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Resumen Ejecutivo

Este plan de inversion se centra en promover la comercializacion de los productos que
ofrece la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, estos son mariscos y
pescados crudos, con el distintivo de estar empacados al vacio. EI método de empaque prolonga
la vida util, mantiene la frescura, calidad y, garantiza la seguridad alimentaria. Los productos estan
dirigidos a hoteles y restaurantes locales.

Se realizé un estudio de mercado, con la finalidad de determinar los requerimientos
necesarios para la puesta en marcha de la idea de negocio; definir las estrategias iniciales; y,
como Ultimo punto, determinar la fuente de financiamiento idénea para obtener el capital
necesario para costear la fase inicial del proyecto, la cual incluye investigacién de mercado,
marketing, gastos operativos, entre otros aspectos.

1. Estudio de mercado. Para el estudio de mercado se aplicé un censo a hoteles y
restaurantes en la zona de Playas del Coco, con el fin de determinar la oferta, demanda, posibles
ventas y canales de distribucion existentes para los productos ofrecidos por la Asociacién. El
estudio reveld que la mayoria de los consumidores son restaurantes (85%), seguidos por hoteles.

Los mariscos mas populares son camarones, pescados y pulpo, siendo la frescura, calidad
e higiene los factores determinantes de compra. La demanda es constante, con una alta
preferencia por productos empacados al vacio. La competencia principal incluye pescaderias
locales y supermercados, aungue algunos no ofrecen productos empacados al vacio.

Ademas, se realizo el analisis FODA, determinando fortalezas como una buena ubicacion
geografica. Entre las debilidades destacd la falta de equipo y, por otra parte, entre las oportunidades
destacan las posibles alianzas estratégicas. Por ultimo, una de las amenazas es la burocracia.

2. Requerimientos. En el objetivo dos, se realiz6 un diagnostico para identificar los



activos requeridos, con el fin de implementar una estrategia integral de comercializacion para los
productos empacados al vacio ofrecido por parte de la Asociacion. Se identifico la necesidad de
equipos adecuados para la produccion eficiente y de alta calidad, entre ellos destacan: la cdmara
de refrigeracion, bascula, caja registradora y maquina de empacado al vacio, mostrando asi, la
importancia de una administracion eficaz y la minimizacion de pérdidas. Se resalto la relevancia
de la inversion en equipos duraderos, con una vida util entre 7 a 10 afos, y de calidad.

3. Estrategia de comercializacion. Para el objetivo tres, se debia proponer una estrategia
integral de comercializacion para los productos de mariscos empacados al vacio, ofrecido por
parte de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste. Se destaco la
necesidad de aprovechar la ubicacién en Playas del Coco, destino turistico con fuerte demanda
de mariscos. Ademas, se determind la Asociacion debe enfocar sus esfuerzos en una presencia
digital sélida, utilizando redes sociales, un sitio web informativo y una plataforma de venta en
linea. También su presencia en la zona debe ser fuerte. Establecer relaciones solidas con hoteles
y restaurantes mediante degustaciones y materiales promocionales, es clave para aumentar la
visibilidad y las ventas.

4. Fuente de financiamiento. Conforme a estos resultados, se debia identificar la fuente de
financiamiento, y los costos que conlleva la comercializacién de los productos ofrecidos por la
Asociacion, asi, se recomendd un préstamo para PYMES del Banco Nacional de Costa Rica por
$6 254.75, con una tasa de interés del 10.83% mensual, financiado a 5 afios. Este financiamiento
serda complementado con aportes de socios. Los estados financieros detallan los ingresos, gastos,
activos y pasivos, proporcionando una vision clara de la salud financiera de la Asociacion,
esencial para la toma de decisiones estratégicas y la rendicion de cuentas a los socios.

Entre las recomendaciones del grupo, destaca con avanzar los tramites de los permisos



faltantes, para proceder con el proyecto. La eleccion de un crédito debe realizarse siempre y cuando
la empresa pueda con esa responsabilidad y, debera utilizarse responsablemente, buscando la
rentabilidad.

Este plan integral tiene como objetivo consolidar la posicién de la Asociacion como lider
en el suministro de mariscos empacados al vacio en la region, capitalizando la creciente demanda
tanto a nivel local, como turistico. A través de una estrategia robusta respaldada por fuentes de
financiamiento solidas, se busca no solo satisfacer las necesidades actuales del mercado, sino

también anticiparse a las futuras tendencias y oportunidades.



Executive summary

This investment plan focuses on promoting the commercialization of the products offered
by the Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, who offer raw seafood and fish,
distinguished by being vacuum-packed. This packaging method extends the shelf life, maintains
freshness and quality, and ensures food safety. The products are aimed at local hotels and
restaurants.

The objectives are to conduct a market study, determine the necessary requirements for the
implementation of the business idea, define initial strategies, and finally, determine the ideal
source of financing to obtain the necessary capital to cover the initial phase of the project, including
market research, marketing, operational expenses, and other aspects.

1. Market study. For this, a census was conducted with hotels and restaurants in the Playas
del Coco area to determine the supply, demand, potential sales, and existing distribution channels
for the products offered by the Association. The study revealed that most consumers are
restaurants (85%), followed by hotels. The most popular seafood items are shrimp, fish, and
octopus, with freshness, quality, and hygiene being the determining factors for purchase. The
demand is constant, with a high preference for vacuum-packed products.

The main competition includes local fish markets and supermarkets, although some do not
offer vacuum-packed products.

Additionally, a SWOT analysis was conducted, identifying strengths such as a good
geographical location; among the weaknesses, the lack of equipment stands out; on the other
hand, among the opportunities, potential strategic alliances are highlighted; and finally, one of
the threats is bureaucracy.

2. Requirements. In objective 2, a diagnosis was to be carried out to identify the assets



required for the implementation of a comprehensive marketing strategy for the vacuum-packed
products offered by the Association. This identified the need for adequate equipment for efficient
and high-quality production, including a refrigeration chamber, scale, cash register, and vacuum
packaging machine, highlighting the importance of effective administration and minimizing
losses. The importance of investing in durable, high-quality equipment with a lifespan of 7 to 10
years was emphasized.

