dedicada a la comercializacion de especias,
semillas, granos, frutos secos, chiles secos, entre otros productos. Este negocio dio inicio el
22 de mayo de 2021 por lo tanto se encuentra en el mercado desde aproximadamente hace
cuatro afios en el canton de Liberia.

La apertura de Pizka Granel se dio en época de pandemia Covid-19 lo que sin duda
representd un reto desde su inicio en el mercado, tomando en cuenta la crisis social y
econdmica que atraveso el pais, ademas, su propietaria decidié renunciar a la estabilidad
de su empleo, con el fin de aprovechar e invertir su capital y sobre todo la motivacién hacer
realidad la idea de negocio.

Actualmente la empresa Pizka Granel es administrada unicamente por su
propietaria, quien desempefa todas las actividades relacionadas al funcionamiento del
negocio. Entre sus funciones principales aparte de ser la administradora, resaltan la
planificacion y control operativo, manteniéndose al tanto de que se esté generando los
ingresos y las ventas previamente establecidas.

Asimismo, debe mantener el control de los inventarios, orden de los productos y
aseo del local. También, debe hacerse cargo de los pagos de servicios publicos, manejo de
la caja, venta de los productos y, por lo tanto, del servicio al cliente. Como staff dispone de
un contador quien se encarga de prestar sus servicios profesionales para el registro
contable pertinente que presenta cada afio a las autoridades tributarias.

Pizka Granel al igual que muchas microempresas tiene clara su mision y su vision,

sin dejar de lado ciertos valores que la caracterizan, tal cual se detallan a continuacion:
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2.1.1 Mision
Ofrecer a nuestros clientes productos organicos e innovadores, para todas las
edades, de excelente calidad, con un servicio de primera, a precios accesibles, buscando el

bienestar de las personas y del medio ambiente.

2.1.2 Vision
Ser una empresa reconocida a nivel nacional, por comercializar productos organicos,

diferenciados por su calidad, servicio y exclusividad.

2.1.3 Valores

Pizka Granel considera de gran importancia la aplicacion de los valores, bajo estos
principios fue creada y espera mantenerse bajo los mismos. Los cuales son la tolerancia, el
respeto, perseverancia y responsabilidad.

Con lo anterior se puede entender la forma de operar de la microempresa y el

reconocimiento de mercado que pretende con los mismos.

2.2 Aspectos que afectan a la empresa en forma directa y/o indirectamente.

En este apartado se desarrolla el analisis PESTEL con la finalidad de reconocer los
aspectos que afectan a la microempresa Pizka Granel, al encontrarse en un mercado donde
aspectos politicos, aspectos econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales
pueden afectar de forma directa e indirecta.

Tabla 11
Resumen PESTEL

Aspectos politicos Aspectos econémicos Aspectos sociales

e Regulaciones de e Variacién en el e Cambios en el estilo
productos precio de los frutos de vida (habitos).
alimenticios secos e Cambios en las

e Cambio de e Inflacion preferencias y
estrategias e Condiciones de opiniones de
gubernamentales mercado consumo.

e Politicas publicas ¢ Nicho de mercado
con respecto a los especializado.

emprendimientos
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Aspectos tecnoldgicos Aspectos ecologicos Aspectos legales
¢ Innovacion en e Empaques e Permisos,
diferentes areas de amigables con el autorizaciones, y
la empresa. ambiente para la otros requisitos para
¢ Marketing digital reduccion del operar relacionados
e Facturacion digital impacto ambiental. con el Ministerio de
e Modelos de Salud, Ministerio de
negocios con Hacienda y
estrategias Tributacion Directa.
ambientales e Regulaciones y
o Frutos secos desregulaciones
amigables con el locales.
ambiente e Registro de marcay
propiedad
intelectual.

Tabla de variables: Elaboracién propia basada en Pizka Granel, 2024.

2.2.1 Aspectos politicos

Costa Rica al ser un pais democratico y comprometido con su poblacion, por lo que,
es comun para las empresas encontrarse con distintas regulaciones, reformas y leyes, los
cuales deben cumplirse, pero no se puede dejar de lado, el hecho que pueden presentarse
cambios o bien la implementacioén de algunos nuevos lineamientos.

2.2.1.1 Regulaciones de productos alimenticios. En el caso de Pizka Granel, es
una microempresa que su actividad de comercializacion se basa en productos de consumo
humano como lo son frutos secos a granel, por lo que es vital, tomar en cuenta que todas
las regulaciones que instituciones como el Ministerio de Salud solicita cumplir, el considerar
estos factores de politica publica es vital para estar en regla y proteger al consumidor final.

Ademas, es importante tener en cuenta que dichas regulaciones o lineamientos,
pueden tener cambios a lo largo del tiempo, tomado en cuenta lo anterior, es vital para el
plan de inversion tener anuencia y cumplir con dichas modificaciones.

2.2.1.2 Cambio de estrategias gubernamentales. En toda democracia es comun
que cada cuatro anos los gobiernos de turno traigan consigo una serie de estrategias

nuevas en su plan de trabajo, o bien, debido a factores de fuerza mayor, se vean en la



47

necesidad de modificar o incrementar las regulaciones, como en la pasada pandemia Covid-
19.

Tomando en cuenta lo anterior, es importante que Pizka Granel tenga en cuenta
dichos movimientos politicos en su plan de inversién para la comercializacion de frutos
secos a granel, pues de ello depende su correcto funcionamiento, ademas, demuestra su
compromiso con la poblacion y la ley.

2.2.2.3 Politicas publicas con respecto a los emprendimientos. Costa Rica se ha
caracterizado en los ultimos anos por fomentar politicas publicas que acuerpen e impulsen
el desarrollo de los pequefos emprendedores del pais, por ejemplo; la reduccion de
impuestos, facilidades de crédito empresarial, donacién de activos, entre otros elementos,
que buscan impulsar el crecimiento de este sector.

Para Pizka Granel es de suma importancia incrementar el acceso a los beneficios
del gobierno, para su crecimiento en el mercado y consolidacién como una opcién de
compra para la poblacién, pero sobre todo para los liberianos.

2.2.2 Aspectos Econémicos

En segundo lugar, determinar los factores econdmicos directos e indirectos que
afectan a la microempresa es muy importante ya que influyen de manera significativa en el
entorno de esta. Por lo cual, se detallan los aspectos econémicos mas relevantes que
pueden afectarla.

2.2.2.1 Variacion en el precio. Por lo general, una variacion en los costos de los
frutos secos afecta los margenes de ganancia de Pizka Granel, dado que depende de los
proveedores de estos productos y un aumento en los precios de las materias primas, como
consecuencia de diversos factores como la escasez o problemas de logistica, ocasionan un
incremento en los costos de produccion, lo que conlleva a un ajuste en el precio de venta.

Segun Canossa et al. (2021) “el precio es el factor mas reconocido e importante por
tomar en cuenta para determinar la demanda de los consumidores sobre un producto o
servicio. Al aumentar el precio de un bien generalmente disminuye la cantidad demandada y

viceversa” (p.51)
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Con referencia a lo anterior, para Pizka Granel el poder prever e identificar este
factor que le afecta de forma directa es importante considerando que esto le permitira
aprovechar las oportunidades presentes en el mercado y poder definir acciones estratégicas
que sean mas eficientes y no tenga que disminuir su oferta.

2.2.2.2 Inflacién. De manera similar, ocurre con la inflacion, la cual afecta el precio
de los insumos, el alquiler del local y pago de salarios, por lo que un aumento en este
indicador reduce el poder adquisitivo de los clientes y del comercio como tal, lo que
disminuye la demanda de los frutos secos.

De la misma manera, las politicas fiscales y tributarias tienen un impacto directo en
la rentabilidad de la operacion de la microempresa y tales decisiones y regulaciones son
implementadas por los gobiernos de turno, esto en relacion con la recaudacion de impuesto
y gasto publico. Dentro de este orden de ideas, se indica que los gobiernos son:

Uno de los principales actores de cualquier sistema econémico nacional o

internacional es el gobierno, ya sea en estructuras estatales centralizadas o

descentralizadas. Por volumen y modo de contratacién, el gobierno es un sector que

atribuye a una entidad que informa aplicaciones o exenciones especificas.

(Chavarria, 2019, p.12)

Con relacion a lo anterior, los gobiernos cumplen el papel de regular, incentivar o
desincentivar las actividades econémicas empresariales, a través de los impuestos,
exenciones y politicas publicas, asi el gobierno puede ofrecer incentivos fiscales, créditos
fiscales u otros incentivos para promover inversion.

Es por esa razon, que al tener un impacto directo en la rentabilidad de Pizka Granel,
es crucial que ésta se mantenga informada sobre los cambios en este tipo de regulaciones
fiscales y pueda optar por estrategias adecuadas para cumplir con todas sus obligaciones
de manera eficiente, manteniendo la competitividad y crecimiento.

2.2.2.3 Condiciones de Mercado. Por otra parte, es muy importante para Pizka
Granel conocer el comportamiento de la oferta y la demanda en el mercado de los

productos de frutos secos, esto para aprovechar las oportunidades que se le presenten,
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ademas de prepararse adecuadamente para aumentar la demanda de frutos secos en
minisuper y pulperias, que beneficie tanto a la empresa como a los comercios con quien se

establezca relacion.

2.2.3 Aspectos sociales

A nivel social siempre existiran cambios de forma constante, ya que por ejemplo
pueden darse cambios en el estilo de vida de las personas, en las preferencias, en las
opiniones y es un hecho que muchos de esos cambios pueden provocar un impacto
inesperado en Pizka Granel.

2.2.3.1 Cambios en el estilo de vida (habitos). Los frutos secos sin duda estan
mas al lado de un estilo de vida saludable, y como bien menciona Cerpa (2020) “Los habitos
alimenticios en el mundo estan cambiando, las personas estan preocupandose cada vez
mas por consumir alimentos saludables que les permitan llevar un estilo de vida sano.”
(p.6). Lo cual, son personas que sin duda para Pizka Granel son consumidores clave, los
que desea fidelizar en su microempresa.

Ahora bien, muchas personas estan tentadas a abandonar ese estilo de vida siendo
un factor a lo que Pizka Granel se enfrenta a nivel social, es por lo que su enfoque debe ser
siempre dar el mejor servicio y atencioén al cliente en busca de su fidelizacion. Ademas, que,
un punto positivo es que, aunque los frutos secos son mas consumidos por personas con un
buen estilo de vida, también son consumidos por otras que no tienen un estilo de vida tan
saludable, sino sencillamente porque les gusta consumir dicho producto. Por esa razén,
Pizka Granel debe enfocarse en satisfacer a sus clientes con un producto rico y de calidad
con el que se sientan satisfechos.

2.2.3.2 Cambios en las preferencias y opiniones de consumo. Para una
microempresa como Pizka Granel es un hecho que la opinién del consumidor influye, por
ejemplo; para muchas personas es preferible comprar sin importar cuanto pueda o no
desperdiciarse, porque les da pereza o ven mas complicado comprar con esta modalidad de

venta a granel.
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Por otra parte, otras personas desconocen el formato a granel o no lo han
experimentado y, al conocerlo sus preferencias cambian, al conocer que disminuye el
derroche alimentario.

Por tal razén, Pizka Granel debe aprovechar que este formato lo diferencia del resto,
y en lo que se debe o podria enfocar es en darlo a conocer para que por medio de su
servicio deje ver a los consumidores, lo practico y sostenible que puede llegar a ser,
generando oportunidades de fidelizacidén a aquellos clientes que estén de acuerdo y se
sientan cémodos con esta modalidad de venta.

2.2.3.4 Nicho de mercado especializado. Aquellas empresas que atienden a un
nicho de mercado tienen definido su publico objetivo y se enfocan en conocer mejor las
necesidades de este para fidelizar a aquellos que si les interesa el consumo de su producto,
sin dejar de lado que tienen mayor posibilidad de convertirse en una marca destacable por
su especializacion, siendo asi mas competitiva en el mercado.

Por lo tanto, pertenecer a un nicho de mercado especializado puede ser muy
positivo para Pizka Granel, donde esta microempresa ofrece un producto como frutos secos
que, aunque si es demandado, hay personas que en realidad no les interesa mucho su
existencia y atender a un nicho de mercado le permite a dicha microempresa enfocarse en
los que si y ganar mayor reconocimiento por parte de los clientes por su especializacion.
2.2.4 Aspectos tecnolégicos

El papel de la tecnologia ha sido mas relevante en el diario vivir, por lo que debe
considerarse una de las mejores aliadas que influyen en el crecimiento y mejora de las
operaciones para cualquier micro, pequena y mediana empresa. Por lo que, Pizka Granel al
ser una microempresa dedicada a la venta de productos como especias, semillas, frutos
secos, y muchos mas, podria implementar tecnologias de informacién y comunicacion (TIC),
que le ayude a ser mas competitiva, rentable y reconocida dentro del mercado de interés.

Ahora bien, la tecnologia esta en constante cambio lo que provoca el surgimiento de

nuevas necesidades en cada uno de los clientes reales y potenciales de la microempresa
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Pizka Granel y no cabe duda de que muchos de estos avances le permitiran a este negocio
alcanzar sus objetivos y metas empresariales de la mejor forma.

2.2.4.1 Innovaciones en el diseino de la marca. En la actualidad, la gran mayoria
de las microempresas que poco a poco van surgiendo estan aprovechando las distintas
herramientas que ofrece la tecnologia para lograr mayor visibilidad y reconocimiento en sus
productos y es por ello que en lo que debe enfocarse Pizka Granel es en aplicar nuevas
técnicas de impresion, que permitan que el disefio que da ilustracion al producto “frutos
secos, semillas y té&” sea visualmente atractivo y que esto de como resultado mayor interés
por la creatividad en el disefo, con el fin de destacar en los estantes de los comercios
donde se ubicaran los productos, lo que ciertamente también reforzara la identidad de la
marca.

Por consiguiente, la propietaria debe considerar la adquisicion de mobiliario y equipo
tecnoldgico que cumpla con todos sus requerimientos, pues estos deben adecuarse a cada
uno de los espacios proporcionados en los distintos comercios, dado que estos deben
cumplir con las especificaciones tecnoldgicas demandadas y de esta manera, que faciliten
la conservacion de los productos que seran vendidos bajo la modalidad a granel y que a su
vez, los clientes que visiten estos espacios, puedan observar los productos mediante un
catalogo digital o al escanear un codigo QR que los direccione a un sitio web oficial, esto
con la finalidad de que los consumidores puedan realizar pedidos con anticipacion de los
productos que son de su interés.

Por lo tanto, es importante mencionar que actualmente la duefia carece de ciertas
herramientas necesarias como lo son estantes, muebles exhibidores, rétulos, lamparas
LED, entre otras, para proporcionar una experiencia innovadora que involucre de forma
activa a los clientes de los comercios.

2.2.4.2 Innovacion en programas de fidelizacion. Implementar una aplicaciéon
digital enfocada en programas de lealtad a través de un proceso de registro de nuevos
clientes en los puntos de venta ubicados en los distintos comercios y de esta forma recopilar

datos importantes de ellos, para ofrecer experiencias exclusivas, mediante un programa de
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recompensas basado en descuentos para aquellos clientes que acumulen puntos por cierta
cantidad de compras realizadas y se conviertan en frecuentes quedando registrados en una
tarjeta digital monitoreada por la administracion de Pizka Granel.

2.2.4.3 Comercio electrénico / Marketing Digital. Para un negocio como Pizka
Granel es necesario contar con distintas plataformas en linea que faciliten la venta y la
forma de operar de la misma, esto debido a que, actualmente esta microempresa carece de
diversas herramientas tecnologicas como lo son los chatbots en redes sociales como
Instagram, Facebook y WhatsApp Business, que de cierta forma influyen en el incremento
de las ventas en linea. Mediante la aplicacion de esto lo que se busca es que esta
microempresa genere una comunicacion digital mas efectiva y breve, dado que, estos
aliados digitales estan activos 24/7 y suelen caracterizarse por su rapidez para aclarar
dudas que les surgen a los clientes y que estas suelen ser repetitivas y tipicas.

2.2.4.4 Facturacion digital. Durante la gestion empresarial y su dinamismo, los
distintos factores tecnoldgicos surgen como una herramienta indispensable dentro de sus
procesos operativos y la facturacion digital es uno de ellos, que se caracteriza por
revolucionar la forma en que los negocios y sus clientes suelen relacionarse, ademas, de
simplificar procesos contables, esto debido a que procura que el proceso de elaboracion,
recepcion y almacenamiento de facturas sea realizado mediante un formato digital y que el
mismo sea enviado mediante los distintos sistemas electronicos determinados por el cliente,
ya sea fisico o juridico, garantizando de esta forma el acceso unicamente a usuarios
debidamente autorizados a dicha informacion que es sensible.

Es por ello, que para Pizka Granel es necesario garantizar el correcto uso de la
facturacion digital y de esta manera, lograr mejorar sus indices de productividad, mediante
la optimizacién de diversos procesos y a su vez, contribuir a la lucha contra el fraude fiscal y
las altas tasas de morosidad.

Asimismo, lo que se busca con la facturacién electronica es que las empresas
puedan acceder a los multiples beneficios que implica su uso adecuado, ya que el mundo

actual es tan cambiante y aspectos como la seguridad son esenciales dentro del quehacer
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empresarial y mediante esta herramienta se lograria promover la trazabilidad en cada una
de las transacciones digitales realizadas.

Con base a la informacién presentada anteriormente, es importante destacar que
Pizka Granel podria aprovechar al maximo todas las facilidades y beneficios que ofrecen las
nuevas herramientas tecnoldgicas, pues de esta manera este negocio podra estar al nivel
de las nuevas tendencias y demandas del mercado. A su vez, se menciona la importancia
que tiene la capacidad de adaptarse a los nuevos canales digitales, los cuales facilitaran la
comercializacion de sus productos en la modalidad a granel.

2.2.5 Aspectos ecolbégicos

2.2.5.1. Empaques amigables con el ambiente para la reduccién del impacto
ambiental. El desarrollar la venta de frutos secos a granel contribuye a una reduccién en el
uso del plastico, dando un enfoque ecoldgico, lo que disminuye el impacto ambiental al
minimizar el uso de ese tipo de empaques contaminantes, fomentando el uso de recipientes
reutilizables.

De la misma manera, la comercializacion de frutos secos es una iniciativa que tiene
su importancia, ya que va a permitir adoptar el habito de compra mas sostenible, ya que las
personas que compran a granel pueden adquirir solo lo necesario, evitando de esta forma el
desperdicio de los alimentos.

Es importante mencionar, que este tipo de practicas fortalece el sentido de Pizka
Granel como una empresa comprometida con la sostenibilidad, por lo que se quiere atraer
un segmento de clientes que sea mas consciente del canton de Liberia.

2.2.5.2. Modelos de negocios con estrategias ambientales. Las empresas
actuales se caracterizan por el seguimiento e implementacién de diferentes normativas
ambientales en su desarrollo comercial, lo que resulta beneficioso para el medio ambiente y
positivo en la percepcién del consumidor.

En el caso de Pizka Granel se ha caracterizado por generar un bajo impacto

ambiental por medio de una tienda que fomenta el consumo de sus productos de una forma
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sustentable y equilibrada, evitando el plastico, reutilizando los embaces, minimizando los
desechos, reduciendo su consumo eléctrico y de agua.

Por lo anterior, Pizka Granel busca mantener sus estandares amigables con el
medio ambiente en proyectos de expansion como lo es el plan para la comercializacién de
frutos secos a granel en pulperias y minisuper de Liberia.

2.2.5.3. Frutos secos amigables con el ambiente. En la actualidad es comun para
el consumidor asociar la compra de un producto como los frutos secos a un establecimiento
como pulperia, minisuper, supermercados o grandes cadenas comerciales donde sus
diferentes presentaciones son de plastico y ademas muy procesados.

Es por esa razoén que, Pizka Granel se ha comprometido a una venta mas
sustentable, buscando proveedores que cada vez estén mas alineados a la proteccién del
medio ambiente, por consiguiente, es un beneficio en el producto final, dado que tienen
menos procesos quimicos, por lo tanto, son organicos y tienen mayor calidad, adicional a lo
anterior, la presentacion del producto es diferente a lo habitual, dando una experiencia de
compra nueva y mas atractiva, por medio de sus bolsas biodegradables y el uso de sus
propios envases.

2.2.6 Aspectos legales

En toda entidad los aspectos legales llegan a ser importantes, por lo que algunas
empresas tienen que cumplirlos. Lo cierto, es que en muchos casos estos pueden impactar
negativamente; por ejemplo, las regulaciones y desregulaciones locales, o de igual forma
puede afectar el no cumplir con ciertos permisos, autorizaciones y otros requisitos. Asi
mismo el no llevar a cabo un registro de marca o el desarrollo de una propiedad intelectual
puede afectar también.

2.2.6.1 Permisos, autorizaciones y otros requisitos. Una microempresa como
Pizka Granel que cuenta con un local alquilado en un centro comercial debe de igual forma
cumplir con permisos y requisitos para poder llevar a cabo su funcionamiento, de lo

contrario correria el riesgo de no poder continuar en el mercado. Asimismo, si desea
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comercializar en distintos puntos de venta debe asegurarse que cada uno de ellos cuente
con los permisos necesarios.

2.2.6.2 Regulaciones locales. En la actualidad, el mercado nacional esta lleno de
competidores que procuran sobresalir y predominar algun grupo en especifico, ocasionando
que sea un entorno complicado y muy exigente. Con base en lo anterior, se puede decir que
los mercados competitivos lo que buscan es impulsar a las empresas o negocios la
necesidad de innovar, tanto en sus técnicas, productos, servicios, procesos productivos y
demas, esto con la finalidad de que los clientes reales y potenciales sean capaces de
observar mayor variedad, de esta forma es que un pais logra aumentar la cantidad de
recursos necesarios, ya que al existir competencias las empresas se exigen eficiencia y
brindan mejores beneficios y soluciones a la sociedad.

Es por ello, que Costa Rica se caracteriza por tener politicas regulatorias. Ademas, de
la Ley 8220, consiste en garantizarle proteccion al ciudadano sobre el exceso de requisitos y
tramites que son gestionados ante numerosos entes gubernamentales.

Es importante indicar, que la propietaria de Pizka Granel al conocer claramente las
regulaciones locales, podra acceder a informacion relevante sobre temas de impuestos,
permisos sanitarios de funcionamiento (PSF), requerimientos necesarios que le permitan un
adecuado funcionamiento, y otros datos valiosos sobre requisitos necesarios dentro de su
gestion. Ademas, de informacion sobre los periodos de resolucidn establecidos por la ley, lo
que, sin duda alguna, beneficia a cualquier negocio que procura ejecutar un reclamo o
inquietud sobre algun tramite que es requerido a la mayor brevedad posible.

2.2.6.3 Registro de marca y propiedad intelectual. Para Pizka Granel es importante
su registro de marca para impedir que otros establecimientos comercialicen con productos
idénticos y con la misma marca o una similar, ya que si esto sucede basicamente complicaria
la comercializacion de su marca.

Sin dejar de lado que varios establecimientos con una marca igual o similar, puede

generar confusion en los clientes y causar que posiblemente le compren a dicha competencia,
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lo cual no es beneficioso por que perjudicaria en las ganancias e ingresos, por lo tanto, para
evitarlo lo correcto es realizar dicho registro.

Asimismo, la propiedad intelectual es indispensable, por ejemplo, la misma
exclusivamente en el registro de marca permite que nadie mas llegue a utilizar el nombre de
Pizka Granel sin ser autorizado, lo que genera que el negocio sea completamente
diferenciado de la competencia existente o nueva por establecerse.

Ademas, la propiedad intelectual ocasiona que, si el negocio desea autorizar a otro
establecimiento a vender sus productos, pueda hacerlo como estrategia de generacion de
ingresos o para darse a conocer, ya que el mismo siempre conservara su marca, lo cual es

sumamente importante.

2.3 Andlisis 5 fuerzas de Porter

El siguiente analisis de las 5 fuerzas de Porter permite a Pizka Granel evaluar su
entorno competitivo y adaptarse a los cambios del mercado. La microempresa depende de
proveedores unicos, o que incurre en riesgos, pero se busca la diversificacion para ganar
flexibilidad. Los clientes tienen poder de negociacion, influyendo en los precios y en la calidad
de los productos. Sin embargo, la amenaza de productos sustitutos es significativa, aunque
Pizka se diferencia por ofrecer productos a granel de alta calidad y amigables con el ambiente.
No obstante, la entrada de nuevos competidores es posible, pero Pizka logra mantener una
ventaja con productos locales y exclusivos. Finalmente, la rivalidad entre competidores

impulsa a Pizka a mejorar en calidad, servicio y adaptarse a las tendencias del mercado
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CAPITULO 3
Marco conceptual

3.1 Estado del arte

En este apartado suelen mostrarse diferentes investigaciones que se caracterizan
por tener un enfoque similar al seminario de graduacién en desarrollo, esto con el objetivo
de tener un panorama mas amplio y claro sobre el tema de interés, el cual consiste en un
plan de inversién para la comercializacion de frutos secos a granel.

Sin embargo, al llevar a cabo una revision bibliografica en los distintos sistemas de
las bibliotecas de las universidades publicas, especificamente de la UCR (Universidad de
Costa Rica), UNA (Universidad Nacional), UNED (Universidad Nacional de Educacién a
Distancia) y TEC (Tecnolégico de Costa Rica), no se encontré informacion de proyectos que
estén directamente relacionados con este plan de inversion mencionado.

De igual modo, en diversos repositorios de Universidades Privadas y otras fuentes
de informacion, no se logré encontrar ninguna informacion relacionada con este seminario
de graduacion, ya que la informacion que se recopilo estaba dirigida a otras areas de la
comercializacion de otros productos con distintas caracteristicas, los cuales no tenian
ningun tipo de relacién con el mismo.

3.2 Marco conceptual relacionado con el objetivo 1
3.2.1 Estudio de mercado

Comunmente en aquellas empresas que procuran desarrollar un nuevo proyecto que
les genere ciertos beneficios deben realizar algunos estudios de importancia, esto debido a
que antes de poner en marcha un nuevo negocio, se debe conocer la forma en que esa
empresa hara llegar el producto a su publico meta y cdmo reaccionaran estos. Es en este
punto, es donde el estudio de mercado adquiere gran relevancia, al permitir la recopilaciéon
de informacion valiosa, como datos relacionados con clientes, posibles proveedores y
competidores, demostrando que este analisis le permitira a cualquier negocio la posibilidad

de posicionarse en la mente del cliente objetivo.
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Prieto (2023) Afirma que el estudio de mercado es un instrumento que permite
“identificar la competencia, los clientes, el mercado, la forma de distribucién, analisis de
precios, promocion y publicidad” (p. 161).

Con base en lo anterior, se puede mencionar que mediante este analisis se puede
recopilar informacion importante de los consumidores meta sobre sus gustos,
requerimientos, habitos de consumo y de esta forma ofrecerles un servicio o producto
adecuado. En cambio, aquellos emprendimientos que no realizan dicho estudio al inicio de
su idea de negocio podrian incurrir en graves errores que se traducen en problemas para el
negocio, dado a que, no habrian identificado con exactitud al publico meta al cual deben
dirigirse para vender ese nuevo producto o servicio. Es por ello, que mediante un estudio de
mercado que este estructurado adecuadamente sera de importancia para determinar si el
plan de inversién para la comercializacion de frutos secos a granel resultaria adecuado para

el area de influencia y que logre alcanzar los objetivos esperados por Pizka Granel.

3.2.2 Oferta

La oferta se caracteriza por ser una de las variables de gran importancia dentro de
un estudio de mercado, porque esta integra ciertos elementos como, por ejemplo: cantidad,
capacidad de venta, deseos y necesidades, precio, periodo de tiempo, entre otros. A su vez,
la oferta suele ser influenciada por el mercado meta y el Estado.

Méndez (2020) describe que la oferta “es la cantidad de bienes o servicios similares
o sustitutos a los del proyecto en estudio de origen local, regional, nacional o internacional,
que estan disponibles para atender la demanda en un mercado determinado” (p. 82).

Es por ello, que la utilizacién de esta variable es esencial para que Pizka Granel
logre comercializar sus productos organicos de manera eficaz, atractiva para los
consumidores y, sobre todo, satisfacer las necesidades de ese nuevo publico objetivo, pues
lo que se busca con la comercializacion es incrementar las ventas y obtener resultados

positivos.
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3.2.3 Demanda

De igual manera, la demanda se considera otra de las variables de importancia al
momento de desarrollar un estudio de mercado, a fin de que, por medio de esta se puede
conocer la cantidad de productos o servicios que son parte de las necesidades humanas
dentro de un mercado determinado. A partir de ello, los negocios aplican diversas
estrategias para cumplir con los deseos y necesidades de los clientes.

De acuerdo con Camargo et al. (2023), la demanda se refiere a “la cantidad de
bienes y servicios que los consumidores estan dispuestos a adquirir en ciertas condiciones
determinadas y en un periodo dado” (p. 227). Lo anterior, hace referencia a que esta
variable es una pieza clave dentro del estudio de mercado, esto da como resultado que el
proceso de la oferta de los productos que suelen demandar los consumidores sea lo mas
equilibrada posible y asi evitar situaciones de escasez o excesos de productos en el
mercado.

Segun Méndez (2020), la demanda se define como aquella “cantidad de productos o
servicios que una comunidad, ya sea local, regional, nacional o global, necesita para cumplir
una necesidad “(p.80)

Con base en ambas citas en mencidn, se aprecia que este concepto se enfoca en
las cantidades de productos organicos que Pizka Granel puede ofrecerle a los
consumidores y las cantidades que ellos estarian dispuestos a adquirir, lo cual es un
aspecto muy influyente en el posible proceso de la nueva forma de comercializacién que

procura emplear.

3.2.4 Ventas
Citando a Balderrabano et al. (2020), definen como ventas como aquel “contrato a
través del cual se transfiere una cosa propia a dominio ajeno por el precio pactado” (p. 47).
Dentro de este orden de ideas, se puede comprender que las ventas se caracterizan
por ser un factor muy importante dentro de cualquier negocio, sin embargo, vender debe ir

mas alla, es decir, potencializar al maximo una venta y de esta manera, crear lazos de
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lealtad que permitan mantener una buena relacion con los clientes, esto debido a que ellos
representan aquel elemento que mantiene a flote a un negocio.

Asimismo, es importante lo que apunta Clavijo (2023), en cuanto a que las ventas es
aquel proceso que si esta debidamente definido “aumentan las posibilidades de generar
ventas significativas y ganar clientes que probablemente vuelvan a adquirir el producto o
servicio de la marca que se promociona” (parr. 8). Por este motivo, Pizka Granel debe tener
un proceso de venta eficiente donde el cliente potencial adquiera un producto mediante una

experiencia de compra innovadora.

3.2.5 Canales de distribucion

De acuerdo con Molinillo (2024), canales de distribucién se conceptualiza como el
“conjunto de entidades que intervienen en el acercamiento de los bienes y servicios, de los
lugares de produccion a los lugares de consumo; la estructura de éstos es variada” (p.27).

En efecto, los canales de distribucion deben considerarse como otra de las variables
mas importantes a nivel empresarial, por estar conformado por figuras esenciales dentro de
la gestion de ventas, como, por ejemplo; productores, almacenes, comercios, empresas de
transporte y demas, los cuales permiten que el producto sea entregado hasta el consumidor
final. Tal es el caso de Pizka Granel, que sus canales de distribucién estan conformados
por: comercios aliados (pulperias y minisupers), local fisico y comercio electronico.

A su vez, para lograr un correcto planteamiento conceptual se incorpora la definicion
que brinda Pursell (2024), “los canales de distribuciéon es aquel sistema por medio del cual
una empresa hace llegar sus productos o servicios a diferentes destinos, con lo cual
multiplica la cantidad de lugares en los que el consumidor pueda encontrarlos” (parr.1).

A partir de lo anterior, se puede mencionar que definir un canal de distribucién
adecuado es crucial para el éxito y crecimiento de cualquier negocio, esto debido a que
ellos permiten el incremento de las oportunidades para que los clientes adquieran y
conozcan un determinado producto, también que otorgan una ventaja competitiva en el

mercado de interés y que generan mayor visibilidad en puntos de ventas.
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3.3 Marco conceptual relacionado con el objetivo 2

3.3.1 Activos

Actualmente, en las empresas es comun encontrar activos porque estos representan
todo lo que posee y todo aquello que se requiere para su funcionamiento, por lo tanto, son
de suma importancia, y tal cual detalla Pérez (2018):

No sélo se considera un activo aquello que tiene forma fisica, material o de lo que se

puede disponer inmediatamente. El gran valor del activo empresarial es justamente

ese. Es decir, también aquellos elementos que no se tienen a mano pero que, de un
modo u otro, constituyen un beneficio para las empresas, pueden considerarse como
tal. Por ejemplo, las inversiones a medio o largo plazo, los derechos de cobro por

servicios o los beneficios proyectados a determinados plazos. (parrs 3-4)

Sin los mismos, la empresa no puede lograr su funcionalidad ni obtener ganancias
ya que incluso un activo es el mismo efectivo, asi como el inventario, cuentas por cobrar y
todo aquello que posea un valor monetario. En otras palabras, refleja el valor de la empresa
y sus avances como bien senala Dobafio (2023):

Es un reflejo vital de la salud y el potencial de una organizacién. Desde la

maquinaria que impulsa la produccion hasta las inversiones estratégicas que

prometen crecimiento futuro, los activos son la columna vertebral tangible e

intangible de cualquier empresa exitosa. (parr.1)

Es importante saber identificarlos para primero visualizar la salud y potencial de la
organizacidon como incluso, para tener presente cuales seran aquellos que son requeridos
para poner en funcion en la microempresa.

3.3.2 Equipo

El equipo es uno de los tantos activos existentes en una microempresa y son

fundamentales, ya que son aquellas herramientas necesarias para ejecutar la funcionalidad

de la empresa, tal cual describe Ruiz (2024):
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El equipo es un activo imprescindible para la produccion y suministro de bienes y
servicios. Su correcto mantenimiento es crucial para asegurar su eficiencia y
prolongar su vida util, lo que puede generar ingresos adicionales a través de su
arrendamiento a terceros. Desde herramientas manuales hasta equipos de alta
tecnologia, estos activos son esenciales para el éxito empresarial. (parr.11)

Por tal razoén, al ser tan importante es indispensable su buen uso porque de lo
contrario no perjudica su estado, sino el rendimiento productivo y funcional que la
microempresa podria ofrecer a sus clientes con respecto a la rapidez en la que se produzca
y la calidad con la que se entregue, es por ello que el equipo debe de ser de buena calidad

de acuerdo con la funcién que se pretende desarrollar.

3.3.3 Insumos

Méndez (2021) afirma que los insumos son “Cualquier elemento que interviene en el
proceso productivo y se consume en el proceso, o sea, que contribuye en la transformacion
de las materias primas en bienes de consumo, pero que son distintos de estas ultimas.”
(parr.1). Por tal motivo, se representa en la mercaderia disponible o los inventarios para
producir un bien y de igual forma, la misma es importante de tener en cuenta y de saber
identificar en un producto ya que, por ejemplo; se debe tomar en cuenta a la hora de
determinar un costo al producto.
3.3.4 Localizacién

Una empresa que desea establecer un negocio fisico debe elegir una localizacién
clave ya que la localizacion es un aspecto de gran importancia para su éxito, tal cual explica
Lopez (2020) “La localizacion de las empresas hace referencia al lugar fisico donde estas
se van a ubicar. Dicha ubicacién sera diferente en funcion del tipo de empresa, es decir,
segun sean comerciales o de servicios o industriales. (parr.2). Por tal razén, al iniciar un
negocio es importante determinar con claridad la localizacion y que la misma sea la mas

adecuada para alcanzar el publico deseado.
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En muchos casos es importante emplear estrategias que permitan dar a conocer la
localizacién elegida por medio de publicidad o métodos de comercializacion ya que, sin
duda alguna, aquellas empresas que no logran el posicionamiento o darse a conocer, es
muy dificil que se mantengan en el mercado ya que la localizacion es el lugar donde la

empresa principalmente tendra contacto con el cliente.
3.4 Marco conceptual relacionado con el objetivo 3

3.4.1 Estrategia de comercializaciéon

La estrategia de comercializacion conocida también como estrategia de mercadeo,
representa una serie de datos y objetivos que la empresa desea establecer para alcanzar
sus metas como empresa, como bien explica Guajardo (2025):

La estrategia de salida al mercado, también conocida como estrategia GTM, es un

plan de negocio que las empresas establecidas utilizan para introducir un nuevo

servicio, producto o iniciativa empresarial en el mercado. La estrategia de salida al
mercado ayuda a mitigar los riesgos que conlleva la introduccion de nuevos
productos teniendo en cuenta el perfil del mercado, el plan de marketing, la

distribucion y la estrategia de ventas (parr. 4).

Por lo anterior, se puede afirmar que representa la estructura y lineamientos
necesarios para que una empresa se establezca en un largo plazo, siguiendo su propia
estrategia de desarrollo comercial.

3.4.2 Indicadores clave de desemperio (KPI)

Los KPI ayudan a mantener estandares y medidas 6ptimas de desempefio en las
actividades diarias de la empresa, procesos y los colaboradores, tal y como lo muestra la
siguiente cita.

De esta manera, los KPIs son las variables, factores y unidades de medida que se
necesitan para generar una estrategia de mercado, es decir, son herramientas que permiten

medir la eficacia y la productividad de determinadas acciones, con el fin de saber si se estan
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cumpliendo los objetivos establecidos por la empresa. (Santander Open Academy, 2024,
parr.2)
Es decir que, es una herramienta brinda una oportunidad de mejora en los procesos,

ayuda a mantener la calidad y no perder el rumbo para alcanzar las metas y objetivos.

3.4.3 Mercado

Ceupe (2024) senala lo siguiente:

Se entiende como mercado al conjunto de transacciones de compra y venta de

productos o servicios, llevadas a cabo por individuos y empresas. Es decir, es un

entorno de compra-venta operado por personas, que abriga a determinados bienes y

servicios demandados por la sociedad. (parr.1)

Como se define en la cita anterior, los mercados son un medio de compra y venta de
distintos elementos, productos o servicios necesarios para el funcionamiento de la sociedad
y sus necesidades, por lo que es de suma importancia, conocer el mercado meta vy el
publico al cual se dirige la empresa, para hacerlo de forma correcta, lo que puede significar

una oportunidad de crecimiento.

3.4.4 Planeacién

La planeacion es de suma importancia para alcanzar los objetivos en cualquier
situacion empresarial o diaria, pues es la linea o guia que seguir, para lograr el desarrollo
de la empresa.

A través de la planeacion (también mencionada como planeamiento), una persona u
organizacion se fija alguna meta y estipula qué pasos deberia seguir para llegar hasta ella.
En este proceso, que puede tener una duracién muy variable dependiendo del caso, se
consideran diversas cuestiones, como los recursos con los que se cuenta y la influencia de
situaciones externas. (Porto, & Gardey, 2024, parr.1)

En resumen, la planeacién es uno de los elementos esenciales para que cualquier
negocio pueda cumplir con su vision y expectativas, dado que, por medio de esta

planeacion se establece el paso a paso para tener un crecimiento exitoso.
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3.5 Marco conceptual relacionado con el objetivo 4

El manejo eficiente de los recursos financieros es un factor determinante para que
las empresas puedan alcanzar sus objetivos estratégicos y mantener una operatividad
estable. Para lograrlo, resulta esencial la correcta gestion las fuentes de financiamiento, el
flujo de caja, los indicadores y los estados financieros, ya que cada uno de estos elementos

desempefa un papel clave en el proceso de toma de decisiones financieras.

3.5.1 Fuentes de financiamiento

Las fuentes de financiamiento son esenciales para que las empresas logren obtener
los recursos financieros necesarios para cubrir sus necesidades de efectivo, realizar
inversiones, asi como financiar proyectos de crecimiento y expansion.

Ademas, las fuentes de financiamiento permiten a las empresas disponer de capital
necesario mediante las lineas de crédito, préstamos y otros fondos que ofrece la banca
nacional y otras instituciones financieras, esto para un mejor desarrollo y funcionamiento de
la empresa.

De acuerdo con Canossa et al. (2021), las fuentes de financiamiento se refieren a:

El analisis de donde se obtendra el dinero para iniciar su negocio, conociendo la

inversion inicial requerida y el capital de trabajo, que comunmente incluye cuentas

como el efectivo e inventarios necesarios para operar, mas considerando si la
empresa tiene la probabilidad de no generar ganancias los primeros meses mientras
se acomoda en el mercado, con la implementacion de las acciones estratégicas.

(p.150)

El financiamiento se clasifica en funcién de su procedencia en interno o externo. Las
fuentes internas incluyen los fondos generados por la propia empresa, como las utilidades
retenidas, mientras que las fuentes externas provienen de terceros, como los bancos o los
inversionistas. Asi mismo, se pueden clasificar segun su vencimiento, es decir, si son de
corto plazo (menor a un afo) o de largo plazo (mas de un afo), lo que implica distintas

estrategias de financiamiento y niveles de riesgo para la empresa.
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3.5.2 Flujo de caja

El flujo de caja es una herramienta fundamental para la gestion financiera de las
empresas, ya que permite medir cuanto dinero entra y sale de la empresa, por lo tanto, una
correcta administracion del flujo de caja permite planificar las necesidades de liquidez,
asegurando que la empresa cuente con el dinero suficiente.

Segun Avendano (2021) “Es una herramienta que ayuda a determinar cuanto dinero
se necesitara para cumplir con las operaciones ordinarias de la empresa (pagar sus cuentas
a tiempo)” (p.141).

En ese sentido, una correcta administracion del flujo de caja permite a la empresa
evitar problemas de liquidez, que podrian incurrir en incumplimientos con los proveedores,
colaboradores y acreedores, afectando la operacion diaria y la reputaciéon de la empresa.
Ademas, ayuda a anticipar la necesidad de financiamiento adicional o, en su defecto,

permite tomar decisiones estratégicas respecto a la inversion de excedentes.

3.5.3 Indicadores financieros

Los indicadores financieros son herramientas que permiten analizar la informacion
contable y financiera de la empresa evaluando la estabilidad y capacidad de cumplir con los
objetivos. Un analisis riguroso de estos indicadores facilita la toma de decisiones
estratégicas, la obtencién de financiamiento o la optimizacién de recursos o implementacién
de medidas para ayudar a prevenir posibles crisis financieras.

Entre los principales indicadores financieros se destacan la rentabilidad, esta mide la
eficiencia con que la empresa utiliza sus activos para generar utilidades, considerando que,
si la empresa no genera una rentabilidad adecuada, compromete su continuidad en el
mercado.

Asi mismo, la liquidez refleja la capacidad de la empresa para transformar sus
activos a efectivo en el corto plazo. Entre otros indicadores importantes incluyen la
solvencia, que mide la capacidad de la empresa para cubrir sus deudas a largo plazo,
midiendo de esta manera su eficiencia en el uso de los recursos. Segun lo indica Galicia y

Romero (2021)
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Los indicadores financieros son herramientas que se disefian utilizando la

informacion financiera de la empresa, y son necesarias para medir la estabilidad, la

capacidad de endeudamiento, la capacidad de generar liquidez, los rendimientos y

las utilidades en la entidad, a través de la interpretacion de las cifras, de los

resultados y de la informacién en general. (p.14)

Dar seguimiento a estos indicadores permite a las empresas realizar ajustes
estratégicos y prevenir situaciones que puedan comprometer la estabilidad de la empresa.
3.5.4 Estados financieros

Los estados financieros son una herramienta fundamental que permiten conocer el
desempeno de la microempresa, estos son una fuente de informacién que evalta el
cumplimiento desempefiado por la empresa, ademas de que ofrecen una vision integral de
la situacion financiera y del uso que se hace con los recursos disponibles.

Con referencia la definicién de estados financieros estos:

Son aquellos estados que proyectan distintos escenarios dependiendo del tiempo y

entorno, es decir, son proyecciones que se realizan tomando en consideracién

puntos criticos, normales y deseables, para obtener panoramas claros que
fundamenten la toma de decisiones en tema de costos, inversiéon o apalancamientos
financiero, ante eventualidades relacionadas a caidas en las ventas, en las

inversiones o en un aumento en los costos. (Cisneros, 2022, p.26)

Dicho de otro modo, los estados financieros permiten evaluar a la empresa de
manera que se logre identificar si esta estd cumpliendo con los objetivos financieros
planteados, asi como con las proyecciones y los presupuestos.