2. Marketing strategy. For objective 3, a comprehensive marketing strategy for the
vacuum-packed seafood products offered by the Asociacién de Mujeres Emprendedoras de
Playas del Coco, Guanacaste, was to be proposed. It highlighted the need to take advantage of the
location in Playas del Coco, a tourist destination with strong seafood demand.

Additionally, it was determined that the Association should focus its efforts on a strong
digital presence, using social media, an informative website, and an online sales platform. Also,
the presence in the area should be strong, establishing solid relationships with hotels and
restaurants through tastings and promotional materials, which is key to increasing visibility and
sales.

3. Source of financing. Based on these results, the source of financing and the costs
involved in the commercialization of the products offered by the Association were to be
identified. A SME loan from the Banco Nacional de Costa Rica for $6 254.75, with an interest
rate of 10.83% per month, financed over three years, was recommended. This financing will be
complemented by partner contributions. The financial statements detail the income,
expenses, assets, and liabilities, providing a clear view of the Association's financial health,
essential for strategic decision-making and accountability to partners.

Among the group's recommendations is to expedite the pending permit procedures to carry



out the project; also, the choice of credit should be made as long as the company can handle the
responsibility, and it should be used responsibly, seeking profitability in it.

This comprehensive plan aims to consolidate the Association's position as a leader in the
supply of vacuum-packed seafood in the region, capitalizing on the growing demand both locally
and touristically. Through a robust strategy supported by solid financing sources, it seeks not

only to meet current market needs but also to anticipate future trends and opportunities.



CAPITULO 1. ASPECTOS METODOLOGICOS
1.1 Planteamiento Y Descripcién Del Problema

La recoleccion de productos marinos, como los mariscos y pescados, tiene sus origenes
en la prehistoria, cuando los seres humanos dependian de la caza, la pesca y la recoleccion de
alimentos para subsistir. Posteriormente, con la sedentarizacion, se desarrollaron sistemas
economicos mas complejos, iniciando con el intercambio de alimentos dentro de grupos sociales,
pasando al trueque de productos marinos por otros bienes, y finalmente utilizando monedas y
papel moneda para su comercializacion en zonas estratégicas de comercio.

El presente documento propone un plan de inversion y comercializacién de mariscos por
parte de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste. Este grupo
de mujeres desempefia un papel importante en la promocion del progreso y la igualdad de género
en la region. Este plan actia como una guia que aborda aspectos fundamentales para impulsar el
desarrollo y crecimiento de dicha asociacion.

La creacion de este plan de inversion responde a la necesidad de reactivar la
comercializacion de mariscos, actividad que la organizacion habia implementado exitosamente
hasta hace algunos afios. Sin embargo, esta actividad fue interrumpida debido a desacuerdos
financieros internos, falta de control en la gestion y los retos econdémicos derivados de la
pandemia del COVID-19. Segun registros de la misma asociacion, durante su época de mayor
actividad (2016-2019), lograron generar ingresos mensuales importantes. Sin embargo, la
interrupcién de la comercializacién afectd gravemente los ingresos de los hogares asociados.

Para esta reactivacion de actividades, la Asociacidn requiere un plan de inversién que
actie como una herramienta integral, enfocada en mejorar la gestion interna, fortalecer la

comercializacion y aprovechar el mercado competitivo de Playas del Coco, una zona



caracterizada por su dinamismo turistico y gastronémico. Ademas, este plan busca vincularse
con otras cadenas de valor locales, como proveedores de materias primas, asegurando la
sostenibilidad y competitividad del proyecto.

En cuanto al contexto local, Playas del Coco es una zona turistica altamente competitiva,
donde los turistas en la region buscan productos frescos y sostenibles, lo que podria representar
una ventaja competitiva para los productos marinos ofrecidos por esta asociacion.

A nivel mundial, existen casos de éxito similares que demuestran el potencial de
asociaciones lideradas por mujeres en el sector de alimentos. Por ejemplo, en Marruecos, una
cooperativa femenina logroé innovar en la venta de mejillones al introducir envases al vacio y
mejorar las técnicas de conservacion, lo que les permitio expandir su mercado (EuropaAzul,
2019). Este caso evidencia que un plan de inversion bien estructurado puede generar resultados
positivos, empoderando a las mujeres y beneficiando a sus comunidades.

En Costa Rica, la industria gastronémica estd dominada por negocios de comidas
tradicionales y rapidas, con pocas variaciones en sus ofertas. Aungue hay un nimero
significativo de establecimientos que incluyen mariscos en sus preparaciones, pocos se
especializan exclusivamente en este rubro, lo que representa una oportunidad para una propuesta
de valor innovadora y sostenible.

El presente plan de inversion incluye un analisis de mercado detallado para identificar el
publico objetivo y evaluar la receptividad de los productos marinos. Ademas, se consideran los
requisitos técnicos y financieros necesarios para garantizar la eficiencia operativa de la
asociacion. Finalmente, se disefiaron estrategias de comercializacion enfocadas en destacar a la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco entre sus competidores y asegurar el

éxito sostenible del proyecto. Estas estrategias buscan no solo reactivar las actividades de



comercializacion, sino también fortalecer la autonomia econdmica de las mujeres participantes,
contribuyendo al desarrollo integral de la comunidad.

1.1.1 Interrogante De La Investigacion

Como interrogante se cita:

¢Cual sera el plan de inversion requerido para la comercializacion de mariscos empacados
al vacio en Playas del Coco?

1.1.2 Justificacion de la investigacion

La seleccion de este tema surge al identificar la problematica que enfrenta la Asociacién
de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste y, a determinar su necesidad de un
plan de inversion para llevar a cabo la reactivacion de su negocio, asi, se hizo indispensable aportar
a esta idea el conocimiento adquirido por el grupo de investigacién durante todo el tiempo de la
carrera y, ademas, contribuir con ideas y estrategias de comercializacion que favorezcan su
actividad comercial.

La oportunidad de negocio se tiene al disefiar un plan de inversion para comercializar
mariscos, se plantea la venta de los mariscos empacados al vacio, con la finalidad de mantener la
seguridad alimentaria, la frescura del marisco y la conservacién de sabor y textura. EI mercado
meta son los restaurantes y hoteles ubicados en la zona de Playas del Coco.