Razén por la cual los estados financieros son importantes en la toma de decisiones
empresariales, puesto que permiten identificar si es necesario recurrir a fuentes de
financiamiento para mejorar la gestion financiera. Importante mencionar que, dentro de
ellos, estan el balance general, el estado de resultados, el estado de flujo de efectivo y el
estado de cambios en el patrimonio, los cuales proporcionan una vision integral del

desempenio financiero.
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Un concepto que es fundamental en la gestion financiera es el de punto de equilibrio,
el cual se da cuando las ventas de la empresa son iguales a sus costos y gastos, lo que
puede inferir a que no hay perdida ni ganancia. De acuerdo con Cajigas, el calculo de punto
de equilibrio se considera:

Como el numero de unidades que debe producir y vender una empresa por mes

para evitar pérdidas, obteniendo su calculo de dividir el valor de los costos fijos

mensuales por el margen de contribucion unitario obtenido de cada unidad,
significando esto que al recibirse el pago de cada unidad vendida queda cubierto su

costo variable unitario de produccioén. (2022, p.5)

Es importante indicar, que alcanzar y superar el punto de equilibrio mediante las
ventas es crucial para asegurar la rentabilidad y hacer sostenible financieramente a la
empresa, en vista de que el analisis permite a las empresas planificar sus niveles de
produccién y ventas.

A manera de conclusién, las fuentes de financiamiento proporcionan los recursos
necesarios para la operacion y expansion de la empresa, mientras que el flujo de caja
asegura que se mantenga la liquidez para cumplir con las obligaciones diarias. Del mismo
modo, los indicadores financieros permiten monitorear el desempefio y la salud financiera
de la organizacion, proporcionando informacion clave para la toma de decisiones
estratégicas.

Finalmente, los estados financieros brindan una imagen clara y detallada del uso de
los recursos y la posicion financiera de la empresa, resultando como base para evaluar la

necesidad de financiamiento o bien ajustar la estrategia financiera.
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CAPITULO IV

Andlisis de los resultados
Para determinar las necesidades y requerimientos asociados a la implementacion
del “Plan de inversion y comercializacion de frutos secos a granel por parte de Pizka Granel
en mini super y pulperias de Liberia para el afio 2025”, se tomé en consideracion una serie
de variables establecidas en la instrumentalizacion de las entrevistas y observacion, a
través de las cuales se lograron recopilar datos, principalmente para comprender la mejor

manera de ideas esenciales para su posible desarrollo.

4.1 Entrevista a propietaria de la microempresa Pizka Granel (ver anexo 1)

Para conocer sobre temas relevantes sobre el funcionamiento de Pizka Granel,
microempresa ubicada en Liberia, se aplic6 una entrevista estructurada mediante la
plataforma Google Meet a la propietaria Michelle Brenes el dia 21 de abril, en un horario de
8pm a 9pm, en la cual se desarrollaron distintas preguntas con diferentes puntos importantes

para el desarrollo de este plan.

4.1.1 Evolucion de Pizka Granel en el Canton de Liberia:

La entrevista fue un espacio en el que relatd la evolucion de su negocio y resalto lo
dificil que resulto el inicio, dado a la complicacion de no contar con clientes potenciales, pero
poco a poco ha logrado el reconocimiento por parte de la poblacion de la zona. Aunque, ha
sido un proceso lento, que ha tomado algun tiempo, para que cierta parte de los habitantes

de Liberia conozcan y adquieran los productos que se comercializan en Pizka Granel.

4.1.2 Diferenciacion que tiene Pizka Granel con respecto a la competencia directa e
indirecta:

Principalmente enfocado en la comercializacion de los tres frutos secos que ofrece
“las semillas mixtas, marafiones y almendras” es que la competencia de Pizka como tal
existen y serian los supermercados, pero como tienda a granel en el area no existen, al

menos cerca en algun radio de kilbmetro cercanos a Liberia, ya que la mas préxima se
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ubica en la zona de Tamarindo, pero a pesar de que se ubica en dicha zona cuenta con
muchos clientes extranjeros que prefieren ir a Pizka a realizar sus compras que hacerlo en
la tienda anteriormente mencionada. Esto ocurre, principalmente por el precio, pues la
variacion de precios entre tiendas resulta muy influyente al momento de generar una
compra. Esto a su vez refleja, que el costo de un local en Tamarindo o el valor de un
alquiler, suele ser un elemento primordial que hace que el precio incremente y es aqui

donde surge esa diferenciacion de precios.

Seguidamente, mencioné que la diferenciacién que tiene Pizka Granel con respecto
a los supermercados, es la frescura del producto, como cada semana ingresa el proveedor
de frutos secos, genera que el producto rote de manera efectiva. Y para este plan de
inversion eso es un elemento importante, dado que se contara siempre con frutos secos

frescos.

4.1.3 Elementos visuales (signos externos) que deben cumplir los puestos de
autoservicio a granel en los establecimientos afiliados:

Para que sean llamativo para los clientes debe ser; la limpieza, para que se vea
estéticamente atractivo, y asi no pase como en otros locales donde venden mani garapifiado
o0 mani con chile donde el producto en la vitrina se ve en condiciones inaceptables, donde no

existe una buena manipulacion de los frutos secos.

Lo anterior, es de especial atencion, por ser una situacion que sucede frecuentemente
en pulperias que venden mani con botonetas, donde normalmente estos productos se ven
sucios, y no se le da tanto interés a estar limpiando el acrilico de la vitrina. Los frutos secos
poseen grasa y con el tiempo y el clima va a generar mas grasa. Por tal motivo, para la
propietaria de Pizka Granel es de suma importancia la limpieza, y por medio de ella logra

preservar mas el producto.

Asimismo, agrega que el branding que caracteriza su negocio es el isotipo de la “K”

de Pizka Granel, es algo que los diferencia con respecto a otros negocios. Ademas, recalca
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que es muy importante que el producto destaque con un sticker que lleve ademas de la marca,
informacion de la tienda, ya sea por medio de un cédigo QR, donde muestre ubicacion real

de la tienda o poner como un slogan llamativo “pequefio emprendimiento Pizka Granel”.

Considera, ademas, describir muy bien el producto, porque busca hacer consciencia
sobre un tema muy relevante para los habitantes como son las alergias, por ejemplo,
mencionar que tipo de producto es 100% libre de gluten y cual o lo es. También, el precio
tiene que ser visible, para que el cliente no tenga dudas al momento de decidir la compra, por
lo tanto, se considera necesario que el puesto de autoservicio a granel contenga informacién

respecto a los productos ofrecidos.

4.1.4 Estrategia adecuada para gestionar la visita y mantener el stock de productos en
los puestos de autoservicio:

La estrategia que considera adecuada seria contratar a una persona que se
encargue de este nuevo servicio, y que realice visitas a los comercios afiliados a Pizka cada
semana, esto por los primeros 4-6 meses, con la finalidad de conocer cémo se esta
moviendo el producto, realizar la limpieza y asi evitar que el producto se pierda o se maneje

mal y asi impedir perdidas para la tienda.

Ciertamente, esto resulta muy importante porque permitira visualizar que se esté
cerrando bien el envase, que no le esté entrando aire, administrar el inventario y para
analizar la rotacion del producto, ademas, si hay que cambiar algo, ver la parte de stock o si
el comercio tiene alguna recomendacion. Igualmente, menciona como otra estrategia el
contar con un stock mas grande en la tienda o en una bodega, donde se mantenga mayor
cantidad de estos productos porque se van a vender en mayor volumen por los negocios

afiliados.
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4.1.5 Criterios o indicadores necesarios para medir el desempeno y alcance de las
ventas de los productos de la microempresa en los establecimientos

La administradora de Pizka Granel detallé que para medir el desempefio y alcance
de las ventas seria por medio de un analisis de por ejemplo cinco establecimientos para
2026 donde invertiria 15 kilos de cada producto para cada uno de los establecimientos
afiliados para ver como funciona y ver cdmo se mueve el primer mes, haciendo una
comparacion con el segundo mes, y asi de esta manera medir por el bulto inicial que
compro. De esta forma, el alcance de las ventas lo veria conforme cuantos kilos o gramos

estaria vendiendo por dia.

4.1.6 Elementos de capacitacion para una mejor comercializaciéon de los productos en
minisupers y pulperias:

Destaco que los elementos que utilizaria, seria hablar con anticipacién con las
personas que trabajan en el lugar y hacerles saber la importancia que tiene este puesto por
mas pequefo que sea, pese a verse pequefio hay una gran de inversién detras de un

negocio de frutos secos, desde la parte econémica, intelectual y otros aspectos mas.

También, resaltdé la importancia de la capacitacion en el tema de manipulacién, la
considera una pieza fundamental en todo el proceso, pues la microempresaria recomienda
que se utilicen dispensadores en los puestos respectivos. Esto hace mas sencillo el tema de
la manipulacion y el control de la higiene, pero aun asi recalcé que, pese a ser dispensadores,
igual los clientes van a estar tocando, por lo tanto, ella resaltdé que seria ideal que la
capacitacion se enfoque en el tema de la salud, ahorro de insumos y limpieza. Pero, sin duda
el uso de dispensadores seria la mejor opcién, porque en los dispensadores el producto sale
en automatico al presionar un botén y mas porque no va a contar con una persona 24/7

atendiendo el puesto.

4.1.7 Estrategia para evitar el desabastecimiento de los frutos secos
La estrategia que utilizaria seria un Excel con el inventario que ayude a monitorear y

llevar control, con las dos visitas semanales a los minisuper y pulperias, qué suministros
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estan en existencia y qué hace falta, de esta forma, conocer como estan funcionando y que
se esta agotando. Y siempre tener un stock adicional que funcione para evitar el

desabastecimiento.

4.1.8 Estrategias de marketing adecuadas para captar y fidelizar a los clientes
La propietaria confiesa no tener un marketing muy marcado, porque siempre lo ha
considerado inalcanzable, el tener que pagarle a alguien para que le haga videos

publicitarios, aunque, es algo que le gusta y que lo tiene como meta.

Esto, sin duda alguna, refleja que los videos publicitarios en las redes sociales, como
por ejemplo Tik Tok, se consideran una estrategia de marketing que les permite a muchas
micro, pequefias, medianas y grandes empresas el triunfar a nivel nacional, obteniendo asi
un mayor reconocimiento e incremento de sus ingresos. Es por ello, que Tik Tok al ser una
red social muy fuerte, la propietaria considera que con la publicacion de videos o con reels
en Instagram, ella lograria captar mas clientes potenciales, asi que le gustaria utilizar una
plataforma social fuerte, que le permita que las personas se comuniquen mas con el
negocio, generando una marca personal y de esta manera, lograr el posicionamiento

deseado.

Algo que la propietaria tiene claro, es que repartir volantes es algo que no le
gustaria, esto debido al desperdicio excesivo del papel y tampoco le agrada el perifoneo,

pues es un factor que no genera relacién con la microempresa.

4.1.9 Porcentaje de ganancia adecuado para Pizka Granel y establecimientos:

Antes de establecer el porcentaje de ganancia para ambas partes (Pizka Granel y
establecimientos afiliados) la propietaria resalté que es necesario realizar un buen estudio
de mercado, para conocer la relacidn con la tienda, el flujo de clientes, y que el minisuper
esté en 6ptimas condiciones, por lo tanto, si cuidaran estos puestos de autoservicio, y
donde sea rentable ayudarles a ellos también a generar un ingreso extra y sea algo ganar-

ganar.
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Indica, ademas, que el precio de los frutos secos es rentable, debido a que, se
compran por kilos. Por eso considera que se podria trabajar muy bien, siempre y cuando se
haga un buen estudio de mercado y asi plantear estrategias correctas con la idea de que
todos en general ganen. Para ella como propietaria de Pizka Granel tiene como criterio de

rentabilidad que el duefio del minisuper y pulperia, se estima un buen margen de ganancia.

4.1.10 Activos requeridos para los puestos de autoservicio segun percepcion y
experiencia de la propietaria:

Para la propietaria el tema de los activos requeridos en cada uno de los puestos de
autoservicios es muy importante y considera necesario una base de madera, la cual sea de
apoyo para los dispensadores. Segun menciona, que en cada base se incorporaria tres
dispensadores, y que es de importancia que cuente con una repisa donde se puedan
almacenar las bolsas de papel de un cuarto de libra y media libra, estos son los tamafios de
mayor preferencia para el envasado de frutos secos en la microempresa Pizka Granel. En el
caso de Pizka Granel, las bolsas las compra en Mayca. En cuanto, a la pesa se requiere
una que este conectada todo el tiempo, porque nadie va a tener como el tiempo para estar

pendiente de ella.

Ademas, la propietaria describié que la esencia a granel en el puesto es de gran
importancia por ello se puede realizar por medio del uso de la madera, para que sea como
rustico, y asi mismo utilizar lo verde en algun punto, con pasto artificial y sencillo. Segun
indica, Pizka Granel no necesita mucho, con el hecho de los envases se vean limpios,
tengan el logotipo y especificacion, y las bolsas tenga su sello de Pizka Granel logra

mantener su esencia.

4.2 Censo a pulperias y minisupers del Cantén de Liberia (ver anexo 2)
Mediante un censo a distintos duefios de establecimientos, se logré el contacto y
participacion en la consulta de exactamente a 22 negocios, de los cuales tres fueron

pulperias y diecinueve fueron minisupers del cantén de Liberia, con el objetivo de
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complementar y obtener un mejor panorama sobre la gestion de este plan de inversion y

comercializacion.

Cabe destacar que varios fueron identificados en la tabla seis del capitulo uno
recopilados gracias a la consulta realizada a la Municipalidad del Cantén de Liberia. Pero
dicha lista fue verificada y actualizada de acuerdo con las visitas realizada a los barrios,

porque hubo varios que en la actualidad ya no estaban activos en el mercado.

Como resultados se describe que se les realizé entrevistas a los siguientes

establecimientos:

Tabla 12

Ministpers y Pulperias que formaron parte del censo

Minisupers Pulperias
1. Minisuper Herradura 1. Pulperia Frozen
2. El Brocal 2. Pulperia la Deportiva
3. Minisuper Mi Despensa 3. Casa Grande

4. Abastecedor Tito

5. Minisuper los Corrales
6. Super Econémico

7. Minisuper Madrid

8. Spiti

9. Minisuper JJ

10. Minisuper Josseth

11. Econdmico la Victoria
12. Minisuper la Victoria
13. Las palmas

14. Beirut

15. La Pampa
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16. Guacalito

17. Celeste

18. Los Corrales 3

19. Gallito

Tabla de resumen de censo: Elaboracién propia basada en el estudio de campo, 2025.

4.2.1 Datos generales de los establecimientos:
Los barrios que se tomaron en cuenta para realizar el censo en el Centro de Liberia

fueron los siguientes:

Tabla 13

Barrios que formaron parte del censo

Barrios

1- La Victoria

2- Barrio los Cerros

3- Barrio Felipe Pérez

4- Barrio Los Angeles

5- Moracia

6- Barrio Condega

7- Barrio El Peloncito

8- Barrio San Miguel

9- La parada Municipal Los Angeles
10- Barrios Los Cerros

11-Barrio La Victoria

Tabla de resumen de barrios que pertenecen al censo: Elaboracion propia basada en el estudio de
campo, 2025.

Entre los establecimientos entrevistados:

e Dos llevan menos de un ano en el mercado.



e Cuatro llevan de uno a tres afios en el mercado de su interés

e Seis llevan de cuatro a siete anos.

e Diez llevan mas de siete anos en el mercado,
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Lo cual demuestra que estos negocios estan en proceso de crecimiento y otros han

obtenido el posicionamiento deseado dentro del mercado de su interés.

4.2.2 Aspectos que determinan la elecciéon de compra de frutos secos:

El precio, calidad, demanda del cliente e imagen del producto son aspectos

que determinan la eleccion de compra de frutos secos como semillas mixtas,

marafnon y almendras para vender en los establecimientos. De acuerdo con los

establecimientos entrevistados, respondieron cual o cuales para ellos tiene mayor

importancia a la hora de adquirir frutos secos de sus proveedores, lo que se ilustra

en la siguiente tabla.

Tabla 14

Aspectos que determinan la eleccion de compra de los comercios entrevistados de la zona

Nombre del Precio Calidad Demanda Imagen del
establecimiento del cliente producto
1- Minisuper Herradura X X
2- El Brocal X
3- Abastecedor Tito
4- Pulperia Frozen X X X
5- Pulperia la Deportiva X
6- Super Econdmico X X
7- Minisuper Madrid X
8- Spiti X X X
9- Minisuper JJ X X
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10- Minisuper La Victoria

11-Las Palmas

12- Casa Grande

13-La Pampa

14- Celeste

X| X| X| X| X| X

15- Guacalito

16- Los Corrales 3

X[ X| X| X| X

17- Gallito

18- Minisuper Mi X

Despensa

19- Minisuper Los X X X X

Corrales

20- Minisuper Josseth X

21- Econdmico La Victoria X X

22-Beirut X

Tabla de resumen sobre la eleccion de compra: Elaboracién propia basada en el estudio de campo,
2025.

En la tabla anterior se puede observar que, en el caso de los 22 establecimientos
entrevistados, se determina que el factor precio es el elemento clave que establece la
eleccion de compra para 13 minisupers y tres pulperias. Por su parte, para 11 minisupers y
una pulperia, la calidad es de gran importancia dentro de esta actividad comercial. Del
mismo modo, para una pulperia y nueve minisupers la demanda del cliente influye en su
decisién de compra y para 11 minisupers y una pulperia el tema de la imagen del producto

es aquel factor determinante al momento de decidir que producto adquirir y cual no.

Es esencial destacar que en las entrevistas aplicadas a los 22 comercios, cada uno
podia elegir varias opciones, sin embargo, se logra recopilar que para estos

establecimientos el elemento precio es el que tiene mayor influencia al momento de decidir
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que proveedor elegir, pues este impacta de forma directa en costos, rentabilidad y
competitividad de un negocio respecto a un mercado, y es en este punto donde el tema de
una buena negociacién entre la Microempresaria Michell Brenes y dichos comercios sera

crucial dentro de este plan.

4.2.3 Conocimiento sobre otras pulperias o minisupers que vendan frutos secos por
parte de los establecimientos:

Quince establecimientos respondieron conocer la existencia de otras pulperias que
venden frutos secos, y siete dicen no conocer pulperias y minisiper que ofrezcan estos

productos.

Lo anterior permite conocer que tan innovador puede ser incorporar los productos de

Pizka Granel en diversos minisuper y pulperias de la zona.

4.2.4 Frutos secos con mayor demanda en los establecimientos:
Teniendo en cuenta los tres frutos secos que ofrece Pizka Granel, segun determinan

los establecimientos entrevistados que los de mayor demanda para ellos son:

Tabla 15

Producto que tiene mayor demanda en cada uno de los establecimientos

Nombre del Maranones Semillas Mixtas Almendras
establecimiento

1- Minisuper Herradura X

2- El Brocal X

3- Abastecedor Tito X

4- Pulperia Frozen X

5- Pulperia la Deportiva

6- Super Econdmico

7- Minisuper Madrid X

8- Spiti X
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9- Minisuper JJ

10- Minisuper La Victoria

11- Las Palmas

12- Casa Grande

13- La Pampa

x| X| X| X

14- Celeste

15- Guacalito

16- Los Corrales 3

17- Gallito

18- Minisuper Mi

Despensa

19- Minisuper Los X

Corrales

20- Minisuper Josseth

21- Econdmico La

Victoria

22-Beirut X

Tabla de resumen de producto de mayor demanda: Elaboracion propia basada en el estudio de
campo, 2025.

Entonces, en la tabla anterior se puede ver que quince establecimientos entre ellos
treces minisupers y dos pulperias, determinan que son las semillas mixtas quienes tienen
mayor demanda, para cuatro (tres minisupers y una pulperia) son los maranones y por
ultimo para tres minisupers son las almendras. Lo anterior, es de suma importancia para

Pizka Granel saber cual producto tendrd mayor demanda.

4.2.5 Frecuencia en la que clientes realizan compra de frutos secos:
Es relevante, la frecuencia en que son buscados los frutos secos en estos

establecimientos 14 revelan que, son comprados de forma diaria, siete que son buscados
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semanalmente, uno dice hacerlo esporadicamente y ninguno lo hace mensualmente.
Revelando asi la gran demanda que tienen los frutos secos, siendo esto positivo para la

investigacion al ser mayormente buscado de forma diaria en estos lugares.

4.2.6 Frecuencia con la que se realiza pedidos de frutos secos a proveedores:
Teniendo en cuenta la frecuencia con la que clientes compran frutos secos también

es relevante la frecuencia de realizar pedidos a proveedores, 17 dicen realizarlo

semanalmente, cinco de forma quincenal y ninguno mensualmente. Y también sefalan que

la presentacion en la que adquieren dichos frutos secos es en unidades y a granel.

4.2.7 Establecimientos que disponen de equipo y espacio especifico para almacenar y
exhibir frutos secos:
Se mostrara una tabla la cual muestra cuales establecimientos cuentan o no con

equipo y espacio necesario para poder almacenar y exhibir frutos secos.

Tabla 16

Establecimientos que cuentan o no con equipo y espacio requerido para el almacenamiento

y posterior comercializacién de productos como frutos secos

Nombre del Cuenta con | No cuenta Cuenta con | No cuenta
establecimiento equipo con equipo | espacio con espacio
1- Minisuper X
Herradura
2- El Brocal X X
3- Abastecedor Tito X
4- Pulperia Frozen X X
5- Pulperia la X
Deportiva
6- Super Econdmico
7- Minisuper Madrid
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8- Spiti

9- Minisuper JJ

10- Minisuper La

Victoria

11- Las Palmas

12- Casa Grande

13-La Pampa

14- Celeste

15- Guacalito

16- Los Corrales 3

X[ X X| X X X| X

17- Gallito

18- Minisuper Mi X

Despensa

19- Minisuper Los X X

Corrales

20- Minisuper X

Josseth

21-Econdmico La X

Victoria

22-Beirut X

Tabla de resumen de requerimientos: Elaboracién propia por medio del estudio de campo, 2025.

Dado lo anterior, se puede analizar que 17 comercios de los cuales tres
corresponden a pulperias y catorce corresponden a minisuper, relatan no contar con equipo
necesario para el posible almacenamiento y exhibicion de frutos secos y por su parte, cinco
establecimientos (minisupers) dicen poseer el equipo requerido para el almacenamiento de

dicho producto, lo cual representa de cierta forma una ventaja para este plan, puesto que no
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serian todos los comercios seleccionados los que requieren de estos elementos cruciales

que permitiran la preservacion de la calidad e higiene de estos alimentos a granel.

Sobre el espacio de los establecimientos, 17 (dos pulperias y quince minisupers)
respondieron tener espacio para incorporar un puesto de exhibicidon de frutos secos dentro
de su negocio, y otros cinco (cuatro minisupers y una pulperia) especifican no tenerlo.
Significa que aquellos que no cuentan con equipo al menos si tienen el espacio para

incorporarlo y aquellos que no tienen espacio ya cuentan con equipo.