La Asociacién cuenta con algunas oportunidades de negocio y de ser aprovechadas de
manera Optima, pueden generar los resultados esperados por ellas. Entre estas, cabe destacar: 1)
Alta Aceptacion de los Mariscos, mas aun en una zona costera como Playas del Coco, 2)
Ubicacion Estratégica, se encuentran ubicadas en una zona altamente turistica, con gran
afluencia de personas y 3) Rentabilidad y caracter innovador pueden resultar bastante rentables,

mas aun al destacar lo innovador de cada uno.



La implementacion de este plan de inversion se da para generar beneficios claros a las
mujeres participes de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste,
quienes con este negocio fomentan el espiritu empresarial de las mujeres en Guanacaste, ademas,
una parte de los pescadores miembros de la Camara de Pescadores de Playas del Coco, Guanacaste,
también obtendra beneficios, gracias a una mayor exposicion de sus productos y la generacién de
ganancias economicas por la venta de los mariscos. Los clientes también se verian favorecidos al
obtener diversificacion de productos de calidad, pensados especialmente para ellos, para su
disfrute y experiencia.

El desarrollo del tema sera elaborado por el grupo de investigacion, considerando la
situacién y requerimientos de la Asociacion, se decidio realizar un estudio de mercado con
informacidn en medios digitales, asi como un censo a la poblacion meta en la zona, en este caso
fue aplicado en Playas del Coco.

A la vez, en este plan se determina los requerimientos y evaluacién financiera, lo cual es
necesario para completar el presente plan de inversion. Asi se garantiza las estrategias de
comercializacion se basen en datos confiables y se adapte a las circunstancias particulares de la
Asociacion. Ademas, el compromiso del grupo de investigacion incluye estas estrategias sean
viables y realistas y, puedan ser implementadas de manera efectiva para lograr los objetivos del
negocio.

1.1.3 Delimitacion temporal, espacial, institucional y/o empresarial

Delimitacion temporal: Periodo 2024-2025.

Delimitacion espacial: Playas del Coco, Guanacaste.

Delimitacion empresarial: Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,

Guanacaste.



Enfoque: Comercializacion, Finanzas, Mercadeo.

Ambito: Administracion financiera Area: Comercializacion de productos Moneda: Colén
y dolar.
1.2 Objetivos De La Investigacion
1.2.1 Objetivo General

e Elaborar un plan de inversion y comercializacion de mariscos empacados al vacio por
parte de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste, en
establecimientos de la zona para el afio 2025.

1.2.2 Objetivos Especificos

1. Realizar un estudio de mercado que determine la oferta, la demanda, posibles ventas y los
canales de distribucion existentes para los productos ofrecidos por la Asociacion de
Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste.

2. Elaborar un diagnéstico para la identificacion de los activos requeridos para la
implementacién de una estrategia integral de comercializacion para los productos
empacados al vacio ofrecido por parte de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de
Playas del Coco, Guanacaste.

3. Proponer una estrategia integral de comercializacién para los productos de mariscos
empacados al vacio ofrecidos por parte de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de
Playas del Coco, Guanacaste.

4. ldentificar las fuentes de financiamiento y sus costos, que pueden aprovecharse para la
comercializacion de los productos ofrecidos por la Asociacion de Mujeres Emprendedoras

de Playas del Coco, Guanacaste.



1.3 Modelo de analisis

Tabla 1.

Andlisis de la variable del Estudio de Mercado

Realizar un estudio de mercado que determine la oferta, la demanda, posibles ventas y los

canales de distribucion, existentes para los productos ofrecidos por la Asociacion de Mujeres

Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste.

Variable

Conceptualizacion

Operacionalizacion

Instrumentalizacion

Estudio
de
Mercado

Segun Campos et al.
(2017), un estudio de
mercado “se refiere a
la investigacion que
permite la
determinacion de
elementos especificos
como la demanda u
ofertas actuales 'y
proyectadas, precios,
comercializacion,
perfil del consumidor,
competencia,
proveedores, insumos
actuales en el
mercado, entre otros”

(p.139).

Esta variable se hizo

Operativa de la siguiente
manera: Primeramente, se
del

Consumidor al cual buscar y

disenid el  perfil

alcanzar la organizacion

para satisfacer las
necesidades de este.

Se procedio a determinar los
gustos y preferencias de los
asi

clientes  potenciales,

como la intencion de
compra de estos, para la
determinacion de estrategias
posteriormente.

Se identifico la competencia
directa e Indirecta de la
organizacion, para conocer
la posicion de la empresa en
el mercado Yy, desarrollar
estrategias, para competir en

este.

Se aplicaron entrevistas a la
Asociacion  de  Mujeres
Emprendedoras de Playa del
Coco; ademas, se aplico un
censo a los potenciales
clientes. Cabe destacar que,
la aplicacion del censo se

realizd presencialmente en la

zona, y se utilizd Ila
observacién para obtener
datos complementarios vy

verificar la Autenticidad de
las respuestas; posterior a la
aplicacion, se procedio al
andlisis de los datos por
medio de Microsoft Excel,
con figuras y  tablas
dinamicas, para facilitar su
lectura y comprension al

lector.

Nota. Elaboracion propia del equipo investigador (2023)



Tabla 2.

Analisis de la variable de Activos Requeridos

Elaborar un diagnostico para la identificacion de los activos requeridos para la implementacion

de una estrategia integral de comercializacion para los productos empacados al vacio ofrecidos

por parte de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste.

Variable Conceptualizacion Operacionalizacion Instrumentalizacion

Activos Project Management Este  objetivo se Por medio de entrevistas

requeridos Institute. (2021), operacionalizo al directas a la organizacion, para
manifiesta: identificar los trdmites determinar cuales son las
“Condicion 0 administrativos necesidades inmediatas

capacidad que debe
estar presente en un

producto, servicio o

resultado para
satisfacer una
necesidad de
negocio” (p.252).

faltantes, como

patentes, permiso

sanitario, entre otros,

los cuales son
necesarios para la
reactivacion del

negocio. Ademas, se
procedié a identificar
los requerimientos de
insumos, el mobiliario
y equipo que necesita
la Asociacion para
operar de manera
correcta. Se realiz6 un
estudio de la
inversion, para evaluar
la viabilidad y
conveniencia de
realizar una inversion

en un proyecto.

identificadas por ellas, quienes
son las que poseen mayor
conocimiento de sus
requerimientos con base en la
situacion actual de la
Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playa del
Coco. Ademas, se realizd una
consulta web con la
Municipalidad de Carillo, para
conocer los  requerimientos
legales que debe cumplir. A su
vez, se llevd a cabo una revisién
de fuentes bibliograficas para
proceder a la identificacion de
otros requerimientos. Por
altimo, se efectud una entrevista
a un experto en el ambito, para
otro

determinar  cualquier

requerimiento de




funcionamiento, de insumos, 0

de para produccion que no se

haya

identificado con

anterioridad.

Y se procedera a realizar un

estudio de la inversién segln los

datos recopilados.

Nota. Elaboracion propia del equipo investigador (2023)

Tabla 3.

Analisis de la variable de Estrategia Integral de Comercializacion

Proponer una estrategia integral de comercializacién para los productos de mariscos empacados

al vacio ofrecidos por parte de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,

Guanacaste.

Variable

Conceptualizacién

Operacionalizacion

Instrumentalizacion

Estrategias
Integral de

comercializacion.

Segun Lovelock, Wirtz y
Chew, citado por Toledo
y Duarte. (2019): “Las
estrategias de mercadeo
0 de comercializacion
consisten en acciones
estructuradas y
completamente

planeadas que se llevan a

cabo para alcanzar
determinados  objetivos
relacionados con la
mercadotecnia, tales

como dar a conocer un
nuevo producto,

aumentar las ventas o

La operatividad de

este  objetivo fue
llevada a cabo,
primeramente, al
realizar una
segmentacion del
mercado al que se

dirige la empresa. Se
realizdé la mezcla de
marketing, que
ayude a la empresa
al  desarrollo de
estrategias efectivas
las cuales fortalezcan
su posicionamiento

en el mercado,

Por medio de entrevistas
a la Asociacion de
Mujeres Emprendedoras
de Playa del Coco, y, por
la aplicacion de focus
groups por parte del
equipo de investigacion
junto con ellas, con la
finalidad de

lluvias de

realizar
ideas de

estrategias que podrian

ser viables para la
organizacion Y,
posteriormente, se

complementaron esas

ideas con base en la




lograr una
participacion

mercado.” (p.47)

mayor atraigan, satisfagan y

en

el

retengan al cliente.
Se definié la mejor
manera de evaluar
los resultados de
cada estrategia
planteada, por medio
de  meétricas de

desemperio.

realidad empresarial, al
estudio de  mercado
aplicado con anterioridad
y, a diferentes consultas
web, que muestren si las
estrategias son realmente
alcanzables. Una vez ya
establecidas las posibles
estrategias, de detall6 la
mejor forma de llevarlas
a cabo, asimismo, se
utilizaron diferentes
aplicaciones y softwares
de disefio para crear
diversos mockups, como
de empaques, envases,
rotulos, y demas articulos
que contribuyan con la
realizacion  de  este
objetivo. Cabe destacar,
estas  estrategias  de
comercializacion se
detallaron junto con la
manera mas efectiva de
evaluar los resultados que
cada una genere a la
empresa una vez sean
aplicadas  (Indicadores

Clave de Desempefio).

Nota. Elaboracion propia del equipo investigador (2023)



Tabla 4.

Andlisis de la variable de las fuentes de financiamiento

Identificar las fuentes de financiamiento, y sus costos, que pueden

aprovecharse para la comercializacion de los productos ofrecidos por la Asociacién de Mujeres

Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste

Variable

Conceptualizacion

Operacionalizacion

Instrumentalizacion

Fuente de

Financiamiento.

Fajardo y  Soto.
(2018), indican: “En
el proceso de
seleccion de los
proyectos de
inversion y el
conocimiento que las
empresas posean
acerca de los criterios
para  evaluar la
decision de invertir
sean cruciales para el
logro de los objetivos

financieros” (p.134).

Para la realizacion de
este  objetivo, se
determinaron los
costos de inversion del
negocio.

Posteriormente, se
evaluaron las fuentes
de financiamiento

Optimas para obtener

los recursos
necesarios. Se
desarrollaron los

estados financieros; se
determin6 el tiempo
que tarda la
organizacion en
recuperar su dinero;
ademas se establecio
queé tan auto sostenible
es el proyecto, para
determinar la

viabilidad del negocio.

Por medio de entrevistas
con la presidenta de la
Asociacién de Mujeres
Emprendedoras de

Playa del Coco, por medio
de estas, se obtendran
datos de interés en el

ambito  financiero, asi

también, por  medios
presenciales y digitales se
obtendra la

documentacion financiera

necesaria  para  poder
realizar los estados
financieros 'y  demas
calculos.

Ademas, se calculo el
costo de los requisitos

identificados en el
objetivo especifico 2, por
medio de informacion en
linea y en diversas tiendas
de electrodomésticos y

equipo.




Se realizaron cada uno de
los aspectos por evaluar,
como son los Estados
Financieros, el punto de
equilibrio, los costos de
inversion 'y todos los
calculos necesarios en el

estudio financiero.

Nota. Elaboracion propia del equipo investigador (2023)
1.3.1 Relaciones e interrelaciones

A continuacidn, se detalla las relaciones e interrelaciones entre las variables claves del Plan
de Inversion, estas se elaboraron debido a ser necesarias para el desarrollo del marco conceptual,
este se expondré en el capitulo 3 del presente plan y permite el entendimiento del desarrollo de la
tematica.
Tabla 5.

Relaciones e interrelaciones

Estudio de mercado Activos requeridos Estrategia integral de Fuentes de
comercializacion financiamiento

1.1 Perfil del 2.1 Tramites 3.1 Segmentaciéon de 4.1 Costos de

consumidor Administrativos mercado inversion

1.2 Gustos y 2.2 Requerimientos de 3.2 Mezcla de 4.2 Opcion de crédito.

preferencias insumos marketing 4.3 Estados financieros.