4.2.8 Medios de comunicacion que utilizan los establecimientos para promocionar
sus productos

Los medios de comunicacién para promocionar los productos de los
establecimientos se mencionaron varios por parte de los 22 establecimientos, de los cuales
19 corresponden a minisupers y tres a pulperias, 11 (minisupers) de ellos utilizan las redes
sociales y medio de comunicacion digital como herramienta de promocién. Por su parte,
seis de estos comercios (de los cuales uno de ellos corresponde a pulperiay 5 a
minisupers.) consideran que la publicidad en el local es la que mejor se adapta a sus
gestiones. A su vez, cinco locales (dos de ellos corresponde a pulperias y tres de estos
hacen referencia a minisupers.) determinan que no cuentan con ningun método que les
permita promocionar su negocio. A partir de esta informacién, se podra analizar aquellas
herramientas promocionales que mejor se adapten al plan y al funcionamiento de estos

comercios sin influir en su forma de manejarlo.

4.2.9 Conocimiento sobre la existencia de la microempresa Pizka Granel e interés

por parte de los establecimientos de incorporar los puestos de autoservicios:

De los 22 establecimientos, 18 indican no conocer a Pizka Granel y cuatro si
conocen de su existencia, 21 dicen que estarian interesados en recibir una propuesta para
incorporar un puesto de autoservicio de frutos secos de Pizka Granel en su establecimiento

y uno dice no estar interesado.
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4.2.10 Porcentaje de ganancia que los establecimientos consideran adecuado ganar
por la venta de frutos secos de Pizka Granel por medio de puestos.

De acuerdo con los porcentajes de ganancia que cada establecimiento sefialo que
estaria de acuerdo en recibir quincenalmente asumiendo Pizka Granel los costos del
inventario y puestos, ningun establecimiento sefiala que consideraria adecuado recibir
menos del 10%. Dos sefialan que dicho porcentaje seria entre 10%-20% y los otros

diecinueve dicen que seria mas del 20%.

Lo anterior, resulta positivo para el plan de inversién ya que como menciono la
propietaria en la entrevista es muy posible que los dueinos de los establecimientos obtengan

un alto porcentaje de ganancia.
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CAPITULO V

Propuesta, Conclusiones Y Recomendaciones.

5.1 Propuesta
A continuacién, se presenta la siguiente propuesta, la cual tiene como objetivo
proponer una estrategia integral de comercializacién para los frutos secos a granel por parte

de Pizka Granel en Liberia e identificar las fuentes de financiamiento, y sus costos.

5.1.1 Justificacién de la propuesta

Desarrollar un plan de inversion y comercializacion es fundamental dentro del mundo
empresarial, esto debido a que se caracteriza por ser un tipo de guia ampliamente detallado
que permite trazar una ruta clara sobre como se van a utilizar los recursos financieros de un
negocio con la finalidad de alcanzar los objetivos deseados. Ciertamente, con un plan de
inversion y comercializacion se podran definir aquellas fuentes de financiamiento que se
consideran necesarias dentro del proceso, primordialmente, ejecutar una correcta

evaluacién de viabilidad y gestionar posibles riesgos.

A su vez, facilita la toma de decisiones, aumentando de esta forma la posibilidad de
éxito y crecimiento de un negocio, sin dejar de lado, que permite la optimizacién de los
recursos, lo que es un factor esencial para asegurar la sostenibilidad de este a largo plazo.
Es por ello, que se propuso el plan de inversion y comercializacion de frutos secos a granel
por parte de Pizka Granel en minisupers y pulperias de Liberia, Guanacaste para el afio
2025, esto con el objetivo de generar un panorama claro y conciso, ya que la principal

problematica es que el negocio no es muy reconocido en la zona de Liberia.

Por lo tanto, con la colocacién de puestos en minisupers y pulperias se pretende
expandir la visibilidad y posicionamiento en el sector de interés, lo cual es una oportunidad
de negocio para esta microempresa, ya que generaria una mayor demanda, fidelizacion de
clientes, distribucion y comercializacion de sus productos en este caso “semillas mixtas,

almendras y maraién”.



86

De esta forma, alcanzar el posicionamiento deseado, con un mayor alcance de
clientes, reconocimiento de marca y productos, los cuales son diferenciados por ser bajos
en pesticidas y calidad superior, logrando asi una experiencia de oferta innovadora. Con lo
anterior, se lograria mitigar la problematica presentada por Pizka Granel en cuanto al

desconocimiento por parte de los ciudadanos del Cantén de Liberia.

5.1.2 Objetivo Propuesta
Proponer una estrategia integral de comercializacién para los frutos secos a granel

por parte de Pizka Granel en Liberia.

Identificar las fuentes de financiamiento, y sus costos, que pueda aprovechar Pizka

Granel para la comercializacion de frutos secos a granel en Liberia.

5.1.3 Metodologia de la propuesta

Este apartado, surge como resultado de las distintas reuniones realizadas con
Michelle Brenes, propietaria de Pizka Granel, y es por ello que, mediante un analisis previo
de toda la informacidn recopilada, se tomaron en cuenta cinco establecimientos idéneos
para establecer los puestos de autoservicio de Pizka Granel. Se determina que, para la
instalacion de cada uno de los comercios afiliados, se debe adquirir el equipo necesario que
permita su correcto funcionamiento, tal como los dispensadores, mueble exhibidor, balanza
de acero inoxidable y, asimismo, suministros como bolsas de papel, rollos de papel
adhesivos para las etiquetas informativas. Sin dejar de lado, la materia prima “semillas

mixtas, almendras y maranén”.

Para poner en practica este plan de inversion y comercializacién, se utilizaran
herramientas como flujo de caja, depreciacion, punto de equilibrio, amortizacion y se
mostrara algunas cotizaciones de activos requeridos para el desarrollo de este, dicha
informacion se mostrara de forma ordenada en los segmentos que se presentaran a

continuacion:
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5.1.3.1. Analisis de Mercado.

5.1.3.1.1 Segmentacion del Mercado. Para Pizka Granel clasificar los clientes
potenciales y reales es la mejor forma de poder satisfacer las necesidades de los clientes y
desarrollar estrategias que se adapten a estos, logrando mejores oportunidades que se
traduzcan en resultados deseados que beneficien al negocio. Es por ello, que el mercado
meta esta compuesto por personas jévenes y adultos entre los 18 y 55 afos, residentes de
Liberia y alrededores, con habitos de consumo orientados hacia productos saludables y

naturales. Los cuales se segmentan en:

o Consumidores de minisupers y pulperias que busquen productos accesibles,

practicos y frescos.

e Personas con interés en alimentacion saludable que valoren los productos sin

conservantes y con beneficios nutricionales.

e Consumidores con poder adquisitivo medio y medio-alto.

5.1.3.1.2 Andlisis de la Competencia. Si bien es cierto, Pizka Granel podria
enfrentar un posible aumento de competidores directos, que inicien en el negocio de la
comercializacion de productos organicos. A su vez, entre los principales competidores
indirectos se tienen identificados, los siguientes: Cafias a Granel, Almacén Organico y
Natural ubicado en Tamarindo. Ademas, de supermercados que comercializan frutos secos
de las siguientes marcas: Semillas Pro, Great Value, Sabemas, Gra Nuts, Members
Selection, Soldanza, Rumba, con peso y presentacion establecidos, los anteriores tienen
una caracteristica fuerte en comun lo cual se puede definir como experiencia y

posicionamiento.

5.1.3.1.3 Anadlisis de Clientes. En un entorno que esta en constante cambio, debido
a las nuevas demandas, es necesario que los negocios estén en constante investigacion

sobre las preferencias, motivaciones y comportamientos de compra de los clientes. De esta
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forma, se podran tomar decisiones comerciales acertadas frente a la competencia y brindar

productos que realmente satisfagan sus necesidades.

A partir de este analisis, se logra identificar clientes con preferencia por productos
saludables, frescos, organicos, que poseen un comportamiento de compra ocasional, esto
con el objetivo de satisfacer su necesidad de consumir un snack entre sus comidas diarias.
Asi como clientes, que desean aprovechar las propiedades nutricionales para complementar
una alimentacién saludable y ejercicio, favoreciéndose en el ahorro de tiempo,

desplazamiento y dinero al visitar minisupers y pulperias.

Sin dejar a un lado, que pueden adquirir su producto deseado en el precio y cantidad
solicitada, que se ajusta a cada presupuesto y con la opciéon de envases practicos,

biodegradables o reutilizables.

5.1.3.1.4 Tendencias del Mercado. Sin duda alguna, las tendencias del mercado le
permiten a cualquier micro, pequefia, mediana y gran empresa tomar decisiones de forma
orientada, ya que a través de estas se pueden analizar aquellos comportamientos y
oportunidades existentes en un mercado determinado, lo cual ayuda a determinar si un bien
o servicio tendra posibilidades de éxito. Ahora bien, basados en la experiencia de Pizka
Granel en el mercado actual, se ha incrementado la tendencia de un consumo saludable de
alimentos funcionales. En donde gran parte de sus clientes tiene una inclinaciéon de compra
por productos organicos, pues estos estan libres de procesos quimicos, contienen mayor

cantidad de nutrientes y contribuyen con el ecosistema.

Por su parte, ha aumentado el consumo de snacks saludables que conlleven el uso
de empaques ecoldgicos, pues se logra percibir que estos consumidores son muy
responsables al momento de adquirir productos y que estos sean amigables con el

ambiente, evitando asi desperdicios o el incremento de la contaminacion en el entorno.
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Con base en lo anterior, es necesario identificar y aprovechar cada una de las
nuevas tendencias del mercado, esto con el propdsito de poder estar preparado para

cumplir con cada una de las exigencias del cliente en un corto tiempo.

5.1.3.2 Estrategias de Marketing

5.1.3.2.1 Producto. La microempresa Pizka Granel pone a disposicion del publico
meta frutos secos a granel de alta calidad “semillas mixtas, marafiones y almendras”, los
cuales contienen diversos beneficios, pues son nutritivos, energéticos, saludables, sin

conservantes ni aditivos artificiales.

Con respecto, a la venta a granel se emplean bolsas de papel de 'z libray 1 V4 de
libra, las cuales incluyen el disefio de la etiqueta que lleva el logo de la microempresa Pizka

Granel.

Figura 2.

Logo de Pizka Granel

Nota. La figura anterior muestra el logo representativo de la microempresa Pizka Granel.

Fuente: Comunicacion personal con la Propietaria Michelle Brenes afo 2025.

5.1.3.2.2. Precio. Pizka granel se caracteriza por ofrecer precios accesibles, ya que
se ajusta al poder adquisitivo de los consumidores, segun menciona la propietaria de la
microempresa se busca integrar precios competitivos, que estén ligeramente por debajo de
los ofrecidos por otros negocios formales como por ejemplo supermercados, pero esto no

significa que su calidad vaya a disminuir. Esto se procura mediante la aplicacion de



90

margenes de ganancia que deben obtener los minisupers y pulperias, entre los cuales se
define un precio por kilos de almendras: $20.97, marafiones: $29.96 y semillas mixtas

$23.97.

5.1.3.2.3. Plaza. Sin duda alguna, los medios de distribucion son elementos
fundamentales que influyen en el posicionamiento de un negocio dentro del mercado de
interés. En relacion con la plaza, esta se ejecutaria mediante venta directa en los canales
de distribucion como lo son los puestos de autoservicios ubicados en los minisupers y
pulperias afiliadas en el centro de Liberia, con el objetivo de aumentar la visibilidad y el

posicionamiento del negocio.

5.1.3.2.4. Promocioén. El contar con una adecuada promocion es esencial para dar a
conocer los productos, incrementar las ventas y mejorar la imagen del negocio, lo cual esta
vinculado con la forma de atraer nuevos clientes. Es por ello, que se realizara una inversiéon
en publicidad enfocada en las redes sociales, que estimule la demanda y motive a los
clientes a realizar compras. Ademas, de degustaciones en los puntos de venta,
promociones de apertura, asi como alianzas con los minisupers y pulperias para poder

otorgar cupones de descuentos para compras en la tienda oficial.

5.1.4 Estrategias propuestas

No cabe duda, que mediante la implementacion de un marketing estratégico efectivo
Pizka Granel podra dirigir sus esfuerzos de una manera mas precisa, lo que aumentaria la
efectividad de cada una de las estrategias posibles por implementar y despertar el interés
que este nuevo medio de comercializacion de frutos secos a granel puede generar en los
clientes potenciales. A continuacion, se detallaran una serie de estrategias propuestas que

permitan el posicionamiento deseado por parte de Pizka Granel.

5.1.4.1 Estrategia Inbound marketing. Atraer clientes potenciales puede hacerse
mediante la creacidén de contenido que conecte y provoque interaccién con el publico meta.

Por lo tanto, lograr potenciar las redes sociales permite a muchas microempresas e incluso
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emprendimientos salir adelante. Por ende, las siguientes estrategias de Inbound marketing
serian claves para los puestos de autoservicios.

5.1.4.1.1 Creacién de contenido de calidad. Todas las redes sociales permiten hoy
dia a muchas personas conectar con las microempresas, pero para lograrlo es importante
enfocarse en el buen uso de estas y como Pizka Granel no es experto en redes sociales
puede iniciar contratando a alguien que se encargue de su manejo en los primeros meses,
asi ellos seran al principio los encargados de hacer todo un planeamiento de contenido para
redes sociales de acuerdo con un cronograma por el tiempo que sea contratado dicho

servicio.

Pizka Granel lo podria hacer por un contrato de un mes para solamente iniciar y
luego ser la misma propietaria que se encargue de sus propias redes sociales asi dicha

inversion solo sea para posicionar las redes sociales.

La cotizacion con una empresa de publicidad denominada Kdmala marketing y
comunicacion para dicho servicio es de $445,31+IVA, lo que incluye dos contenidos graficos
junto con dos contenidos con videos, y ademas incluye el planeamiento mensual, el disefio,

la estrategia de pauta y la analitica. (ver anexo 49)

Luego, es importante que una vez terminado dicho contrato, a cargo quede la
propietaria y la asistente ya que es indispensable mantener el posicionamiento de las redes
sociales logrado por parte de la empresa de publicidad, y para ello deben seguir los

siguientes pasos:

1. Ser muy activo para que estas redes sociales sigan mostrando los videos del
negocio y su alcance cada vez sea mayor, por lo que deberia subir videos, ya sea

minimo dos o tres veces por semana.

2. Para tener contenido para los videos, es importante todos los dias grabar cualquier
proceso llamativo que se considere util e interesante, logrando que la microempresa

tenga contenido y se posicione no solo a nivel fisico si no también virtual.
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3. Para lograr constancia y ser activo, lo mas adecuado es crear un cronograma de

trabajo, por ejemplo; subir videos los martes, jueves y sabado.

4. Ademas, crear un plan con ideas de contenido que deben ir dirigidas a los puestos
de autoservicio que contemplen la realizacion de blogs sobre los mismos, uno de
ellos puede ser contando la idea de los puestos de autoservicio mientras se realiza
la compra de alguno de los activos necesarios para el mismo. Asi mismo, otro donde
presente la seleccién de los establecimientos donde estaran presentes los puestos
de autoservicios. Otro podria mostrar un dia de trabajo de Pizka Granel,

implementado los puestos de autoservicio en los establecimientos.

Con lo anterior, el publico no sentira que solo se esta intentando venderles productos si no

también provocara interés en el avance de la microempresa.

5.1.4.1.2 Marketing en redes sociales. Es muy importante, tener las redes activas

e interactuar con el publico a partir de las siguientes acciones:

1. Realizar encuestas en publicaciones para hacer interactuar al publico con preguntas
relacionadas a los puestos de servicios, con opiniones de los productos, de la
decoracion, de los establecimientos, y asi conocer la percepcion del cliente y

analizar las oportunidades de mejora existentes.

2. Realizar en vivos para dialogar o dar noticias sobre nuevas ofertas, regalias o
descuentos a los clientes potenciales desde los puestos de autoservicio y de esta

forma conectar con el publico.

3. Realizar publicaciones con respecto a los puestos, con preguntas que intriguen al
publico, por ejemplo, ¢ Donde prefiere otro puesto de autoservicio? jSabias de
nuestro puesto de autoservicio en este establecimiento? ; Qué producto te gusta
mas? Entre otras, para de esta forma incitar al publico a comentar y participar en

dichas publicaciones.
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Con lo anterior no solo se impulsan los puestos de autoservicio sino también al
mismo tiempo logran crecer en redes sociales, para no solo captar publico a nivel fisico si

no también virtual.

5.1.4.2 Estrategia Influencers. Poner en practica la estrategia de trabajar con
influencers puede ser de gran impacto para la comercializacion y puesta en conocimiento de
la poblacién los puestos de autoservicio, sin dejar de lado a la tienda fisica en Liberia de
Pizka Granel ya que personas que siguen a dichos influencers pueden conocer sobre la

existencia de esta microempresa.

Para concretar dicha estrategia se contempla un monto de $68,96 mensuales, con la
intencion de que cada influencer recomiende tanto la tienda fisica de Pizka Granel, como
cada uno de los puestos de autoservicio en los distintos establecimientos afiliados. Ademas,
como nunca se ha empleado dicha estrategia lo adecuado es ponerla en practica solo
durante los primeros tres meses y de acuerdo con los resultados, valorar si es bueno seguir

con dicha estrategia.
Para un buen uso de dicha estrategia se debe aplicar lo siguiente:

5.1.4.2.1 Busqueda de los tipos de influencers. Se debe realizar una busqueda
adecuada, ya que se deben identificar el o los influencers que pueden conecten con los
productos que ofrece esta microempresa, por ejemplo, pueden ser aquellos que realizan
ejercicio o cumplen con alguna dieta mas saludable que los incluye. Y asi, analizar cada
perfil y seleccionar aquellos influencers con los que le gustaria dialogar una propuesta

porque cumplen con el perfil adecuado para Pizka Granel.

5.1.4.2.2 Creacioén de una propuesta y relacién con los influencers. Luego de
realizar el analisis y la eleccion de aquellos candidatos con los que le interese laborar se
debe crear una propuesta que sea beneficiosa para ambas partes, los cual se debe hacer
formalizando un contrato donde prevalezca la claridad con respecto a la forma de pago y el

plazo. Y a la vez cada influencer con el que se trabaje debe llegar a sentir el interés de



94

Pizka Granel en su contenido, asi ellos veran el apoyo de la microempresa, lo cual genera
una relacion positiva en ambas partes, lo cual es bueno por si en futuro Pizka Granel desea
volver a contratar influencers.

5.1.4.3 Estrategia de giveaways (Rifas, sorteos, regalos, dinamicas). Si bien es
cierto, para Pizka Granel implementar la estrategia de Giveaways (rifas-regalos) puede ser
una gran oportunidad para incrementar el reconocimiento y visibilidad en el mercado, dado
a que es una estrategia que influye en el crecimiento de los puestos de autoservicios
afiliados, que requiere de una inversién minima en comparaciéon de los beneficios que

podria otorgarles.

5.1.4.3.1 Incentivos adicionales. En la actualidad, es un completo reto el captar o
despertar el interés de los consumidores, los mismos que representan un papel esencial
dentro del funcionamiento de cualquier negocio, esto ocasiona que muchos negocios traten
de establecer una conexion directa con estos, que de cierta forma les permita potenciar el
reconocimiento e incrementar las ventas. Es por ello, que mediante la estrategia de
incentivos adicionales, Pizka Granel podria generar una interaccién entre los clientes
potenciales y los puestos de autoservicios afiliados, esto mediante la invitacion a participar
en sorteos en redes sociales, lo cual genera emociones e interés por parte de los clientes
en querer participar en la actividad, lo que se podria traducir en resultados positivos, pues
Pizka Granel obtendria diversos beneficios a corto o largo plazo, ya que esto se traduce en
el aumento de la visibilidad de la marca, fidelizacion de clientes, incremento en ventas,

obtener mas leads, entre otros.

Esta estrategia consiste en que se cree una publicacion atractiva donde se brinde un
premio a los participantes de la actividad, y que al visitar los puestos de autoservicios
afiliados puedan hacer un post o publicacion del stand en Facebook o Instagram, e inviten a
sus amigos a visitarlos, esto genera mayor presencia en la actividad, esto se realiza con el

objetivo principal de captar un mayor numero de personas interesadas en productos
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naturales y saludables como son las semillas, lograr una interaccion con los clientes y crear

una cadena publicitaria.

Con respecto al plazo de ejecucion de la estrategia, seria entre los primeros seis
meses de la puesta en marcha de los puestos de autoservicios, asimismo, cada sorteo no
deberia sobrepasar un periodo mayor a siete dias, después de publicada la actividad, ya
que las personas podrian perder el interés. A su vez, es necesario que la propietaria o su
asistente, sean las encargadas de gestionar el tema de publicacién de la actividad, aclarar
dudas sobre la misma, contestar comentarios y dar a conocer al ganador, pues esto de

cierta forma garantiza la transparencia del proceso.

5.1.4.3.2 Descuentos y ofertas exclusivas. Ciertamente, el tema de la innovacion
en fidelizacién de clientes representa un rol crucial en un entorno que actualmente es muy
competitivo, el lograr diferenciarse y mantenerse por delante de los competidores requiere
de compromiso por parte de la propietaria, ya que debe implementar estrategias que sean
creativas y de esta forma crear relaciones solidas a largo plazo con los clientes. La
implementacién de un programa de lealtad enfocado en brindarle a los clientes frecuentes
ofertas y descuentos exclusivos, de cierta forma incentiva la compra directa, pues combina
el atractivo por un producto y la posibilidad de obtener mejores beneficios en compras

futuras.

Esta estrategia se podria desarrollar mediante una recopilacién y analisis de datos
de aquellos clientes que visitan y adquieren frecuentemente los frutos secos y de esta forma
poder ofrecerles descuentos y ofertas exclusivas de forma personalizada, mediante una
tarjeta de fidelidad o cupones de descuentos aplicables en una proxima compra, la cual sera
monitoreada por la propietaria y asistente para garantizar que el proceso se lleve a cabo de
la forma esperada. Esto se realiza mediante una acumulacién de puntos por cierta cantidad

de compras realizadas.
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Con respecto a la aplicacion de esta estrategia, lo que se busca es premiar la lealtad
de los clientes, esto como una muestra de agradecimiento a todos aquellos que forman
parte del negocio. A su vez, incrementar las ventas, ya que los clientes o usuarios que
visiten estos puestos de autoservicio querran formar parte de este grupo de clientes con

descuentos exclusivos que se alinean con sus deseos de compra de frutos secos.

5.1.4.3.3 Sampling en tienda. Esta estrategia es comunmente conocida como
muestras gratuitas o degustaciones, se caracteriza por ser muy efectiva, ya que permite dar
a conocer un producto de forma directa y personalizada. Para la implementacién de los
puestos de autoservicios de los comercios afiliados sera de gran ayuda, pues impulsa el
conocimiento del negocio en si y muestra de primera mano la calidad de los frutos secos a

todas aquellas personas que visiten estos puestos.