1.3 Intencion de 2.3 Mobiliario y equipo 3.3 Evaluacion y

compra 2.4 Estudio de la Meétricas de Desempefio

1.4 Competencia inversion 3.4 Posicionamiento

Nota. Elaboracion propia del equipo investigador (2023)



1.4 Estrategia de investigacion aplicada
1.4.1 Tipo de investigacion

Esta investigacion tiene un enfoque mixto, pues en el desarrollo de este trabajo se aborda
elementos tanto cuantitativos como cualitativos, por medio de este enfoque se recolectd
informacioén de datos numéricos, verbales y visuales referentes a datos de interés para el Plan de
Inversion, los cuales permitirdn el entendimiento de la problematica presente, y la forma éptima
de su resolucion. La investigacion se determina como mixta, por cuanto el trabajo cuenta con
objetivos que buscan medir diferentes variables, con la finalidad de obtener una comprension mas
completa del tema.

En el primer objetivo especifico se busca “Realizar un estudio de mercado que determine
la oferta, la demanda, posibles ventas y los canales de distribucion existentes para los productos
ofrecidos por la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste.”, y para
esto, se necesitaron datos los cuales se recolectaron por medio de entrevistas, censos Yy
observacién, asi, los resultados se presentaron en forma de numeros, figuras y estadisticas, lo que
facilita la interpretacién del estudio.

En el segundo objetivo se precisa “Elaborar un diagnostico para la identificacion de los
activos requeridos para la implementacion de una estrategia integral de comercializacion para los
productos empacados al vacio ofrecido por parte de la Asociacién de Mujeres Emprendedoras de
Playas del Coco, Guanacaste.”, para esto, fue indispensable el uso de elementos como entrevistas,
crear listas de materiales, equipo y mobiliario, para el estudio de la inversidn, para esto se busca
la obtencion de informacion cualitativa.

En el caso del tercer objetivo, se desea “Proponer una estrategia integral de



comercializacion para los productos de mariscos empacados al vacio ofrecidos por parte de la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste.” Estd mas enfocado en
una investigacion cualitativa, pues se centra en proporcionar recomendaciones o estrategias. Ello
implica ofrecer orientacion, sugerencias y consejos acerca de como comercializar los mariscos de
la Asociacion de manera efectiva.

Para el objetivo cuatro, Plan de Inversion, se requiere “Identificar las fuentes de
financiamiento y sus costos, que pueden aprovecharse para la comercializacion de los productos
ofrecidos por la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste.”, en este
caso se evidencia una investigacion principalmente cuantitativa, al implicar recopilacion y analisis
de datos financieros, para determinar los costos asociados con la comercializacion de los productos
de la Asociacién, como gastos en publicidad, empaque, distribucion, entre otros.

De manera general, el enfoque cuantitativo se llevé a cabo por medio de un conjunto de
pasos, partiendo de una idea donde se definieron los objetivos de la investigacion, luego se
determinaron las variables para ser probadas y se analizaron las mediciones por medio de
métodos estadisticos (recoleccion, andlisis, entre otros) y, por dltimo, se obtuvieron de este
proceso una serie de conclusiones.

Y con base en el enfoque cualitativo, se procedié a determinar las fases de la metodologia
cualitativa, se dividio en las siguientes etapas: Primero, formulacion de las preguntas de
investigacion, en donde se recolectaron datos por medio de la observacion, revision de
documentos digitales, entrevistas abiertas a la presidenta de la asociacion, seguido por el disefio y
la ejecucion, en este se hizo un analisis de los datos obtenidos y, por ultimo la fase del cierre, en
este proceso permitio la organizacién de las diferentes técnicas por utilizar para el procedimiento

de los analisis de los datos obtenidos y con base en esto se reorientaron las herramientas para



explorar los diferentes temas emergentes.
1.4.2 Fuentes De Investigacion

1.4.2.1 Fuentes Primarias.

Las fuentes primarias son aquellas que permiten obtener informacion necesaria de primera
mano, por ejemplo, en el caso especifico de esta investigacion, algunas de las fuentes primarias
fueron diferentes entrevistas a la presidenta y al Comité de la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras y el censo por aplicar a los restaurantes y hoteles de la zona de Playas del
Coco, Carrillo, Guanacaste. Las entrevistas brindaron informacién detallada y cualitativa sobre
las opiniones y necesidades actuales de la Asociacion, mientras el censo proporciond datos
cuantitativos que pueden respaldar y cuantificar las tendencias y las opiniones de la comunidad.

1.4.2.2 Fuentes Secundarias.

Las fuentes secundarias son una parte crucial para respaldar y contextualizar los datos
recopilados a través de las fuentes primarias, asi como para proporcionar una base tedrica solida
para el Plan de Inversidn. Esta informacion se toma de los registros de la Asociacion, como
también de las Bases de Datos de la Universidad Nacional de Costa Rica, de la revision
bibliogréfica, de libros electronicos, entre otras fuentes que sustenten este trabajo de investigacion.

A continuacion, en la siguiente tabla, se presenta las fuentes primarias y secundarias por
utilizar en la investigacion:

Tabla 6.

Fuentes Primarias y Secundarias

Objetivos Especificos Fuente Primaria Fuente Secundaria




1. Realizar un estudio de mercado que
determine la oferta, la demanda, posibles
ventas y los canales de distribucion,
existentes para los productos ofrecidos
de

Emprendedoras de Playas del Coco,

por la Asociacion Mujeres

Guanacaste.

Censo aplicado a
restaurantes y hoteles de la

zona de Playas del Coco.

Sitios webs, blogs,
libros y documentos
digitales (PDF).

2. Elaborar un diagndstico para la
identificacion de los activos requeridos
para la implementacion de una estrategia
integral de comercializacion, para los
productos empacados al vacio ofrecidos
por parte de la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del Coco,

Guanacaste.

Entrevistas directas a la
Asociacion y a un experto

en el ambito.

Sitios webs, blogs,
libros y documentos
digitales (PDF).

3. Proponer una estrategia integral de
comercializacion para los productos de
mariscos empacados al vacio ofrecidos
por parte de la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del Coco,

Guanacaste.

Entrevista con el Comité de

la Asociacion.

Sitios webs, blogs,
libros y documentos
digitales (PDF).

de

financiamiento y sus costos, pueden

4.1dentificar las fuentes

aprovecharse para la comercializacion de

los productos ofrecidos por la

Asociacion de Mujeres Emprendedoras

de Playas del Coco, Guanacaste.