El objetivo de esta estrategia es dar a conocer los productos que se pretenden
vender en los cinco comercios seleccionados a conveniencia, de los cuales cuatro son
minisupers “El Brocal, Abastecedor Tito, La Victoria, Celeste” y una pulperia “Casa Grande”,
esto mediante una correcta exhibicion, atencién al cliente para lograr asi el fortalecimiento
de la imagen de la marca en cada punto de venta, esto se logra en coordinacion con la

asistente de la propietaria.

Es por ello, que es importante establecer una buena coordinacion de horarios y dias
en que la asistente de la propietaria se encargara de visitar los puestos de autoservicio, ya
que de esta manera podra verificar que el stand cuente con una presentacién impecable y
llamativa, donde los frutos secos se vean apetecibles, los dispensadores limpios y de esta
forma resaltar las cualidades de los productos. A su vez, ofrecer un incentivo adicional que
impulse la decision de compra de quienes participen en la degustacion, esto mediante

promociones exclusivas.

Con base a lo anterior, se puede recopilar informacion sobre preferencias,

comentarios y comportamientos de los usuarios, lo que sera de gran ayuda para
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direccionarse segun los gustos y necesidades del mercado meta. También, resulta
relevante indicar que el servicio al cliente seria un factor clave y decisivo para que el cliente
potencial se acerque a los puestos de autoservicio, se informe sobre los beneficios de estos

frutos, realice la degustacion y si es de su agrado efectue o no una compra.

5.1.4.4Estrategia de marketing directo. El marketing directo es una estrategia que
se puede emplear desde los puestos de autoservicio, para brindar informacion a clientes
potenciales de forma personal, frente a frente, con la finalidad de captar atencion de estos e
impulsar ventas, y ademas las redes sociales crezcan, por ende, se debe emplear con las
siguientes estrategias.

5.1.4.41 Diseno de un cédigo QR informativo: Si bien es cierto Pizka Granel

se caracteriza por ser sostenible con el medio ambiente lo adecuado no es repartir la
informacion con volantes para no desperdiciar ni contaminar con el uso de papel, por lo
tanto, los mismos puestos deben contener la informacién. Para lo cual son importantes los

siguientes pasos:

1. Recopilar toda la informacién necesaria, tomar en cuenta incluir las redes sociales,
pero ademas datos sobre todos los productos que ofrece Pizka Granel en cada uno

de los puestos, asi mismo incluir sus precios.

2. Creary disefiar un cédigo QR con dicha informacion

3. Imprimir tres cédigos QR en un tamafio grande para cada uno de los puestos, para

lo cual se puede disponer de $1,97.

4. Colocar cada uno dentro de la decoracioén de los puestos el dia de su instalacion.

5.1.4.4.2 Visita a los puestos para impulsar ventas y el acceso al cédigo QR. El
asistente dentro de sus actividades tendra que visitar los puestos y revisar que se
encuentren en 6ptimas condiciones por lo tanto esas visitas pueden ser de gran provecho

para impulsar las ventas de los puestos y visita al codigo QR.
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En esas visitas el asistente podria dar atencion al cliente al menos una hora y
aprovecharla al maximo dando asesoramiento a los clientes potenciales interesados en el
producto y al mismo tiempo incentivando al publico a ingresas en dicho codigo haciéndoles
saber que por medio de las redes se hacen anuncios importantes sobre descuentos o

regalias.

Con lo anterior los clientes podran conectar con Pizka Granel de forma directa, se
impulsaran las ventas de cada uno de los puestos y ademas se impulsara el crecimiento de

las redes sociales.

5.1.5 Analisis de fuentes de financiamiento.

Resulta importante indicar que el Sistema Bancario Nacional en Costa Rica esta
conformado por entidades publicas y privadas, entre las que destacan el Banco de Costa
Rica, Banco Nacional y Banco Popular, los cuales cumplen un rol crucial dentro del Sistema
Financiero Nacional, pues se caracterizan por su eficiencia y por generar estabilidad en el
proceso de desarrollo econémico nacional, es decir que brindan apoyo crediticio,
fomentando la inversion y crecimiento de la economia costarricense por medio de

financiamientos en diversos proyectos.

Seguidamente, por medio de una consulta personal a dichas entidades se encontrd
que el Banco Nacional ofrece una tasa de interés del 10%, asimismo, el Banco de Costa
Rica, brinda una tasa de interés del 10%, ambas entidades con un plazo definido para cinco
afnos. Por su otro lado, el Banco Popular cuenta con una tasa de interés del 11.95% a un

plazo establecido de siete afos.

Tomando en cuenta las opciones bancarias, se tomara una decision que favorezca
el desarrollo y continuidad del proyecto por medio de las proyecciones que se mostraran en

este escrito.

5.1.6 Tabla de Cotizaciones



En esta seccion se realiza la estimacion del monto de inversién del plan, dichos

montos se obtienen por medio de la consulta y cotizacion de activos, materia prima,

publicidad, insumos y diversos gastos requeridos para obtener la parte de la inversién

inicial, tomando en cuenta todas las necesidades requeridas, como se muestra en la

siguiente tabla.

Tabla 17

Elementos requeridos para la inversion inicial con base a las cotizaciones
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: . . Precio
INVERSION Medida Cantidad Unitario Precio Total
Balanza digital de acero inoxidable Unidad 5,00 $46.00 $230,00
Almendra precio por kilo Kilo 100,00 $11,27 $1127.43
Marafién precio por kilo Kilo 100,00 §19,70 $1 970,04
Semilla mixta precio por kilo Kilo 100,00 $11,43 $1 143,20
Decoracion de césped sintético Metros 10,00 86,70 367,01
Dispensador de 3 compartimientos para auto servicio (tips) Unidad 5,00 $456,00 $2 280,00
Empresa de publicidad Mensual 1,00 $445 31 $445 31
Muebles exhibidores contemplando todos los acabados requerido  Unidad 5,00 $900,00 $4 500,00
Paquete bolsas de papel 500 unidades 1 4 de libra Unidad 5,00 $11,61 $58,05
Paquete bolsas de papel 500 unidades 2 de libra Unidad 5,00 77 $35.87
Gasto por gasolina mensual Mensual 1,00 §29 57 $29 57
Influencer Mensual 1,00 $68,96 $68.,96
Total $11 955,43

Tabla de resumen de elementos requeridos para la inversién, elaboracion propia, 2025.

La tabla anterior se ha elaborado considerando cotizaciones con precios reales y

actualizados para el afio 2025, lo anterior alineado a los objetivos propuestos para asegurar

la viabilidad del plan de comercializacion. De esta manera, se garantiza que la

microempresa Pizka Granel obtendra los recursos necesarios para fortalecer y posicionar su

marca en el mercado local del cantdén de Liberia por medio de los puestos de autoservicio.

5.1.7 Plan de Accién

En relaciéon con la estrategia integral de comercializacion de frutos secos a granel

por parte de Pizka Granel en minisupers y pulperias de Liberia, se detalla un plan de accién

detallado que contempla las actividades especificas a ejecutar, los responsables de cada

tarea, los recursos necesarios y la inversion estimada con base en cotizaciones reales

obtenidas. El presente plan tiene como objetivo organizar de forma estructurada y ordenada

cada una de las estrategias necesarias para posicionar la marca en el mercado local,
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incrementar la visibilidad y comercializacion de sus productos mediante los puntos de venta

seleccionados como en la tienda oficial.

Tabla 18

Plan de accion de la propuesta relacionada a las estrategias

Estrategia Responsable Periodo de Recursos Inversién
ejecucion humanos,
técnicos.
Inbound marketing: Empresa de Enero 2026 Computadora, $445,31
blicidad d iales,
Creacion de contenido publicida redes sociales
de calidad: (Kamala empresa de
Marketing y publicidad,
Marketing en redes L ]
comunicacion) asistente
sociales:
Influencers Propietaria, Enero 2026 — Propietaria, $68,96
. i asistente e abril 2026 influencers,
Busqueda de los tipos
) influencer computadora
de influencers
Creacion de una
propuesta y relacion
con los influencers:
Giveaways (Rifas, Propietaria y Enero 2026-  Propietaria, $0
sorteos, regalos, asistente junio 2026 computadora,

dinamicas)

redes sociales
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Incentivos

adicionales

Descuentos y ofertas

exclusivas

Sampling en tienda.

Marketing Directo:  Propietaria y Enero 2026 - Computadora, $1,97

asistente noviembre redes sociales,
Disefio de cédigo QR
. . 2026 impresiones,
informativo.
asistente

Visita a los puestos
para impulsar ventas y
el acceso al codigo

QR.

Tabla de Plan de Accion. Elaboracién propia con base a las estrategias de marketing 2025.

5.1.8 Presupuesto de la propuesta

A continuacién, se detalla los procedimientos que abarcan el presupuesto como los
son las amortizaciones, inversion, costos de venta, ventas mensuales, depreciacion, para
de esta forma obtener flujo de caja mensual y anual, sin dejar de lado los indicadores
financieros y el punto de equilibrio, necesarios para obtener los resultados para el proyecto.

Para la evaluacion financiera de este plan de comercializacion, se utilizé un

horizonte de cinco anos.

5.1.8.1Calculo del SBN Banco Popular. Para el desarrollo de este proyecto es
necesario el apoyo econdmico por medio de una fuente de financiamiento, por medio del
sistema bancario nacional.

Inicialmente, el Banco Nacional de Costa Rica proporciona un plazo de cinco afios,

con una tasa de interés del 10%, con una cuota de un valor nivelado de $190.97,



102

seguidamente el Banco de Costa Rica ofrece un plazo de cinco anos, un porcentaje interés
mayor, equivalente a 10% y una cuota de $190.97, finalmente, el Banco Popular de Costa

Rica, mantiene un plazo de siete afos, tasa de interés de 11,95% y una cuota de $158.17.

Tomando en consideracion, la informacién anteriormente presentada, se recomienda
que Pizka Granel opte por un financiamiento con el Banco Popular de Costa Rica, esto
debido que, aunque su tasa de interés es un poco mas alta que las otras dos entidades,

brinda una mayor extension en el plazo favoreciendo la recuperacion de la liquidez.

Para determinar el monto de la deuda, es necesario realizar el calculo de costo de
capital, el cual se determina por medio de la suma el total del total de inversién y costos de

capital, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 19

Calculo costo de capital

Inversion Inicial y Capital de Trabajo

Inversién

Inversién de activos $7 010,00
Subtotal $7 010,00
Capital de Trabajo

Permisos $645,93
Materia prima (frutos secos) $4 240,66
Gastos operativos $1 188,00
Subtotal $6 074,60
Inversion inicial $13 084,60
Inversion: $13 084,60
Préstamo (65,68%) $8 593,96
Aporte (34,32%) $4 490,63

Tabla de costo de capital. Elaboracién propia 2025.

Es importante mencionar, que el total de activo corresponde a la suma de los
mobiliarios y equipos requeridos, a su vez, el capital de trabajo es la suma de los permisos
tales como el rubro de renta, la materia prima y los diferentes gastos operativos del plan.

Al tener la inversién inicial, es importante determinar el porcentaje adecuado de

deuda y capital social, por lo que al aplicar las siguientes formulas; formula de costo capital
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Qe=E/(D+E) y la férmula de costo de deuda Qd=D/(D+E), el porcentaje obtenido equivale a

65,68% recurso de deuda y un 34,32% de recursos propios.

Considerando lo anterior, se estima una inversion inicial requerida de $13 084.60, de

la cual se financiaran $8 593.96 y se aportara $4 490.63 de recursos propios.

5.1.8.2Costo de Ventas. El costo de ventas contempla los insumos, materiales y
recurso humano necesario para la implementacion y operacion del plan de comercializacion
a través de puestos de autoservicio en minisuper y pulperias. Dentro de los costos fijos, se
incluyen unicamente aquellos rubros esenciales para la sostenibilidad del proyecto: el
salario de una asistente a medio tiempo, quien laborara cinco dias a la semana, distribuidos
en un medio dia en cada puesto de autoservicio, con el objetivo de explicar a los clientes el
funcionamiento de los dispensadores de productos; asi como los gastos correspondientes a
contabilidad y publicidad.

Por otro lado, los costos variables contemplan todos aquellos insumos y recursos
cuyo monto depende del volumen de ventas y operacion diaria de los puestos de
autoservicio. Estos incluyen las compras de almendras, marafion, semillas mixtas,
combustible para desplazamientos y logistica, el pago a un influencer para promocién en
redes sociales, y otros insumos generales necesarios para el funcionamiento adecuado de

los dispensadores y la presentacion de los productos.

Tabla 20

Costos fijos y variables
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COSTOS FIJOS Y VARIABLES Mensual $ Anual $
Costos fijos
Salario $361,79 $4 703,27
Cargas sociales 26,67% $96.49 $1157 87
SUBTOTAL $458,28 $5 861,14
Costos Variables
Almendras $1127 43 $13529 12
Marafion $1970,04 523 640 48
Semillas mixtas $1143.20 $13718,34
Combustible $29 57 $354.78
Influencer $68,96 $206,88
Publicidad $445 31 3445 31
Insumos $93.,92 $1127.03
SUBTOTAL 54 878 42 553 021,95
COSTOS TOTALES $5 336,70 $58 883,10

Tabla de costos fijos y variables. Elaboracién propia con base al presupuesto para el plan de

comercializacion, 2025.

5.1.8.3Ventas Proyectadas. Los ingresos esperados de la microempresa Pizka

Granel se determinaron con la seleccién a conveniencia de los minisupers y pulperias a los

cuales se les realizo el censo, de estos se seleccionaron cinco a conveniencia, entre ellos

cuatro minisupers: El Brocal, Abastecedor Tito, La Victoria, Celeste y una pulperia: Casa

Grande.

Para determinar la cantidad a vender de frutos secos, se consultd directamente a la

propietaria la cantidad promedio que vende de estos productos, siendo 6 kilos el promedio

de venta, es por ello, que tomando en cuenta que los puestos de servicios se ubicaran

estratégicamente en establecimientos de gran afluencia de personas, se estima una venta

mensual de 20 kilogramos por cada fruto seco, en cada establecimiento.

Seguidamente, en consulté a la propietaria sobre precio de venta en el que se ofrece

cada gramo de fruto seco en Pizka Granel, siento medido cada 100 gramos, es decir que el

costo de 100 gramos de almendra es de $2,76, el marafion es de $3,94 y las semillas

mixtas de $3,15, importante mencionar, que el precio por kilo se determiné de los datos

anteriores por medio del calculo de los factores, con una estimacion del margen ganancia
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de ganancia de 24% para los establecimientos, un 35% de ganancia para la propietaria y un
aproximado de costo de venta de 41%, datos con los que se proyectaron las ventas
mensuales proyectadas del afio base tomando en cuenta el precio por kilo, cantidad de kilos

y establecimientos anteriormente descritos.
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Tabla 21
Ventas proyectadas al afio base

VENTAS PROYECTAS PARA EL ANO BASE DEL LOCAL (En kilos)

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Almendras 20.00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
Precio 520,97 $20.97 52097 520,97 $20.97 52097 $20.97 $20.97 52097 $20.97 520,97 $20.97
TOTAL $2 096,84 $2 096,84 $2096,84 $2096,84 $2096,84 5$2096,84 $2 096,84 $2 096,84 $2 096,84 $2 096,84  $2 096,84 $2 096,84 $25 162,08
Marafiones 20.00 20.00 20,00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20,00 20.00 20,00 20,00
Precio 529,96 529,96 529,96 529,96 529,96 529,96 529,96 529,96 529,96 529,96 529,96 529,96
TOTAL $2 995,92 $2995,92 $299592 $299592 $299592 $299592 $299592 $2 995,92 $2 995,92 $2 995,92  $2 995,92 $2 995,92 $35 951,04
Semillas mixtas 20.00 20,00 20,00 20,00 20.00 20.00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20.00
Precio 523.97 523,97 523,97 523,97 523.97 $23.97 523,97 523,97 523,97 523,97 523,97 523,97
TOTAL $2 397,04 $2 397,04 $2 397,04 $2 397,04 $2397.04 $2397,04 $2 397,04 $2 397,04 $2 397.04 $2 397,04  $2 397,04 $2 397,04 $28 764,48

TOTAL $89 877,60
TOTAL DE VENTA

MENSUAL UNIFICADO $7 489,80 $7 489,80 $7 489,80 §7 489,80 $7 489,80 §7 489,80 $7 489,80 $7 489,80 $7 489,80 $7 489,80  $7 489,80 $7 489,80 $89 877,60

Tabla de ventas proyectas. Elaboracion propia con base a la estrategia del plan de comercializacion y la capacidad de la microempresa,2025
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5.1.8.4 Flujo de caja mensual y anual. En este apartado, se muestra el flujo de
caja, el cual es esencial para la realizacion de la evaluacion financiera del plan de inversién
y comercializacién de frutos secos a granel por parte de Pizka Granel en minisupers y
pulperias de Liberia para el afo 2025.

Es relevante mencionar que este flujo de caja fue elaborado con informacion
proporcionada por la propietaria Michelle Brenes, diferentes cotizaciones y necesidades de
la empresa, asimismo, para su elaboracién se empled el tipo de cambio ¢507.35 y una
inflacién del 3% tomado el dia 20 del mes de mayo del afio 2025 proporcionado por el

Banco Central de Costa Rica.

Gracias a la estimacion de las ventas se pudo establecer los ingresos por la
comercializacion de frutos secos, de los cuales se les resto el costo por su adquisicion, que
aproximadamente equivale a un 41% por cada kilo, teniendo definido el costo por venta, se
procede a restar los gastos operativos anteriormente descritos, dando como resultado la

utilidad operativa.

Por otra parte, gastos operativos, toma en cuenta el salarios y cargas sociales, se
establecio un promedio de salario para la asistente de la tienda Pizka Granel, la cual de su
horario a tiempo completo establecido se va a destinar medio tiempo durante 5 dias a la

semana para la atencion de los puestos de autoservicio.

En los cuales debera realizar visitas para rellenar los puestos y verificar el buen
funcionamiento, asi como los gastos para la empresa de publicidad durante el primer mes,
gastos por publicidad de influencer el cual se va a utilizar durante los 3 primeros meses,

gasto por depreciaciéon y combustible para el traslado a los puestos de autoservicio.

Con lo anterior, la utilidad operativa se le debe de disminuir el gasto por interés
generado por la deuda y la renta que se paga de forma trimestral, dando como resultado la

utilidad neta, por consiguiente, a la utilidad se le debe bajar el costo por depreciacion de
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activos, sin dejar de lado, la suma del valor de desecho en el ultimo afo, los cuales se
explica su obtencion mas adelante, lo anterior, da como resultado los flujos mensuales para

el ano base.
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Tabla 22

Flujo de caja mensual puestos de autoservicio Pizka Granel

FLUJO DE CAJA MENSUAL (PRIMER ANO)
PUESTOS DE AUTOSERVICIO PIZKA GRANEL
EN MILES DE DOLARES AMERICANOS

0 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
INGRESOS
Ventas $7 489,80 $7 489 80 $7 489 80 $7 489,80 $748080 $748980 §748980 $748080 $748980 5748980 $748980 $7 48980 $89 877 60
TOTAL INGRESOS $7 489,80 $7 489,80 $7 489,80 $7 489,80 $7 489,80 $7489,80 $748980 $7489,80 §$7489,80 $7489,80 $7489,80 §7 489,80 $89 877,60
Costo de ventas " $5336,70  $5336,70  $5336,70  $5336,70  $5336,70  $5336.70  S$5336,70  $533670  $533670  $5336,70  $533670  $533670 64 040,36
Total Costo de Ventas $5 336,70 $5 336,70 $5 336,70 $5 336,70 $5336,70 $5336,70 $5336,70 $5336,70 $5336,70 $5336,70 $5336,70  §5 336,70 $64 040,36
Utilidad Bruta $2 153,10 $2 153,10 $2 153,10 $2 153,10 $2153,10 $2153,10 $2153,10 $2153,10 $2153,10 $2153,10 $2153,10 $2153,10 $25837,24
GASTOS OPERATIVOS
Gasto por salario $361.79 $361.79 $361.79 $361.79 $36179  $36179  $36179  $36179  $36179  S$36179  $36179  $723.58 $4 703,27
Gasto por cargas sociales 26,67% $96,49 $96,49 $96,49 $96,49 $96,49 $96,49 $96,49 $96,49 $96,49 $96,49 $96,49  $192,98 $1 254,36
Gasto por empresa de publicidad $445,31 $445,31
Gasto por bolsas de papel $93,92 $93,92 $93,92 $93,92 $93,92 $93,92 $93,02 $93,92 $93.92 893,02 $93,92 $93.92 $1127,03
Gasto por Publicidad Influencer $68,96 $68,96 $68,96 $206,88
Gasto por depreciacién $52,58 $52,58 $52,58 $52,58 $52,58 $52,58 $52,58 $52,58 $52,58 $52,56 $52,58 $52,58 $630,90
Gasto por combustible $68,96 $68,96 $68,96 $68,96 $68,96 $68,96 $68,96 $68,96 $68,96 $68,96 $68,96 $68,96 $827,52
TOTAL DE GASTOS OPERATIVOS $1 188,00 $742,69 $742,69 $673,73 $673,73 $673,73 $673,73 $673,73 $673,73 $673,73 $673,73  $1132,01 $9 195,27
Utilidad Operativa $965,10 $1 410,41 $1 410,41 $1 479,37 $1479.37 $1479,37 $147937 $1479.37 $1479,37 $147937 $1479,37 $1021,09 $16 641,97
Gastes por intereses deuda $85,58 $84,93 $84,26 $83,59 $82,92 $82,23 $81,54 $80,85 $80,15 §79,43 $78.72 $77.99 $982,20
Utilidad antes de impuestos $879,52 $1325,48 $1 326,15 $1 395,78 $1396,45 $139714 $1397,82 $1398,52 $1399,22 $1399,94 $1400,65 $943,10 $15 659,77
Gasto por impuesto de renta (10%) trimestral " $645,93 " $64593 " $645,93 $1937,79
Utilidad Neta $879,52 $1 325,48 $1 326,15 $749,85 $1396.45 §139714 $1 397,82 $752,59 §1399,22 $1399,94 $140065 $297.17 $13 721,98
Amortizacion de crédito $65,90 $66,55 $67,21 $67,88 $68,56 $69,24 $69,93 $70,63 $71,33 $72,04 $72,76 $73,48 $835,53
Valor de desecho
Inversién Inicial -$7 010,00
Capital de Trabajo -36 074,60
Préstamo $8 593,96
FLUJO NETO DE CAJA -$4 490,63 $813,62 $1 258,93 $1 258,93 $681,96 $1327,89 $1327,89 §1327,89 $681,96 §$1327,89 $1327,89 §1 327,89 $223,68 $12 886,45

Tabla de flujo mensual. Elaboracién propia con base a las necesidades e inversién para los puestos de autoservicio, 2025.