Entrevista a la presidenta

de la Asociacion.

Sitios webs, blogs,
libros y documentos
digitales (PDF).

Nota. Elaboracion propia del equipo investigador (2023)



1.4.3 Poblacion

1.4.3.1 Caracterizacion de la Poblacion de Estudio.

Para el desarrollo de esta investigacion, se toma como poblacion de estudio la totalidad de
restaurantes y hoteles formales que operan dentro de la comunidad de Playas del Coco, en Carrillo,
Guanacaste, previendo un margen de error para aquellos negocios que puedan encontrarse fuera
de funcionamiento, posean direcciones erréneas o algin inconveniente el cual los descarte como
objeto de estudio.

Dentro de los restaurantes donde se aplico el censo, cabe mencionar a The FatherRooster,
The Lobster, Bambu Beach Bar, Zi Lounge, The Julio’s House, La Dulce Vita, The Garden Bar,
Restaurante Mar Azul, La Terraza, The Lookout Restaurant, House Santorini Greek,Maracuya,
Antojados, Restaurante Claudio y Gloria, EI Capricho, Coconut Sport, La Caveja, Café Corazon,
Nativo, Soda Jardin Tropical, Papagayo Seafood, Buzzed Monkey BBQ & Grill, Che Sirloin, La
Dolce Vita, Il Gusto Della Vita, Le coq, Java Coffe Shop, Best Burger, Bambu Beach Bar, Tortuga
Bar, Hot wok Coco, Pacifico Beach Club Restaurant and Bar, Jardin Tropical, Papagayo Seafood,
Coconutz Sports Bar & Restaurante, Claudio y Gloria, The Palms Restaurant & Restaurant, Villa
Italia, Nikkei, Boho Sushi Bar, Soda Teresita, entre otros.

Y, dentro de los hospedajes a los cuales se aplicaré el censo, destacan: Hotel Colono
Beach, The Palms At Coco Beach, Coco Beach Hotel, Hotel Las Palmas, Cocomarindo, Hotel
M&M Beach House, Hotel Villa del Sol, Hotel Playas del Coco Villa Silvestre, Jade Beach,
Coco Beach Home, Hotel La Puerta del Sol, Café de Playa Beach Front Restaurant and suites,
Hotel Claudio y Gloria Beach Front, Hotel Flor de Itabo, Chantel Suites, Hotel Sabannah,
HotelPato Loco, Hotel Villa del Sol, Toro Blanco, Pacifico Beach Club Resort, Breeze Private

Residence Club, Hotel M Y N Beach House, Hotel La Puerta del Sol.



Cada establecimiento se encuentra clasificado en distintas categorias, por ejemplo, en el
caso de los hoteles, se encuentra hoteles boutique, restaurantes de lujo, cafeterias, entre otros y
en el caso de los restaurantes, ofrecen comida italiana, mariscos, fusiones y otras.

Todos estan ubicados en Playas del Coco, comparten una ubicacion estratégica, como se
menciond, en busca de las areas mas concurridas. Todos estos establecimientos cuentan con
instalaciones cuyo tamario y capacidad son adecuados en funcion de sus clientes potenciales, van
desde pequefios, medianos y grandes, segun su demanda.

Estos establecimientos buscan alcanzar a turistas nacionales e internacionales, grupos de
familiares y amigos de todas las edades y géneros. Los restaurantes, poseen diferentes opciones
en sus menus, para abarcar la mayor cantidad de clientes potenciales, asi también diferentes
tematicas y demas aspectos que completen su experiencia. En cuanto a los hoteles, ademas de estas
opciones de comida, tienen muchas otras amenidades y opciones, entre ellas habitaciones, spa y
piscinas.

La aplicacion del censo abarca una amplia variedad de establecimientos, desde hoteles de
renombre, hasta reconocidos restaurantes. Cada uno logra diferenciarse de sus respectivas
competencias por sus diferentes platillos, ambientes y experiencias brindadas a sus
consumidores. Cuentan con diversidad de ofertas en el ambito, por ejemplo, oferta de mariscos en
The Lobster y opciones més informales en Buzzed Monkey BBQ & Grill.

Ademas, estos restaurantes y hoteles comparten algo: su ubicacién estratégica, asentarse
en Playas del Coco, cerca de atracciones turisticas, playas y otras comodidades, es una tactica
inteligente por parte de estos locales, pues, permite mas personas los conozcan y adquieran sus
servicios y productos diariamente.

Es importante destacar, como sucede en otros lugares, hay establecimientos que tienen



una herencia y tradicion marcadas en la comunidad de Playas del Coco, debido a su presencia en
la zona desde hace muchos afios, eso influye en las decisiones de compra de muchos
consumidores.

1.4.3.2 Definicion de la Seleccion de la Poblacion.

Se realiz6 un censo a la poblacion de estudio seleccionada, en este caso, hoteles y
restaurantes de la zona de Playas del Coco, para desarrollar el objetivo nimero uno del presente
Plan de Inversién, el cual es realizar un estudio de mercado que determine la oferta, la demanda,
posibles ventas y los canales de distribucion, existentes para los productos ofrecidos por la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste.

Hay variadas razones para explicar esta eleccion, entre ellas cabe destacar, se eligio a
aquella poblacién que podria llegar a adquirir los productos de la Asociacion en sus menus, por
esto, se determind una amplia gama de hoteles y restaurantes que se encuentran en el mercado de
Playas del Coco, buscé obtener informacién méas completa acerca de la poblacion de estudio y de
sus preferencias y necesidades. Ademas, como ya se menciond, la poblacién abarca desde locales
informales hasta méas formales, satisfaciendo diversos tipos de clientes a través de diferentes
estilos, precios y tematicas.

Estos elementos van a contribuir a obtener resultados relevantes y aplicables para el estudio
de mercado por realizar y asi, comprender diferentes aspectos importantes respecto de los clientes
potenciales de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste. La idea
es, por medio de las respuestas de estos comercios, poder ajustar el perfil del consumidor y
posteriormente las estrategias de comercializacion por desarrollar de parte de la Asociacion.

1.4.4 Recopilacion De Los Datos

1.4.4.1 Métodos, Técnicas e Instrumentos Utilizados.



En esta investigacion, segun se menciono al inicio de la metodologia, se utilizé tanto
métodos cuantitativos como cualitativos con el fin de recolectar, interpretar y/o analizar datos del
problema en investigacion. Entre ellos destacan:

Observacion. Mediante la observacion se obtiene algunos elementos importantes, por
ejemplo, datos complementarios a la hora de la aplicacion del censo, e informacion del macro y
microambiente que rodea a la Asociacion.

Busqueda de Informacion en la Web. Se realizaron busqueda de informacién en la web,
donde se consultaron libros electronicos, blogs, paginas web para obtener informacion sobre
términos y conceptos relevantes para la investigacion.

Entrevista. Por medio de las entrevistas por aplicar a la presidenta de la Asociaciony su
comité, se pudo analizar y recopilar datos, opiniones, perspectivas y experiencia sobre el
proyecto “Comercializacion de mariscos™ y asi también conocer un poco de la formacion de la

Asociacion de Mujeres Emprendedoras.

Censo. Para esta investigacion se realiz6 un censo dirigido a restaurantes y hoteles de la
zona, lo cual permitié conocer mas sobre la opinion del mercado meta en cuanto al producto y
servicio, entre otros factores determinantes, ademas, corregir errores, tomar decisiones sobre la
calidad del producto, elaborar nuevas estrategias, precio de venta de los productos que se va a
ofrecer y otros. También permite conocer mas sobre necesidades, gustos y preferencias de ellos.

El periodo del tiempo de los instrumentos (observacion, busqueda de informacion en laweb,
Microsoft Word y Excel, censo) se aplicé desde agosto del 2023 a junio del 2024, en el caso el cuestionario,
fue desde febrero hasta abril del 2024.

1.4.4.2 Procedimientos Aplicados.
En esta investigacion se selecciona la poblacion de estudio por medio de un censo no

probabilistico, pues no se aplico ningun metodo de seleccion aleatoria de muestreo, por eso, se



pretende recopilar informacion valiosa de todos los hoteles y restaurantes de la zona de Playas del
Coco, asi, todos fueron incluidos en el estudio, siempre y cuando estuviesen anuentes a participar.
Por lo tanto, se considera esta investigacion es no probabilistica.

1.4.5 Andlisis e interpretacion de la informacion

Tabla 7.

Analisis e Interpretacion de la informacion

Objetivos Especificos

Variables

Indicadores de Logro

1. Realizar un estudio de mercado
que determine la oferta, la
demanda, posibles ventas y los
canales de distribucion,
existentes para los productos
ofrecidos por la Asociacion de
Mujeres Emprendedoras de Playas

del Coco, Guanacaste.

Estudio de Mercado

Numero de censos
realizados. Analisis de la
competencia.
Identificacion de preferencias
Detalle del analisis de la
competencia.

Claridad de las
recomendaciones  para la

Asociacion.

2. Realizar un diagndstico para la
identificacion de los activos
requeridos para la
implementacién de una estrategia
integral de comercializaciéon para
los productos empacados al vacio
ofrecidos por parte de Ila
Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del

Coco, Guanacaste.

Activos requeridos

Investigacion de normativas
y regulaciones.

Analisis de requisitos de
empaque Yy etiquetado.
Anélisis de la vida util del
producto. Lista de todos los
requisitos legales, de
regulaciones, de Recursos
otros

Humanos, entre

indispensables.




3. Proponer una estrategia integral
de comercializacion para los
productos de mariscos empacados
al vacio ofrecidos por parte de la
Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del

Coco, Guanacaste.

Estrategias de

comercializacion.

Definicion de propuesta de
valor clara y diferenciada.
Eleccion de canales de
distribucion eficientes.
Planeacion de alianzas
estratégicas. Estrategias de
marketing y personalizas
segun el publico objetivo.
Seleccion de KPI iddneas
para medir el éxito de la
estrategia una vez se

implemente.

4. ldentificar las fuentes de
financiamiento y sus costos, que
pueden aprovecharse para la
comercializacion de los productos
ofrecidos por la Asociacion de
Mujeres Emprendedoras de Playas

del Coco, Guanacaste.

Fuentes de

Financiamiento

Recopilacion de  datos
financieros historicos de la
Asociacion.

Flujo de efectivo positivo.

Andlisis de costos detallado.

Nota. Elaboracion propia del equipo investigador (2023)



CAPITULO 2. MARCO DE REFERENCIA

En este apartado se expone un conjunto de elementos y consideraciones, los cuales
proporcionan a la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste, una
base solida para su toma de decisiones y el desarrollo de estrategias para la organizacion.

Este marco de referencia es esencial, pues en él se define la identidad empresarial, sus
valores, cultura, objetivos y vision de la empresa y para guiar sus acciones y operaciones en el
mercado. Serd de gran ayuda para el control interno a nivel organizacional, teniendo en cuenta
que actualmente no poseen un documento el cual guie estos aspectos imprescindibles.

2.1 Generalidades De La Empresa
2.1.1 Historia De La Asociacion

La Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste inicio sus
actividades en el afio 2018, como una asociacion ligada, de cierta forma, a la Camara de Pescadores
de Playas del Coco, con el propdsito de poner a disposicion del publico mariscos y pescados,
mediante los servicios de un nuevo emprendimiento centrado en la venta de productos marinos,
como mariscos y diferentes especies de pescados.

Desde su fundacion, ellas se dedican a la elaboracidn y entrega de alimentos preparados
con mariscos en un carrito (ver anexo I11) de comidas en la zona de Playas del Coco, Guanacaste,
con el fin de satisfacer las necesidades de sus clientes mediante un proceso de constante
innovacion y sabor Gnico.

Esta zona es conocida por sus playas y el turismo, fuente en la cual se apoyan en su idea
de comercializar pescados y mariscos, con la finalidad de poder satisfacer las necesidades de los
consumidores, beneficiar a la comunidad y obtener ganancia.

Hoy en dia es un proyecto el cual ha impulsado el poder femenino en el area, por cuanto



entre la gran cantidad de asociaciones localizadas en Playas del Coco, ellas son de las pocas que
destacan por ser una asociacion conformada Unicamente por mujeres, ademas de ensefiar no ser
débiles, como muchos tienden a creer.