Por medio del flujo de caja mensual, ilustrado anteriormente, se podra hacer una proyeccion del flujo de caja anual utilizando una tasa

de inflacion del 3% segun el BCCR, el cual se puede observar en la siguiente tabla.



Tabla 23

Flujo de caja anual puestos de autoservicio Pizka Granel

FLUJO DE CAJA ANUAL PRESTAMO
PUESTOS DE AUTOSERVICIO PIZKA GRANEL
EN MILES DE DOLARES AMERICANOS
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0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
INGRESOS
Ventas $89 877 60 $92 573,93 $95 351,15 $98 21168  $101 158,03
TOTAL INGRESOS $89 877,60 $92 573,93 $95 351,15 $98 211,68 $101 158,03
Costo de ventas 364 040,36 %65 961,57 367 94041 $69 978,63 §72 077,99
Total Costo de Ventas $64 040,36 $65 961,57 $67 940,41 $69 978,63 $72 077,99
Utilidad Bruta $25 837,24 $26 612,36 $27 410,73 $28 233,05 $29 080,05
GASTOS OPERATIVOS
Gasto por salario $4 703,27 $4 844,37 $4 989,70 $5 139,39 $5 293 57
Gasto por cargas sociales 26,67% $1 254,36 $1291,99 $1 330,75 $1 370,68 $1411,80
Gasto por empresa de publicidad $445 1 $458.67 $472.43 $486,60 $501,20
Gasto por bolsas de papel $1127,03 $1 160,84 $1 195,67 $1231,54 $1 268,49
Gasto por Publicidad Influencer $206,98 $213,09 $219.48 $226,06 $232.85
Gasto por depreciacién $630,007  $1261,807  $189270"  $2523607  $3 154,50
Gasto por combustible $827.52 $852.35 $877.92 $904,25 $931.28
TOTAL DE GASTOS OPERATIVOS $9195,27° $10083,11° $10978,64°  $1188212°  $12793,78
Utilidad Operativa $1664197  $1714123  $1765547  $1818513  $18730,68
Gastos por intereses deuda $982.20 $876,70 $757.88 $624 05 $473.33
Utilidad antes de impuestos $1565077  $1626453  $16897,50  S17561,08  $18 257,35
Gasto por impuesto de renta (10%) $1 937,79 $1 995,93 $2 055,80 $2 117 .48 $2 181,00
Utilidad Neta $13 721,98 $14 133 64 $14 557 65 $14 994 38 $16 444 21
Amortizacién crédito $835 53 $941,03 $1 059,85 $1193 67 $1 344 40
Valor de desecho $3 505,00
Inversidan Inicial -$7 010,00
Capital de Trabajo -$6 074,60
Préstamo $8 593,96
FLUJO NETO DE CAJA -$4 490,63 $12 8B6 45 $12 880,32 $12 894 18 $12 898,05 $16 406,92

Tabla de flujo de caja anual. Elaboracion propia con base a las necesidades e inversion para los puestos de autoservicio, 2025.
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Finalmente, mediante este flujo se logro identificar de mejor forma como es que se
generan ingresos Y la rentabilidad de los puestos de autoservicios de los comercios afiliados
y la rentabilidad de estos. Ademas, que permite un mejor control de cada uno de los
recursos requeridos para hacer frente a las obligaciones respectivas, compra de activos,

actividades operativas y demas situaciones que se podrian presentar.

5.1.8.5Depreciacion cuando se trate de equipo. La depreciacion en este plan es
indispensable en las balanzas, muebles y dispensadores, se ha podido emplear desde el
meétodo de linea recta, tomando los costos totales por cada activo y utilizando una vida util
de 10 afos, como se muestra a continuacion:

Tabla 24

Depreciacion de activos

Depreciacion de activos

Activos Costo Total Valor Residual
Balanzas $230,00 $23,00
Muebles $4 500,00 $450,00
Dispensador $2 280,00 $228.00
Total $7 010,00 $701,00
Depreciacion
ARo Valor en libros Depreciacion acumulada
0 §7 010,00
1 $6 379,10 $630,90 $630,90
2 $5 748,20 $630,90 $1 261,80
3 $5 117,30 $630,90 $1892.70
4 $4 486 40 $630.90 $2 523 60
5 $3 855,50 $630,90 §3 154,50
6 $3 224 60 $630,90 $3 785,40
7 $2 593,70 $630,90 $4 416,30
8 $1 962,80 $630,90 $5 047,20
9 $1.331,80 $630.90 $5 678,10
10 $701,00 $630,90 $6 309,00

Tabla de depreciacion de activos. Elaboracion propia, 2025.
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5.1.8.6. Indicadores financieros. En este apartado se mostraran diferentes
indicadores financieros necesarios para medir o evaluar la rentabilidad de la inversion para
el proyecto, los indicadores financieros son esenciales para el calculo y estimacion de
rentabilidad.

A continuacion, se detallan los indicadores financieros utilizados en mes de mayo
2025, utilizando la industria de comercio minorista de alimentos y comestibles y uso del
modelo Capital Asset Pricing Model (CAMP):

Tabla 25

Indicadores financieros

Indicadores (Comercio minorista alimentos y comestibles)

Tasa libre de riesgo RF 4 488%
Rendimiento de mercado RM 15,91%

Riesgo pais RP 4 80%

Beta apalancado 0,58%

Beta no apalancado 0,42%
Relacion D/E 52 26%
Qd=D/(D+E) 34 32%
Qe=E/(D+E) 65,68%
Impuesto de renta 30%

1-T 70%

Kd 11,95%

Ke Apalancado 9, 354%

Ke No apalancado 9 336%

Calculo Qd y Qe

D/E 52,26%
D 52 26%
E 1
D+E 152 ,26%
Qd=D/(D+E) 34 32%
Qe=E/(D+E) 65,68%

Tabla Indicadores financieros. Elaboracion propia, 2025.

Lo anterior, facilita el calculo de costo promedio ponderado de capital, como en la
siguiente formula, CPPC=Qd * Kd + Qe * Ke, dando como resultado un CPPC apalancado

de 10.25%



113

5.1.8.6.1 Valor Actual Neto. El valor actual neto mide el excedente resultante
después de obtener la rentabilidad deseada, que, para efectos del plan, la tasa minima
requerida equivale a 10.25%, proveniente del Qe anteriormente mostrado.

El valor actual neto muestra un resultado de $46,223.25, es decir, que se alcanza a
recuperar la inversion inicial, dado, que es un valor mayor a cero, lo que indica que el plan

se acepta bajo resultado obtenido.

5.1.8.6.2 Tasa Interna de Retorno. La tasa interna de retorno es la tasa de
descuento que hace que el valor actual neto sea cero, es la rentabilidad real, en este la tasa
interna de retorno es del 285% lo que es muy superior a la tasa exigida del 10,25%,

obteniendo una alta rentabilidad por cada dolar invertido.

5.1.8.6.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion. El PRI indica en cuanto
tiempo se recupera la inversion inicial, con base en los flujos de caja generados por el
proyecto, en este caso del plan de inversién de Pizka el periodo de recuperacién es apenas
de 0.66 afos, unos 7 meses y medio aproximadamente, lo que significa que la inversion
inicial se recupera muy rapido, lo cual es muy favorable. En otras palabras, entre mas corto

sea el periodo de recuperacion e inferior al horizonte de proyeccion, el plan es aceptable.

5.1.8.7 Punto de equilibrio. El punto de equilibrio es indispensable para determinar
la cantidad de ventas necesarias para cubrir todos aquellos costos fijos y variables dentro
del proyecto, de esa forma se obtiene un punto de equilibrio.

Las ventas representan un monto de $89,877.60, costos fijos de $5,861.14 y los
variables equivalen a $53,021.95, que al aplicar la formula CFT/(1-(CVT/VT), el punto de
equilibrio promedia $9,935.23, el cual tiene congruencia con los datos calculados en el flujo
de caja, esto representa un buen panorama para el desarrollo del proyecto, con un indice de

deseabilidad ID=VPFE/lo igual a $1,50, proveniente de los flujos / entre la deuda.
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5.2 Conclusiones
Una vez finalizado el plan de inversién y comercializacién de frutos secos a granel
por parte de Pizka granel en minisupers y pulperias de Liberia se proceden a desarrollar

cada una de las conclusiones segun los objetivos planteados en el seminario.

A través de cada objetivo se muestra informacion valiosa para la propietaria, esto
enfocado en la ejecucién de cada uno de los puestos de autoservicios en los comercios
afiliados del Canton de Liberia, asimismo, sera de ayuda a los lectores con trabajos

similares, que les permita orientarse y tomar decisiones en los futuros proyectos.

Se logra identificar una oportunidad muy significativa para Pizka Granel, esto debido
a que se corrobora que existe una creciente aceptacion por los productos a granel. A su
vez, refleja la carencia de una oferta concreta de estos productos especializada en el

Cantoén de Liberia.

Existen cuatro elementos esenciales que inciden en la eleccion de compra de frutos
secos segun los establecimientos afiliados, estos podrian influir en el interés de compra del
consumidor final, los cuales hacen énfasis en el precio, demanda del cliente, calidad e
imagen del producto, mediante esta informacion se puede decir que estos negocios
afiliados, ya cuentan con un panorama claro sobre la demanda de clientes que los visitan y
es por ello, que en los puestos de autoservicio el cliente podria considerar que va a adquirir

un producto, a un precio razonable y con una imagen creativa.

Se determina la preferencia que tienen los comercios y el interés por adquirir
productos que sean saludables, libres de sustancias quimicas, organicos y sobre todo que
les brinden nutrientes, antioxidantes, vitaminas, que aporten beneficios a su sistema
inmunoldgico y que les ayude a mantener los niveles de energia al maximo cuando realizan
algun tipo de actividad fisica. Lo anterior, aporta una base sélida para el desarrollo de
futuras investigaciones que permitan actualizar y dar un seguimiento continuo a las

tendencias de mercado, que con el pasar del tiempo son cambiantes y mas exigentes.
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Pizka Granel cuenta con canales de distribucion y comercializacion: Local fisico,
ubicado en Liberia e Instagram y Facebook, aunque estos ultimos no son utilizados con
mucha frecuencia, es por ello que se aprovechan estas plataformas digitales para realizar
ciertas estrategias de marketing con la finalidad de lograr un mayor alcance y oferta de

frutos secos a granel en este mercado.

Se logré definir las diferentes necesidades en cuanto a los activos requeridos, esto
mediante la entrevista que se le realiz6 a la propietaria Michelle Brenes, pues Pizka Granel
presenta una carencia actual de mobiliario y equipo requerido para la exhibicion e
instalacion de cada uno de los cinco puestos de autoservicios y recursos logisticos

necesarios para la implementacion de la estrategia de comercializacion propuesta.

Se identifica que la comercializacion de frutos secos a granel en los puestos de

autoservicios de los comercios afiliados puede traer ventajas para Pizka Granel.

Se logra definir con claridad la inversién requerida en cuanto al tema de los activos
necesarios, estos datos facilitaron la ejecucion del andlisis en el apartado financiero del

proyecto.

En lo que respecta a las estrategias integrales de comercializacién propuestas, se
concluye que Pizka Granel debe establecer acciones concretas que le permitan posicionar
la marca, con el objetivo de mejorar su situacién actual, aprovechando todas las

oportunidades existentes y las que puedan surgir en el tiempo.

Se determina que es importante que Pizka Granel logre una diferenciacion dentro
del sector, esto se puede generar mediante la creacion de alianzas estratégicas,
implementando programas de fidelizacion y fortalecer su marketing digital que le permita

erradicar los problemas actuales de reconocimiento y visibilidad en el mercado.

De igual manera, es importante resaltar que es indispensable el monitoreo periddico

de la efectividad de objetivos para corroborar si se estan obteniendo los resultados
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esperados y de ser necesario, replantear las estrategias de acuerdo con los cambios en el

entorno y asi mejorar la expansién progresiva hacia nuevos puntos de venta.

El analisis de las fuentes de financiamiento facilité la identificacion de las diversas
opciones de financiamiento que son accesibles y se adaptan a la realidad de Pizka Granel,
entre ellas las fuentes provenientes del Sistema Bancario Nacional (SBN), lo que demuestra
que la opcidén mas viable es la que otorga el Banco Popular, esto debido a que es la
alternativa que se ajusta a las capacidades y necesidades de la microempresa, pues ofrece
una tasa de interés anual del 11.95%, favorable para las Mipymes, lo cual se adecua a las
necesidades del proyecto, a pesar de que la tasa es alta en comparacién con las otras, de
cierta forma impacta positivamente en la sostenibilidad financiera para Pizka Granel, pues
brinda una cuota mas atractiva, lo que sin duda alguna, permite un mejor manejo de

recursos, mitigacion de gastos financieros y facilita la recuperacién en el tiempo.

La estructura de capital para la correcta implementacion del plan de inversion y
comercializacion para la microempresa Pizka Granel, requiere de una inversion total de $13
084,60, dicha inversion esta estructurada por un Valor 34,32%, que es proveniente de la
aportacion de capital por la propietaria Michelle Brenes y el restante 65,68% que
corresponde al préstamo requerido. Es importante indicar que con esta fuente de
financiacién se podra poner en marcha el plan, ya que se contara con los recursos

necesarios para su ejecucion.

Se concluye que el flujo de caja es esencial para este negocio, pues a través de este
se podrian tomar decisiones estratégicas claras, lo que permite una mejor gestion financiera
y asi planificar como se va a cumplir a cabalidad con las obligaciones operativas y no
operativas para aprovechar las oportunidades de la inversion para que Pizka Granel pueda

obtener un crecimiento sostenible en el tiempo.

Determinar el punto de equilibrio fue crucial para Pizka Granel, dado que este refleja

los rangos de ventas que seran necesarios para suplir costos variables y fijos, a su vez, le
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permite a la propietaria y a los comercios afiliados definir metas de ventas que se ajusten a
su realidad de compra, esto con el objetivo de poder ajustar costos y precios, lo que

permitiria la sostenibilidad de estos puestos de autoservicios en los comercios afiliados.

En sintesis, se resalta la importancia de proyectar flujos de caja actualizados,
establecer el presupuesto preciso y evaluar de forma periddica las condiciones financieras
de la microempresa, de manera que se garantice la sostenibilidad de la inversién y evitar

resultados no deseados.
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5.3 Recomendaciones

Conforme a las conclusiones presentadas anteriormente, se procede a mencionar
una serie de recomendaciones que podrian ser de utilidad para la microempresa Pizka

Granel:

Se recomienda a Pizka Granel consolidar alianzas formales para iniciar solo con
cinco establecimientos (minisupers y pulperias) de Liberia mediante acuerdos que
contemplen condiciones claras tanto de la exhibicion en los puestos de autoservicio,
porcentajes de comision y participacion de promociones en conjunto. En dichos puestos, es
importante implementar un modelo de degustacion y activacion comercial, para incentivar la
compra y educar al consumidor sobre los beneficios de los frutos secos e incrementar las

ventas a granel.

Asi mismo, verificar que todo se encuentre en 6ptimas condiciones e impulsar al
publico a conocer mas sobre la microempresa, por medio de datos informativos de la misma
en las redes sociales, por lo que el uso de una buena decoracién en los puestos sera
esencial. Se debe tomar en cuenta que como ya la microempresa en la actualidad cuenta
con un asistente, lo apropiado es dejar muy claras las nuevas funciones ya que la
comunicacion con dicha persona sera clave para crear un buen equipo en este plan, por lo
tanto, de ser necesario se debe contemplar aumentar el salario de la asistente, no sin antes

comparar las funciones actuales con las futuras en dicho cargo.

Ademas, resulta oportuno preparar puestos de exhibicién que participen en
convocatorias para emprendedores y en programas de fortalecimiento empresarial con

instituciones publicas y universidades.

También se recomienda que, debido al creciente uso de las plataformas digitales en
la toma de decisiones de compra, se debe disefiar e implementar estrategias de marketing

digital, ya que en la actualidad el marketing ayuda mucho al posicionamiento y
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reconocimiento, ademas seria funcional para dar a conocer sobre los puestos de

autoservicio en distintos establecimientos cuando ya hayan sido instalados.

De igual forma, se recomienda que Pizka Granel contemple la idea de implementar
la estrategia de influencers en los primeros meses y la creacion de contenido educativo,
informativo y promocional sobre los beneficios nutricionales y ecoldgicos del consumo de
productos a granel, asi como incluir la presencia activa en redes sociales, mostrando la
esencia y el dia a dia de la microempresa, con la finalidad de lograr que el publico conecte
con ellos, por lo cual, son importantes las camparias de pauta digital geolocalizadas en

Liberia.

De la misma manera, el soporte por parte de empresas de publicidad ya que,
aungue sea una mayor inversioén es importante para dicha microempresa por no tener los
conocimientos ni la practica, por lo que el acompafiamiento al inicio para posicionarse en las

redes sociales resulta primordial.

Por otro lado, antes de realizar el préstamo necesario se sugiere que la
microempresa continde analizando y gestionando activamente las opciones de
financiamiento accesibles, tanto las ofrecidas por el Sistema Bancario Nacional (SBN),
como también programas de apoyo a pymes y fondos de inversién social (FIDEIMAS,

INAMU) asi como cooperativas locales y banca del sector privado.

Por ultimo, es necesario mantener el debido andlisis, control y manejo del stock para
que sea utilizada la cantidad de kilos que realmente deben vender por puesto al mes y
puedan mantener el margen de ganancia sin tener que pasar por perdidas o
desabastecimiento de sus productos y muy importante teniendo siempre presente su punto

de equilibrio.
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Anexos

Anexo 1

Entrevista a realizada a la propietaria de Pizka Granel Michelle Brenes para la identificacién

de elementos importantes que permitieron el desarrollo de este plan

Entrevista a propietaria de Pizka Granel:

Transcripcion de Entrevista

A continuacion, se desarrollara la entrevista aplicada a la microempresaria de Pizka Granel
Michelle Brenes, mediante la plataforma digital Google Meet, entrevistada el 21 de marzo de

2025.

Entrevistador 1: Hola buenas noches a todos, y a Michelle sobre todo por estar con nosotros
y ayudarnos con esta entrevista, agradecemos el espacio brindado para poder llevar acabo
esta reunién, y le tenemos preparado un par preguntas que nos permita recopilar informacion
para ayudarnos con el proyecto. Importante mencionarle el nombre de nuestro proyecto el
cual es “Plan de inversiéon y comercializacion de frutos secos a granel por parte de Pizka
Granel en mini super y pulperias de Liberia para el afio 2025. A su vez, le menciono un
aspecto importante que es la confidencialidad de esta entrevista, donde la participacion de
esta entrevista es completamente voluntaria, la informacion recopilada no se usara para algun
otro propdsito, tampoco sera posible identificar de forma individual los criterios sobre las
respuestas emitidas, dado que la informacién se adjuntara de forma general en el estudio en

gestion.

Es por ello, que vamos a dar inicio con la ronda de interrogantes.

Entrevistado 1: Con mucho gusto, espero que esta reunién sea de provecho para ustedes.

Entrevistador 1: Bueno, como primera pregunta seria, basados en sus 4 anos de
experiencia en la comercializacién a granel  Como ha visto la evolucion de su negocio en el

Canton de Liberia?
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Entrevistador 1: ; Como ha sido su percepcion con los liberianos?

Entrevistado 1: Okey, ya para este punto que estoy a dos meses de cumplir los cuatro afios
de Pizka, ha sido una evolucion bastante grande, que tal vez en algun punto no lo esperaba
de la tienda, porque en los primeros dos afios siempre luche, porque personas comunes y
corrientes fueran al negocio a comprar cualquier cosa, digase especies, frutos secos, o
infusion, y realmente se hizo muy rudo, ya que muchas personas pasaban por el frente y no
ingresaban al negocio por alguna razoén, que con el tiempo logre descubrir el por qué las
personas no llegaban. Considero que ha sido una evolucion bastante positiva, hoy en dia sé
que la mayoria de mis clientes, ya se estan basando en ser personas normales y digo
normales, en el sentido de que no son chef, bartenders o mixdélogos, no son hoteles,
restaurantes o bares, que son normalmente los que al inicio eran lo que podriamos llamar

clientela.

Lo cual no se si es bueno o malo, pero bueno, también tiene sus aspectos por otro lado. Hoy
en dia, si tengo muchisimas personas de casas normales que llegan a adquirir los productos,
y que les hace falta los productos en su despensa, lo cual es muy interesante y bueno, que
es algo que tampoco pensé en algun momento llegar a crear ese impacto en que una persona
no puede dejar de consumir alguno de los productos que vendemos en Pizka, lo cual nos
lleva a la evolucién tan grande y positiva que ha tenido una tienda tan pequefia como lo es

Pizka y su impacto en las personas.

Entrevistador 1: Excelente, entonces podemos decir que ha venido en evolucion el tema de
que al inicio era muy complicado el tema de los clientes, los cuales eran los mismos de
siempre, pero poco a poco ha logrado el reconocimiento por parte de la poblaciéon, pero ha
sido un proceso poco lento, que ha tomado algun tiempo, para que cierta parte de los
habitantes de Liberia conozcan y adquieran los productos que se comercializan en Pizka

Granel.
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Entrevistado 1: Si, considero que ha sido un proceso lento y me incluyo en que el afio 2023
como tema personal fue un afio muy nulo, considere hasta cerrar la tienda, esto debido a que
pase por ciertos procesos personales muy complicados, siento como que ese afio me atrase
tanto a nivel personal como con la tienda, pues Michelle es Pizka y Pizka es Michelle, con el
tiempo a uno le cuesta mucho comprender la importancia de sobrellevar un negocio y las
responsabilidades que trae consigo un local fisico. Entonces, creo que si, fue algo lento ese
afio que en realidad no sabia que hacer, pero desde el afio 2024 hacia actualmente que me
he involucrado en muchos aspectos mas del negocio he visto como en realidad, la tienda si
sirve, si funciona y si es necesaria para muchas personas, y si se puede evolucionar mas

rapido, esto cuando uno esta mas involucrado y quiere mejorar el negocio.

Entrevistador 2: La siguiente pregunta seria ¢ Cual es la diferenciacion que tiene su
negocio con respecto a su competencia directa e indirecta, principalmente en la

comercializacién de los 3 frutos secos (semillas mixtas, marafiones y almendras)?

Entrevistado 1: Algo interesante de la tienda, y creo que sabemos es que la competencia
de Pizka como tal existen que serian los supermercados, pero como tienda a granel en el
area no existe, al menos cerca en algun radio de kilometro cercanos a Liberia, ya que la
mas préxima se ubica en Tamarindo, pero a pesar de que se ubica en Tamarindo cuento
con muchos clientes extranjeros que prefieren venir a Pizka a realizar sus comprar que
comprar en la tienda ubicada en Tamarindo, la razén principal es el precio, esto debido a la
variacién de precios entre tiendas, lo cual es muy relativo pues no me puedo imaginar
cuanto cuesta un local en Tamarindo o el alquiler, entonces pues claro, los costos son un

factor que suele influir.

En mi caso que la tienda es pequefia, aspectos como la compra de materia prima suele ser
algo complicado, no me puedo imaginar para comercios mas grandes. Pero, a pesar de que
esta tan lejos, no lo puedo considerar como competencia con lo que ya tengo, con los
productos que estamos hablando “semillas mixtas, marafiones y almendras”, esto debido a

que nuestros costos son mas bajos que el de ellos. Si hablamos de supermercado que es lo
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mas sencillo para los clientes que visitan estos lugares y adquieren semillas, la
diferenciacion que tengo mas grande respecto a ellos, es la frescura de las semillas, ya que
cada semana ingresa el proveedor de semilla, por muchas razones comenzando por un
nivel econémico, porque tampoco Pizka puede sustentar comprar 20 kilos de marafién,

pues este es uno de los 300 productos que tengo en existencia en la tienda.

Es decir, no puedo adquirir en esa gran cantidad o volumen, eso debido a la primera razén y
la segunda es que no cuento con un espacio amplio de almacenamiento y tercero porque
aun asi no me gustaria tener un producto que, al estar en un clima caliente, los productos
no se mantienen igual, ya que vender a granel es un proceso de abre y cierre, de productos
durante todo el dia y el mismo se puede oxigenar y el producto con el tiempo puede
ponerse feo y su estado y sabor puede cambiar. Y sé que lo que la gente prefiere es
comprarlo a granel, ya que no es lo mismo segun lo que me han contado que compran un
paquete de semillas mixtas en cierto sitio y que no traen cierta cantidad de semillas, o que
estan vencidos, el sabor no era agradable, que no se veian frescos y demas. Creo que esa
es la gran diferenciacion de Pizka con respecto a la posible competencia que tengo

actualmente.

Entrevistador 1: Para hacer un poco de conversacion, determinando puntos clave como el
tema de que minisuper y pulperias que venden este tipo de producto empacado como las
semillas pro, ya vienen procesados, traen ciertos quimicos para que se mantengan en buen
estado, estamos haciendo mencion que la diferenciacion de Pizka es que este producto es

sumamente fresco, que se va a estar cambiando con frecuencia, su calidad y demas.

Entrevistado 1: Los productos, al menos las semillas que actualmente tengo en stock para
comercializar no estan certificadas en gluten, porque se eleva el costo, podria porque el
proveedor principal lo tiene, pero si tengo clientes a los cuales les traigo esa linea que ellos
tienen como certificado de gluten para aquellas personas problemas de celiacismo o para
restaurantes como Posada Real que en ciertas ocasiones nos han pedido dichos productos,

porque ellos son un restaurante-cafeteria 100% para personas celiacas.
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Entonces, también por esa parte nos diferenciamos porque tal es el caso del marafién es
tostado y es tico, se garantiza que es natural y sin sal y que no cuenta con otro producto
quimico para preservarlo. Tal vez, hay clientes que les molesta que alguna semilla mixta y
que quiza no les va a gustar y en los supermercados no existe como esa opcién de decidir
que comprar, esto con respecto a los paquetes de semillas mixtas, pues en Pizka cada

cliente puede armar su mix de semilla segun su gusto y preferencia.

Entrevistador 1: Esto refleja que ustedes como tienda se acoplan a las necesidades del
cliente y ademas un punto que menciond es que los productos en su gran mayoria son

100% ticos.

Entrevistado 1: Otro aspecto que nos diferencia es el precio, pues en la tienda podemos
venderle desde los € 200 del producto que usted desee adquirir en comparacién con los
grandes supermercados que los productos ya vienen con precios predeterminados que no

pueden ser modificados por el cliente.

Entrevistador 1: Hago mencién que este tipo de venta es como rescatar cultura
costarricense, porque la venta a granel nos hace recordar la infancia cuando en ciertos
minisuper o popularmente pulperias vendian por ejemplo semillas garapifiadas segun la

cantidad que el cliente queria comprar.

Entrevistado 1: Una de las cosas, cuando yo abri la tienda en realidad todos tenemos una
vision, que a la hora de hacerlo tangible puede varias por muchas razones y en mi caso
economico, ya que a mi me gustaria tener tipo un Mercado Central de San José aca en Pizka,
pero pues al final, siempre me ha llamado la atencién que desde anos anteriores tanto
nuestros papas como abuelos han comprado a granel, antes desde el arroz, los frijoles se
comercializaban de esa forma. Considero que aun hoy en dia uno compra la verdura a granel,
solo que ese término ya no se usa tanto pues compramos la papa por kilo. Pero, pues el

granel siempre ha existido y seria importante recordar eso para que el cliente se acople a su
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economia y pueda comprar lo que realmente puede y no en el caso de los supermercados

que debe comprar lo que hay.

Entrevistador 3: Genial, la siguiente pregunta seria ;Qué elementos visuales (signos
externos) deben cumplir los puestos de autoservicio a granel en los establecimientos afiliados,

que sea llamativo para los clientes?

Entrevistado 1: Considero que algo que si o si, fuese la limpieza, como que se vea lindo,
qgue no pase como en otros locales donde venden mani garapifiado o mani con chile donde
el producto en la vitrina se ve en condiciones inaceptables y esto pasa muy frecuente en
pulperias donde venden mani con botonetas, donde normalmente estos productos se ven
sucios, ya que no le dan tanto interés a estar limpiando el acrilico de la vitrina. Obviamente
los frutos secos poseen grasa y con el tiempo y el clima va a generar mas grasa y en Pizka
cada vez que revisamos el frasco que contiene esta linea de producto, lo que cominmente
hacemos es lavar el frasco y evitar que la grasa natural dafie el producto y de esta forma a

través de la limpieza logramos preservar mas el producto.

Entonces en elemento visual, considero que la limpieza es un factor muy importante, por su
parte el branding de no dejar de lado, que todo el mundo conozca que el stand de autoservicio
es de Pizka Granel, donde destaque el isotipo de la K de Pizka, ya que es algo que nos

diferencia con respecto a otros negocios.

¢ No sé como han visualizado la idea de autoservicio ustedes, si es como tipo container donde
el cliente llega y presiona el equipo y sale por debajo los frutos secos, o si es donde el cliente

llega abre un frasco y se sirve??

Entrevistador 1: Mas que todo esa es la idea, como un puesto de autoservicio manteniendo
la estética de Pizka, con envases de vidrio que tengan una especie de palanca donde pueda
servirse en una bolsa de cartdn reciclable o como se hace en Pizka, que el cliente lleva el
envase se pesa primero y luego solo se cobra la cantidad que se esta llevando. Basicamente,

es tratar de mantener la idea de funcionamiento de Pizka.
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Entrevistado 1: Okey, entonces si, creo que algo que, si o si debiese tener, es claramente
lo que se acaba de mencionar que es la bolsa de papel, porque normalmente en los
supermercados o minisuper nunca he visto bolsas de papel, siempre es plastico, entonces la
bolsa de papel es bastante representativa de la tienda, al principio los clientes de Pizka tenian
miedo de llevar sus productos en bolsas de papel, pero hoy en dia ya las personas estan

acostumbradas.

Es por ello, que si es bastante importante y si hablamos entonces de que sea como el tipo de
dispensadores estaria muy bien, ya que algo muy importante también seria recalcar muy bien
el producto, como un sticker bien bonito que lleve ademas de la marca, mas informacion como
a la persona de la tienda, ya sea por medio de un cédigo QR, donde muestre ubicacion real
de la tienda o poner como un slogan llamativo “pequefio emprendimiento Pizka Granel”.
También, considero importante describir bien el producto y que incluye, ser explicitos, a su
vez, hacer referencia a un tema muy relevante para los habitantes como lo es las alergias,
mencionar que es 100% libre de gluten y que no lo es, también el precio, en lo personal me
gusta tener el precio en un lugar visible, para que el cliente no tenga esas dudas al momento

de decidir que comprar.

Entrevistador 4: Excelente, de hecho, esta muy relacionado con la siguiente pregunta
¢, Considera necesario que el puesto de autoservicio a granel contenga informacién respecto
a los productos ofrecidos? De hecho, ya lo menciond, pero si quiere extenderlo un poco

porque lo considera necesario, le agradeceriamos la informacion.

Entrevistado 1: Si, yo creo que es meramente porque al final eso vende, porque el preguntar
a muchas personas les da pereza, pena, temor, esto debido a que lo he visto y he escuchado
no solamente en la tienda, si no en otro lado, donde el cliente menciona que el no tener precio
le genera la reaccion de no querer entrar o0 no comprar algo que en la mayoria de los casos
suele ser de su interés. Entonces, creo que por eso consideraria que es bastante necesario,
ya que simplemente el tema de informacion es algo esencial cuando se trata de alimentos,

esto debido a temas de alergias también. Yo que soy chef y que estoy en la industria de los



133

alimentos, para muchas personas un mani puede ser algo mortal, entonces las nueces como
tal es una de las alergias mas grandes que hay dentro de esta industria y podria ser un peligro

para alguien.

Entrevistador 2: En esta parte, nos gustaria consultarle, s Qué estrategia considera
adecuada para gestionar la visita y mantener el stock de productos en los puestos de

autoservicio a minisupers y pulperias?

Entrevistado 1: Es una pregunta muy compleja en realidad, esto debido a que es algo que
nunca he pensado porque realmente no sé como funcionaria algo asi. Me gustaria
mencionarles que este afo 2025 como primera vez fijo voy a tener a una chica que me esta
ayudando en la tienda, no es 100% fijo en un horario establecido, es algo como medio
tiempo y ciertos dias. Donde se establecié un contrato para este afo actual, donde ella me

va a estar ayudando con el negocio y asi aliviano mi carga con Pizka y lo personal.

Pero, analizando la pregunta podria decir que como estrategia, seria que la muchacha que
me esta ayudando con Pizka, que se encargue con este nuevo aspecto de la tienda, como
esta nueva entrada que vamos a tener y que realice ciertas visitas a los comercios afiliados
de Pizka a la semana, ya sea 2 visitas, esto por los primeros 4-6 meses, esto con la
finalidad de conocer como se esta moviendo el producto, y asi evitar que el producto se

pierda o se maneje mal y asi impedir perdidas para la tienda.

Considerar que al principio esto es algo muy importante, pues darle un buen seguimiento al
producto nos permitira conocer que se esta cerrando bien el envase, que no le esté
entrando aire, que la palita que estan metiendo a la semilla sea la correcta y ver la parte de
stock, no sé como lo manejaria, pero si ya llegase a pasar algo asi, seria contar con un
stock mas grande en la tienda o en una bodega, donde se mantenga mayor cantidad de
estos productos porque se van a vender en mayor volumen por los negocios afiliados.

También, que la persona encargada vaya de 1-2 veces por semana los primeros 6 meses a
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ver si estan funcionando bien, si ocupan suministros como bolsas y demas, analizar la

rotacién del producto si hay que cambiar algo o alguna recomendacion.

Entrevistador 1: La otra pregunta seria ;Qué criterios o indicadores estableceria para

medir el desempeno y alcance de las ventas de sus productos en los establecimientos?

Entrevistado 1: Creo que viéndolo como de una forma rapida, pensandolo me iria por un
analisis de por ejemplo 5 establecimientos para 2026 voy a invertir 15 kilos de cada
producto para cada uno de los establecimientos afiliados para ver cémo funciona y como se
mueve el primer mes, haciendo una comparacion con el segundo mes, ir lo midiendo por el
bulto inicial que compre y como analizarlo luego, algo como asi. El alcance de las ventas

pues obviamente, lo vemos conforme cuantos kilos o gramos estamos vendiendo por dia.

Entrevistador 4: Muy acertada la informacién, comprendemos que es algo sencillo la forma
de conocer el alcance de la venta partiendo de su idea, seguidamente continuamos con la
siguiente pregunta ;Qué elementos para capacitacion deberian considerarse para una

mejor comercializacién de sus productos en minisupers y pulperias?

Entrevistado 1: Okey, creo que, si es bastante importante en realidad, como poder hablar
con anticipacién con las personas que trabajan en el lugar y hacerles saber la importancia
que tiene este puestito por mas pequefio que sea, que estoy segura de que para mas de
uno puede ser como algo simple, pero hay un montén de inversion atras de un negocio de
semillas, desde la parte econdmica, intelectual y entre otros aspectos mas. Obviamente,
esto lleva un trabajo muy complejo, porque tenemos que hablar con la gente haberlos
convencido de que, si va a funcionar, que vamos a tener ganancias, ya sea econdémica,
seguidores y demas. Generar como este tipo de consciencia sobre el cuido de estas

semillas.

También, el tema de manipulacion considero que es muy importante, pues al ser un tipo de
dispensador que otros clientes van a estar tocando, tal vez como ser un poco cuidadosos

con la higiene de las palitas, si la pesa se ensucia, que estén atentos a este tipo de cosas
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seria interesante y vuelvo a mencionar la importancia de las alergias. Me gustaria que la

capacitacion se enfoque en el tema de la salud, ahorro de insumos y limpieza.

Entrevistador 3: Es muy interesante, porque al final es importante tratar de transmitirles esa

esencia de su tienda y que sepan también, que van a estar vendiendo.

Entrevistado 1: Viéndolo desde otro aspecto, si vamos a hablar de dispensadores donde el
producto sale en automatico al presionar un botén seria lo ideal, ya que no vamos a contar
con una persona 24/7 atendiendo el puesto. Entonces podriamos pensar en este tipo de
autoservicio facil y rapido, que solo requiera de una persona para cobrar, eso también seria
algo importante de considerar, esto en comparacién con el frasco donde tienen que abrir
sacar el producto y luego cerrarlo y dejar la palita ahi, en esto influye mucho el tema de
manipulacién, porque no sabremos quien toco algun producto con las manos sucias y, por
ende, genera contaminacion entre los productos. Es por ello, que creo que estos
dispensadores serian lo ideal, son costosos porque en algun momento quise implementarlos

en la tienda, pero nos ahorra tiempo.

Entrevistador 3: La siguiente pregunta seria ¢ Qué proceso o estrategia utilizaria para
evitar el desabastecimiento de los frutos secos e implementos necesarios para la

comercializacion en los establecimientos seleccionados?

Entrevistado 1: Okey, creo que al principio viéndolo desde algo muy simple, nada que un
Excel con el inventario nos puede ayudar a saber, con estas 2 visitas semanales a los
minisuper y pulperias, nos reflejara que suministros tenemos y que nos hace falta, también
los productos y de esta forma conocer como estan funcionando y que se esta agotando
para que no llegue a acabarse y suministrar mas de un determinado producto. Siempre
tener un stock adicional que funcione para evitar el desabastecimiento de lo que los

establecimientos necesiten.
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Entrevistador 2: Adicional, nos gustaria consultarle, esto tomando en cuenta los activos
requeridos para el plan de comercializacion y su experiencia en el negocio de frutos secos,

se procede a plantear las siguientes interrogantes:

¢, Cual seria su criterio y recomendaciones basadas en su experiencia con respecto a la

comercializacion de productos a granel en minisupers y pulperias?

Entrevistado 1: Siéndoles muy sincera, me da mucho miedo porque creo que hablamos de
que Pizka se volvié una tienda de personas de clase media-alta que es la que va, me he
dado cuenta de que hay personas que han pasado por la tienda y que les da temor ingresar
porque piensan que es muy caro, eso lo hemos escuchado mucho desde la renovacién de
la tienda. Entonces hay una parte de la sociedad que considera que Pizka es caro, aunque
obviamente tenemos productos como la macadamia, especias y demas son mas elevadas,
pero, la idea de la tienda al final es el cliente pueda adquirir los productos que desea segun

el dinero que tenga.

Es por ello, que me da miedo como salir a venderle a minisuper y pulperias, donde
sabemos que las personas que van son personas de clase media-baja, me daria miedo que
no compren porque consideren que los productos son caros, esto debido quiza a la
desinformacioén de la compra a granel. Pero dentro de las recomendaciones, seria rotular el

producto con el precio, como ese tipo de cosas.

Entrevistador 2: La siguiente pregunta, a lo largo de la conversaciéon nos mencionaste que

seria ideal un tipo de dispensador, esto por un tema de manipulacion.

Entrevistado 1: Si fuera de vidrio, igual les recomendaria que tuviera ese sello hermético,
como plastico, porque son los que mantienen hermético el recipiente, pero creo que es

mejor el tema del dispensador, porque seria mas sencillo, ya que se evita que el recipiente
se caiga y se quiebre y que alguien sea vulnerable o le pase un accidente o demas. podria

decirse que, aunque sea mayor inversion seria mas seguro.
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Entrevistador 2: La siguiente pregunta, seria ¢ Cual mesa portatil de madera recomienda

usted para el exhibidor?

Entrevistado 1: Considero que necesitariamos no una mesa como tal, porque usariamos
los dispensadores, seria como una unidad mévil de madera, donde incorpore los 3

dispensadores y que cuente con una repisa que tenga las bolsas de papel, la pesa.

Entrevistador 2: Seguidamente, nos gustaria realizarle la siguiente pregunta, ¢ Qué tipo de

pesa se requiere en el exhibidor?

Entrevistado 1: Con respecto a la pregunta de la pesa, se requiere una que este conectada
todo el tiempo, porque sé que nadie va a tener como el tiempo para estarla apagando y
encendiendo, es por ello por lo que recomendaria una pesa tipo industrial, si habria que

invertir un poco, pero seria muy util en realidad.

Entrevistador 1: Una consulta breve, creo que es importante comentarlo, ; Como

transportamos el peso que el cliente esta sacando, para que el que cobra sepa cuanto es?

Entrevistado 1: Creo que lo Unico viéndolo de una forma econdmica, porque existen pesas
que de hecho este ano la quiero implementar en la tienda, la cual consiste en que se pesa
el producto y genera un codigo de barra y es muy sencillo a la hora de cobrar. Aunque
normalmente en los minisuper o pulperias siempre tienen un tipo de pesa en la caja y es ahi

donde lo vuelven a pesar antes de gestionar el cobro.

Entrevistador 1: Con respecto a la siguiente pregunta ; Como seria la cuchara servidora
que se utilizaria?, tal y como lo hemos planteado a lo largo de la conversacion en definitiva

quedaria eliminada.

Entrevistado 1: Considero que, si debe eliminarse, esto por temas de manipulacion.

Considero que no entra en el rango de insumos que ocupamos.

Entrevistador 1: Ahondando, un poco mas ¢,Cual seria el empaque y tamafios de su

preferencia para el envasado de los frutos secos?
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Entrevistado 1: Okey, eh, normalmente en la tienda las bolsas que mas salen, con las que
empacamos los productos, son de un cuarto de libra y media libra, las cuales las adquirimos

en Mayca, nosotros compramos el bulto de estas bolsas de papel.

Entrevistador 1: De acuerdo, si nos parece muy bien, ya con la ultima pregunta de esta
serie de preguntas ¢ Cuales elementos de decoracion recomendaria usted para mantener la

esencia a granel?

Entrevistado 1: Ya esto es como algo mas visual, creo que la madera es fundamental, en
la tienda siempre me ha gustado mucho como la madera en general, que sea como rustico,
y como lo verde en algun punto, podria ser pasto falso, pero creo que nada mas, Pizka es
algo sencillo, no creo que se necesite alguna otra cosa, el hecho de que los envases se
vean limpios, tengan el logo tipo y especificacién, que las bolsas tenga su sellito de Pizka

Granel y ya, no creo necesitar mucha cosa.

Entrevistador 3: Excelente informacion, como para continuar con la ronda de consultas
¢, Qué estrategias de marketing considera adecuadas para captar y fidelizar a los clientes y

los puestos de autoservicio con la microempresa Pizka Granel?

Entrevistado 1: Pues si, eso ya se me pone dificil, pues creo que algo para el afio 2025-
2026, es un marketing mas marcado en la tienda, que es algo que no tengo, pues siempre
lo he considerado inalcanzable muchas veces realmente, pagarle a alguien para que me
haga videos publicitarios, es algo que me gusta y que lo tengo como meta, para mi Tik Tok,
hoy en dia es como muchas empresas estan triunfando a nivel nacional. Tik Tok es una red
social muy fuerte, creo que a punta de videos o con reels de Instagram lograriamos captar
mas clientes potenciales. Me gustaria tener una red social fuerte, donde la gente se
comunique mas con la tienda, generando una marca personal y de esta forma que la tienda
logre ese crecimiento. Repartir volantes no me gustaria por el desperdicio de papel o el

perifoned es algo que tampoco me gustaria.
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Entrevistador 4: Perfecto, principalmente apuntas a redes social, esta seria su principal
fuerza en este momento. Ya como para finalizar, ; Qué ventajas y fortalezas considera que
traeria esta expansion comercial con minisupers y pulperias de la zona para el desarrollo de

Pizka Granel en el mercado?

Entrevistado 1: Si creo que lo principal, seria que vamos a captar personas de clase
media-baja a la tienda, que se den cuenta que vendemos mas productos, y que es
costeable comprarlos y que obviamente nos sirva para vender los otros 200 productos
aproximadamente que tenemos en la tienda, que no solamente esas 3 semillas, que seran
un gancho muy importante para la gente, pero que si se den cuenta que ofrecemos gran
variedad. Logrando asi el reconocimiento del negocio en la zona, ya que actualmente hay

mucho desconocimiento.

Entrevistador 1: Como para ahondar un poco en la parte del beneficio de la
comercializacion de minisupers y pulperias, su concepto como de la parte de rentabilidad,
¢lo ve rentable? Cree que se podria negociar el asunto de cuanta parte ganas tu y los otros

comercios. Nos gustaria conocer su concepto en esta parte del beneficio monetario.

Entrevistado 1: Si, en realidad es algo que da miedo, porque es algo como comenzar a
gastar dinero, pero antes de eso seria necesario a realizar un buen estudio de mercado,
para conocer esa relacion con la tienda, con la finalidad de conocer el flujo de clientes, que
el minisuper esta en optimas condiciones, donde cuidaran estos puestos de autoservicio,
donde nosotros podriamos ayudarles a ellos también a generar un ingreso extra y demas.
Que sea algo ganar-ganar, con el tema del precio las semillas son bastante rentables y al
momento de comprar por bultos es bastante comodo. Por eso considero que se podria
trabajar muy bien, siempre y cuando se haga un buen estudio de mercado y asi plantear
estrategias correctas. La idea es que todos en general ganemos, el duefio del minisuper y

pulperia podria sacarle un 50%-70% de ganancia.
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Entrevistador 1: Excelente, aca podemos hacer mencion sobre el beneficio de la poblacion
que comiencen a preferir a Pizka y no un producto que viene con medidas especificas y
precios altos, que en algunos casos no son accesibles. La idea es eso, darle opciones mas
econdmicas al cliente y que se ajusten a su presupuesto. Muchisimas gracias por este
espacio el cual nos hizo analizar mejor las ideas sobre nuestro proyecto para entender

mejor como funcionaria estos puestos de autoservicio.

Entrevistador 3: Le agradecemos la informacion brindada.

Entrevistador 4: Y también, le agradecemos por haber sacado un tiempito y atendernos.

Entrevistador 2: Qué pase muy buena noche y un grandioso fin semana

Entrevistado 1: Bueno chicos, aca estamos para servirles, espero verlos pronto, los

mejores éxitos con este proyecto.

Anexo 2

Cuestionario aplicado a minisupers y pulperias seleccionadas para estudio de mercado para

Pizka Granel.

Cuestionario estructurado con preguntas abiertas cerradas, aplicado a minisupers y

pulperias de Liberia para el afo 2025:

La presente entrevista es conducida por estudiantes de licenciatura en administracion

financiera de Universidad Nacional de Costa Rica.

El objetivo principal de este cuestionario es conocer las condiciones del mercado,
estrategias comerciales y oportunidades para la comercializacion de frutos secos en
minisupers y pulperias de Liberia. Su informacion sera utilizada para fortalecer las
estrategias de negocio y mejorar la competitividad frente a las grandes cadenas de

supermercados.
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Las interrogantes que se leeran representan aspectos clave del estudio que estamos

realizando. Se le solicita responder a las preguntas de la entrevista con profundidad.

Confidencialidad: La participacién en esta entrevista es estrictamente voluntaria. La
informacion que se recopile sera confidencial y no se usara para ningun otro propésito fuera
de los de esta investigacion. Tampoco sera posible identificar de forma individual los
criterios respuestas emitidas, dado que la informacién se utilizara de forma general o

agregada en el estudio. Desde ya le agradezco su participacion.

Datos Generales del Establecimiento:

A 1. Nombre del establecimiento:

A 2. Tipo de Establecimiento:

() Pulperia

() Minisuper

A 3. Ubicacion del establecimiento:

A 4. ; Cuanto tiempo lleva en el mercado?

() Menos de 1 afo

() 1-3 anos

() 4-7 anos

() Més de 7 afios

1. ¢Cuales son los aspectos que determinan la eleccién de compra de frutos secos
(semillas mixtas, marafion y almendras) para vender en su establecimiento? (Puede

marcar mas de una opcion)

() Precio

() Calidad
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() Demanda del cliente

() Imagen del producto

2. ¢ Conoce ofras pulperias o minisupers que vendan frutos secos?

() St.

()No

3. Segun el analisis de compra de los clientes. ¢ Cual de los siguientes tres frutos secos

tienen mayor demanda en su establecimiento?

() Semillas mixtas

() Marafones

() Almendras

4. ¢Con qué frecuencia sus clientes compran frutos secos?

() Diariamente

() Semanalmente

() Mensualmente

() Esporadicamente

5. ¢Cual es la frecuencia con la que realiza pedidos de frutos secos a sus

proveedores?

() Semanal
() Quincenal
() Mensual

() Otra:

6. ¢En qué presentacién adquiere los frutos secos por parte de sus proveedores?
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7. ¢Cuenta con equipo especifico para almacenar y exhibir frutos secos?

() Si. 4Cual?

() No

8. ¢ Cuenta con el espacio suficiente para incorporar un puesto de exhibicion de frutos

secos dentro de su negocio?

()No

9. ¢Qué medios utiliza para promocionar sus productos?

() Redes sociales
() Volantes o brochures
() Perifoneo

() Otro:

10. ¢ Conoce Pizka Granel, emprendimiento que ofrece frutos secos para la venta a

granel en Liberia?

11. ¢ Estaria interesado en recibir una propuesta para incorporar un puesto de

autoservicio de frutos secos de Pizka Granel en su establecimiento?

12. ; Cual es el porcentaje de ganancia que consideraria adecuado recibir
quincenalmente por la venta de frutos secos, si Pizka Granel asume los costos del

inventario y del puesto?
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() Almenos 10%

() Entre 10% y 20%

() Mas del 20%

Link de acceso:

https://docs.google.com/forms/d/1gBlIkWz7n9ay6vmERzUbEMrKpWrTiH4eZ796eQTeNC6I/

edit?ts=67da358f

Anexo 3

Guia de observacién para la recopilacion de datos importantes sobre las instalaciones y

formas de comercializacion de los minisupers y pulperias de Liberia
Guia de Observacion

Objetivo principal: Recopilar datos importantes sobre la microempresa Pizka Granel,
ubicada en Liberia, Guanacaste, esto con la finalidad de continuar con el determinado

proceso investigativo que conlleve a la obtencién de resultados esperados.

Sujeto de la investigacion: Minisupers y Pulperias del Centro de Liberia Guanacaste
Area de observacion: Instalaciones del local, formas de comercializacién

Tiempo estimado de observacién: 15 minutos en cada local

Nombre del Comercio:

N° |[Parametros por evaluar Observaciones

Si No

1 La iluminacion del local comercial es idénea

2 El emprendimiento cuenta con equipo necesario

para la conservacién de los productos



https://docs.google.com/forms/d/1gBIkWz7n9ay6vmERzUbEMrKpWrTiH4eZ796eQTeNC6I/edit?ts=67da358f
https://docs.google.com/forms/d/1gBIkWz7n9ay6vmERzUbEMrKpWrTiH4eZ796eQTeNC6I/edit?ts=67da358f
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3  [El tiempo de espera de atencion es el

adecuado

4  |[Existen locales que comercialicen productos

similares en el area

5 |[El emprendimiento utiliza herramientas digitales
como medios de comunicacién para atender a

clientes reales y potenciales

6 Se observa que los
colaboradores manipulan los alimentos con

utensilios adecuados

7 Aspectos como el perfil econémico, edad, e
ingresos se ajustan al ideal buscado por la

microempresaria

8 El local cuenta con un letrero visible

9 El tamafio del local es idoneo para la
comercializacion de los diversos tipos de frutos

secos Yy semillas

10 |El emprendimiento menciona a sus clientes
posibles promociones o descuentos en sus

productos

Observaciones generales y conclusiones basadas en el analisis

Fuente: Elaboracion propia el 05 abril 2025
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Anexo 4

Almendra Supreme Libre de Gluten en presentacion de 1KG

Almendra Supreme Libre de Gluten 1kg
€5.720,00 Incluye IVA

Sin existencias

SKU: PT-000752
CATEGORIA: Almendras

Fuente: Sitio web de Tienda Nueces Costa Rica, recuperado el 15 de mayo de 2025.
Anexo 5

Marafén Tostado en presentacion de 1KG

Maranon Tostado
€9.995,00

Maranoén tostado y sin sal. Muy crujiente.

1 ANADIR AL CARRITO

SKU: PT-00-0321-001K
CATEGORIA: Maranones

Fuente: Sitio web de Tienda Nueces Costa Rica, recuperado el 15 de mayo de 2025.



Anexo 6

Semillas Mixtas Saladas con Mani en presentacion de 1KG

Semilla Mixta Salada con Mani
¢5.800,00

Mani salado con pasas, almendras y maranon. 1 kg.

1 ANADIR AL CARRITO QO &

SKU: PT-00-1700-001K
CATEGORIA: Mezclas y mas

Fuente: Sitio web de Tienda Nueces Costa Rica, recuperado el 15 de mayo de 2025.

Anexo 7

Decoracién artificial para pared

~ B . -
P QU ENO M NDO HE grrit; If;::::: 8 m:}:i%"em Registrat

ABARROTES HOGAR

MI NEGOCIO LIMPIO

MUEBLES FERRETERIA MASCOTAS VERANO ELECTRODOMESTICOS MALLAS DE CONSTRUCCION

LIQUIDACION

Decoracion artificial pared 50x50cm
SKU: 10080385

Follaje cuadrado decoracion artificial. Tamafio: 50 x 50 cm. Para uso de interiores, exteriores,

vallas jardin, patio, decoraciones jardin. Color: Verde con pequefias flores blancas

€3 400,00

Disponibilidad: Disponible

1 Agregar al Carrito o

Fuente: Sitio web de Pequefio Mundo Costa Rica, recuperado el 15 de mayo de 2025.
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Anexo 8

Presentacion de almendra entera

Alme

ndara enterag

Fotografia tomada en el local de Pizka Granel, en Liberia, Guanacaste. La imagen

corresponde a la presentacion en que se comercializa de almendras enteras.

Fuente: Tomada por integrante del presente plan el 22 de mayo del 2025.
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Anexo 9

Presentacion del mani salado

Fotografia tomada en el local de Pizka Granel, en Liberia, Guanacaste. La imagen

corresponde a la presentacion en que se comercializa el mani salado.
Fuente: Tomada por integrante del presente plan el 22 de mayo del 2025.
Anexo 10

Presentacion del mani garapifiado

Fotografia tomada en el local de Pizka Granel, en Liberia, Guanacaste. La imagen

corresponde a la presentacion en que se comercializa el mani garapifiado.

Fuente: Tomada por integrante del presente plan el 22 de mayo del 2025.



Anexo 11

Presentacion del maranon simple

corresponde a la presentacion en que se comercializa el marafién simple.

Fuente: Tomada por integrante del presente plan el 22 de mayo del 2025.

Anexo 12

Presentacion del mani simple

Mani simple

\Q0ar
———
IE——

Fotografia tomada en el local de Pizka Granel, en Liberia, Guanacaste. La imagen

corresponde a la presentacion en que se comercializa el mani simple.

Fuente: Tomada por integrante del presente plan el 22 de mayo del 2025.
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Presentacion del empaque de % libra de de los frutos secos con su respectivo logo

Fotografia tomada en el local de Pizka Granel, en Liberia, Guanacaste. La imagen

corresponde a la presentacion del empaque de 'z libra que ofrece el negocio.
Fuente: Tomada por integrante del presente plan el 22 de mayo del 2025.

Anexo 14

Presentacion del empaque de 1 %4 de libra de de los frutos secos con su respectivo logo

Fotografia tomada en el local de Pizka Granel, en Liberia, Guanacaste. La imagen

corresponde a la presentacion del empaque de 1 V4 de libra que ofrece el negocio.

Fuente: Tomada por integrante del presente plan el 22 de mayo del 2025
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Anexo 15

Presentacion de los recipientes donde se exhiben y se almacenan los frutos secos

Fotografia tomada en el local de Pizka Granel, en Liberia, Guanacaste. La imagen

corresponde a la presentacion de lo frascos donde se almacenan los frutos secos.

Fuente: Tomada por integrante del presente plan el 22 de mayo del 2025

Anexo 16

Presentacion de los paquetes de bolsas de papel requeridos para la entrega de los frutos

Secos

Fotografia tomada en las instalaciones de Mayca en Liberia, Guanacaste. La imagen
corresponde a los paquetes de bolsa requeridos para la comercializacion de los frutos

SeCos.

Fuente: Tomada por Fabricio Salas el 20 de mayo del 2025
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Anexo 17

Local seleccionado para la investigacion del presente plan

Fotografia tomada en las instalaciones del Minisuper Gallito en Liberia, Guanacaste. La

imagen corresponde a uno de los locales investigados.

Fuente: Tomada por Robert Cortes el 12 de abril del 2025

Anexo 18

Local seleccionado para la investigacion del presente plan

Fotografia tomada en las instalaciones del Minisuper El Guacalito en Liberia, Guanacaste.

La imagen corresponde a uno de los locales investigados.

Fuente: Tomada por Robert Cortes el 12 de abril del 2025



154
Anexo 19

Local seleccionado para la investigacion del presente plan

MIN Supg

LAVICTORIA “

Fotografia tomada en las instalaciones del Minisuper La Victoria en Liberia, Guanacaste. La

imagen corresponde a uno de los locales investigados.

Fuente: Tomada por Robert Cortes el 12 de abril del 2025

Anexo 20

Local seleccionado para la investigacion del presente plan

Fotografia tomada en las instalaciones del Minisuper Josseph en Liberia, Guanacaste. La

imagen corresponde a uno de los locales investigados.

Fuente: Tomada por Robert Cortes el 12 de abril del 2025
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Anexo 21

Comercio seleccionado para la investigacion del presente plan

Fotografia tomada en las instalaciones de la Pulperia La Deportiva en Liberia, Guanacaste.

La imagen corresponde a uno de los comercios investigados.

Fuente: Tomada por Robert Cortes el 12 de abril del 2025

Anexo 22

Comercio seleccionado para la investigacion del presente plan

Fotografia tomada en las instalaciones de la Pulperia Frozen en Liberia, Guanacaste. La

imagen corresponde a uno de los comercios investigados.

Fuente: Tomada por Robert Cortes el 12 de abril del 2025
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Anexo 23

Local seleccionado para la investigacion del presente plan

Fotografia tomada en las instalaciones del Minisuper Celeste en Liberia, Guanacaste. La

imagen corresponde a uno de los locales investigados.
Fuente: Tomada por Robert Cortes el 12 de abril del 2025
Anexo 24

Local seleccionado para la investigacion del presente plan

Fotografia tomada en las instalaciones del Minisuper Tito en Liberia, Guanacaste. La

imagen corresponde a uno de los locales investigados.

Fuente: Tomada por Robert Cortes el 12 de abril del 2025
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Anexo 25

Local seleccionado para la investigacion del presente plan

Fotografia tomada en las instalaciones del Minisuper El Brocal en Liberia, Guanacaste. La

imagen corresponde a uno de los locales investigados.

Fuente: Tomada por Robert Cortes el 12 de abril del 2025

Anexo 26

Local seleccionado para la investigacion del presente plan

Fotografia tomada en las instalaciones del Minisuper Herradura en Liberia, Guanacaste. La

imagen corresponde a uno de los locales investigados.

Fuente: Tomada por Robert Cortes el 12 de abril del 2025
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Anexo 29

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025
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Anexo 30

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025
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Anexo 31

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacién relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Flor Esquivel el 12 de abril del 2025
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Anexo 31

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacién relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Flor Esquivel el 12 de abril del 2025
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Anexo 31

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Flor Esquivel el 12 de abril del 2025
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Anexo 32

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacion donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025
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Anexo 33

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025



165

Anexo 34

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacién relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Flor Esquivel el 12 de abril del 2025
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Anexo 34

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacion donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Flor Esquivel el 12 de abril del 2025
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Anexo 34

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025
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Anexo 35

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacion donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025
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Anexo 36

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Flor Esquivel el 12 de abril del 2025
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Anexo 37

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025
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Anexo 38

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacion donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Flor Esquivel el 12 de abril del 2025
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Anexo 39

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025
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Anexo 40

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacion donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025
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Anexo 41

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Flor Esquivel el 12 de abril del 2025
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Anexo 42

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacion donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Flor Esquivel el 12 de abril del 2025
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Anexo 43

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacion donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025
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Anexo 44

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacién relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025
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Anexo 45

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacién donde se recopila informacién relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Flor Esquivel el 12 de abril del 2025



179

Anexo 46

Informacion recopilada mediante la guia de observacion a minisupers y pulperias de Liberia

Fotografia tomada a la guia de observacion donde se recopila informacion relevante sobre

los establecimientos en estudio.

Fuente: Tomada por Marielena Machado el 12 de abril del 2025
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Anexo 47

Mueble exhidor con estantes para los dispensadores, balanza y almacenaje de insumos

Fuente: Elaboracion propia, mayo de 2025.
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Cotizacion para el manejo de redes sociales por parte de la empresa Kamala hacia Pizka

granel

kamala ‘ o

|CLIENTE: FIZKA GRAMNEL

PROYECTO: CREACION ¥ ADMINISTRACION DE REDES SOCIALES.

Objetivas principales:

Pasicionar a Pizka Granel en redes socigles como ung marca consciente v
cercana, construyendo una comunidad interesada en el consumo
responsable v a granel.

Afraer a piblicos afines al estilo de vida sostenible v al consumo
inteligenfe.

Generar interés y deseo de compra en los praductos que ofrece la marca,
destacando sus beneficios v valores diferenciales.

Alcances del servicio:

Teniendo claro los objetivos por alcanzar, nuestra propuesta consiste en ofrecer un
senvicio que incluye:

I PARTE - Planning y disefio digital

Fuente: Elaborada por Kamala Marketing y Comunicacién el 26 de Marzo a las 12:34pm

Creacion de perfiles en redes sociales: Como primer paso se deberdan
crear las cuentas en redes sociales, especificamente, en Facebook e
Instagram. agregando lg informacian basica y las imagenes necesarias
para completar cada uno de estas perfiles.

Configuracién del Business Manager y definicién de piblicos meta: 5=
realizara la configuracicn del Business Manager para asegurar gue los CTA
{call to action) funcionen corectameante v poder llevar un buen control de
la pauta. También se crearan los publicos meta que se espera alcanzar a
través de los anuncios, con base en la informacién gue brinde el cliente.

Planning mensval: Para el lanzamiento de las campana, se desarrallara el
cantenido, segin lo conversado con el cliente. Por lo general, &l planning
se frabajo al inicio de cada mes y en conjunto con el cliente; oca se
establecen los temas centrales que se deberdan cubrir,

Propuesta de contenidos para redes sociales: Con base en el planning ya
definide, cada mes se propondran 4 publicaciones para redes sociales.
Antes de pasar a diseno, el cliente podrd revisar los contenidos para
realizar ajustes v aprobarios.
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Cotizacion para el manejo de redes sociales por parte de la empresa Kamala hacia Pizka

granel

Kamala (8

Fuente: Elaborada por Kamala Marketing y Comunicacién el 26 de marzo 2025.

Disefio de contenidos para redes sociales: Con los confenidos aprobados,
se posara a la etapa de diseno. 2 contenidos se trabojaran en formoto de
imagen y los 2 restantes en formato de video. Bl cliente deberd proveer los
fotografias y videos necesarios para trabajar las publicaciones cada mes, o
bien, se puede cotizar el servicio de fotografia y video para generar este
stock de material para la marca. Los posts se trabajaran en un tamano que
parmite serusado en Facebook, Instagram vy las historias. Antes de su
publicacion, el cliente deberd aprobar el diseno de los mismos.

Disefio de imagen de pedil: Con base en la inea grafica de la marca, se
trabajord en disefar una foto de portada y de perfil para dar identidad a
las redes sociales. Estas imagenes se actualizaran de forma pericdica.

Programacion y pauta: Los disefios aprobodos se progromardn segon las
fechas asignadas en la etapa de planning. Asimismao, se asignard el manto
de pauta ocordado para cado publicacion. Kamala propondrda un monto
de pauta base por publicacidn para obtener buenos resultados, pero
queda a consideracian del cliente si desea asignar una cantidad menar o
MCyor.

Analitica: Al finalizar cada mes se enfregard al cliente un informe con las
estodisticas mas relevantes para analizar el desempeno de cada
publicacian pautada y optimizar de forma constantes la estrategia de
rarketing digital.

Inversion y condiciones:

Tomando en cuenta las especificaciones anterormente anctadas, el costo
del servicio se estableceria de la siguiente manera:

PROPUESTA

- Daodo que el primer mes conlleva un trabajo adicional a la
estrategio de pauta con la creacian de los perfiles y configuracian
dal BM, ese mes tendrd un costo de @200,000 + 13% IVA.

*El monfo mensual porg poufo puldicifana serd asumido por el clienfe. En caso de
requerir el servicio de fotografia v video, Kamalg offecerd una cotizacidn adlcional
parg estos serviclos. Esta colizacidn fiene una vigenclo de 30 dias a partir de su
fecha de emisicn.
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Anexo 50:

Proforma de muebles de madera para los tres puestos de autoservicio.

Factura Proforma No. 11
Muebleria Sarchisenos Esquivel

Cedula Emisor: 207530649
Dikson Alonso Esquivel Rios

Tels.(506) 64116488

Email. semuebleria@gmail.com

200 Mts Sur de la Fabrica de Embutido
s de Alto Castro, Sarchi, Alajuela

Cliente: Pizka Granel
Fecha: 27/05/2025 11:48
Condicion: Contado
Medio pago: Efectivo
Moneda: Colones

Descripcion Cant Iva Total

Mueble (para 3.00 0 600.,000.00
dispensadores )

SubTotal 600,000.00
LLV.A. 0.00
Total Neto 600.000.00
Observacion:

Autorizada mediante resolucion N
DGT-R033-2019 del 20 de junio de 2019
Version Factura Electronica: 4.3

Fuente: Elaborada por Muebleria Sarchisefios Esquivel el 27 de mayo 2025.
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Carta de revision filolégica con firma digital

Carné colegiado: COLYPRO: 15 681
Celular: BR 3171 46
Numero de cédula: 5-0160-0461 Apdo. 307 (5000}
Premio Nacional de Educacion Mauro Fernandez (MEP).  Premio Omar Dengo (UNA)
Correo electronico: minalusa-draS6{@hotmail.com

Liberia, 6 de julio del 2025

Universidad Nacional
Sede Regional Chorotega
Carrera de Administracion
Campus Liberia

Distinguidos académicos:

Doy fe de haber leido vy revisado filoldgicamente la Memoria de Seminario de
Graduacion para optar al grado de Licenciatura en Administracion con énfasis en Gestidn
Financiera, intitulada:

“Plan de inversion y comercializacion de frutos secos a granel por parte de Pizka
Granel en minisiper y pulperias de Liberia para el afio 2025".

Los sustentantes son: Esquivel Rios Flor.
Ferniandez Cortés Robert.

Machado Alvarez Marielena.
Salas Muiioz Fabricio.

Tutor de la Memoria de Seminario de graduacion: Dr. Fernando Gutiérrez Coto.

La Memoria de Seminario de Graduacion, incorpora las recomendaciones de las
competencias: lingiiistica, estructural, morfoldgica, orto-tipografica, sintdctica, semdntica y
estilistica, segln las normas gramaticales y ortogrificas de la RAE (2010), que se derivan de
una minuciosa correccion filologica. Por lo tanto, se encuentra disponible para su defensa.

Agradezeo a la Universidad Nacional, Sede Regional Chorotega, Campus
Liberia. la inestimable oportunidad de ser participe en la revision de estilo de tan valioso
insumo académico que, sin duda, fortalecera el acervo investigative de tan prestigiosa
Institucion.
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