De hecho, este emprendimiento gener6 un cambio de perspectiva respecto del sector
femenino, pues son muy admiradas en la zona y esto va mas alla de simplemente vender un
producto, es parte de un crecimiento personal y local.

El negocio lleva méas de cinco afios, con el nacimiento de su idea de emprender, nace a
partir de ser esposas, madres, hermanas y tias de pescadores participes en la Cadmara de Pescadores
de Playas del Coco, buscan poder llevar sustento a sus familias y ser ayuda para sus hogares. Los
inicios se dieron a través de la adquisicion de un carrito de ventas donado por el Instituto de
Desarrollo Rural (INDER), en el cual, ellas venden los mariscos o pescados que sus familiares
pescadores proveen, ademas, es importante recalcar también cuentan con el apoyo del centro de

acopio de la Camara de Pescadores de la zona.

Figura 1.

Ubicacion, Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste.

Costs Rica

Nota. Vista panoramica. Fuente: Google Maps. (2023)



2.1.2 Estructura Organizacional
Tabla 8.

Puestos en la Organizacion

Cargo

Nombre

Presidente

Mariela Méndez

Vicepresidente

Angie Mora

Tesorera Edith Calderon
Secretaria Ingry Morales
Vocal | Kristel Gonzalez
Vocal Il Iraida Bravo
Vocal Il Cecilia Ortega
Fiscal Tatiana Acevedo

+Socias

Nota. Es importante recalcar, actualmente, la Asociacién se encuentra en un proceso de
restructuracion, debido a ser aproximadamente 20 mujeres, pero no todas estan activas y ayudando,
por lo tanto, se esté en la espera de la renuncia a la Asociacion de varias integrantes, de hecho, ya
se estan entregando las debidas cartas para este proceso, por ello, no es posible obtener el nombre

de todas las integrantes. Fuente: Elaboracidon Propia, con datos recopilados de Asociacion de

Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste. (2023).

Tabla 9.

Estructura Legal de la Organizacién

Documentacién

Estado Actual

Inscripcion en la Caja Costarricense del Seguro Social

v

Inscripcion en Ministerio de Hacienda

Uso de Suelo

Permiso Sanitario

v
X
®




Patente X

Péliza de Riesgo de Trabajo X

Nota. v'= indica el estado actual del trdmite esta concluido. ®= Este simbolo hace
constar que la documentacion se encuentra actualmente en proceso de ser tramitada. Por otra
parte, el simbolo X= expresa la empresa no posee esa documentacion legal y, tampoco esta en

proceso en el momento de la realizacion de este plan de negocios. Fuente: Elaboracion Propia.
(2023).

Es importante enfatizar lo indispensable de la tramitacion de esta documentacion, pues es
necesaria para la operacién correcta del local y bajo la normativa juridica que aplica para las
medianas y pequefias empresas que laboran en territorio costarricense.

Estos procedimientos, al ser necesarios, pero a la vez, bastante tediosos gracias a la extensa
burocracia a la cual se deben someter los emprendedores, debe finalizarse antes del inicio de
operaciones, por ello, el grupo de investigacion hace énfasis en la necesidad de concretar este
proceso cuanto antes.

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

Las organizaciones no son instituciones independientes de otros elementos del mundo,
interacttan y luchan con todos los factores que las rodean constantemente, los cuales le pueden
afectar de manera positiva o0 negativa.

A continuacion, se detalla los factores que afectan positiva y negativamente a la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste, al ser indispensable
comprender el entorno en donde se desarrolla sus actividades.

2.2.1 Estilo de vida
De manera general, la zona en que esta situado el negocio es Playas del Coco, se sabe es

un lugar costero y uno de los lugares méas codiciados por los turistas quienes desean conocer el



Golfo de Papagayo, es un lugar altamente visitado, pero, bastante tranquilo, cuenta con playas
hermosas y mucha variedad gastronémica.

Comunidad y su cultura. Playas del Coco cuenta con una comunidad amable,
respetuosa, humilde y trabajadora, con muchas creencias y tradiciones, los habitantes de Playas
del Coco son también muy alegres, cualquiera quien recorra las calles de esta zona puede ser
testigo de una animada vida nocturna y, de eventos culturales a lo largo de todo el afio, de los
cuales los coquefios disfrutan diariamente.

Turismo, recreacion y festividades de la zona. Cuenta con un clima soleado la mayor
parte del afio y pocas lluvias, lo cual permite, tanto a los ciudadanos, como turistas, disfrutar de
sus dias en la zona realizando actividades, por ejemplo, deportes acuaticos, excursiones en barco,
visitar los diferentes restaurantes de la zona, ademas de tiendas. Hay mucho que hacer y ver cerca
del mar.

Tendencias dietéticas. Este es un aspecto importante de considerar y hay dietas que
incluso se vuelven un estilo de vida, entre ellas, hay uno que toma mucha fuerza en los Gltimos
afios: el veganismo. De manera general, implica no consumo de ningun tipo de producto que
contenga o sea de origen animal, hoy en dia, esta dieta es adoptada por una minoria, pero, s una
realidad y debe tenerse en cuenta.

Cambios en la alimentacion por la contaminacién. La contaminacion no solo afecta
los mares, sino también los pescados y mariscos que nadan en este y, claramente, el consumo de
seres con altos niveles de contaminacion es perjudicial en la salud, puede tener efectos negativos
en los consumidores, por ejemplo, problemas neuroldgicos. Hay muchas especies altamente
contaminadas de mercurio, por distintas razones, entre ellas destaca la contaminacién provocada

por las industrias o actividades humanas. Debido a esto, muchas personas optan por reducir y



hasta eliminar estos alimentos de su dieta.

Por tanto, también hay otro aspecto por considerar, es muy comun en los
costarricenses consumir mariscos enlatados, pues ademas de ser una opcion accesible al bolsillo,
se considera erroneamente como una proteina buena, aunque muchos no tienen en cuenta lo
perjudicial del consumo de esos productos, por cuanto, ademas del mercurio ya mencionado,
malo para la salud de las personas expuestas a estos toxicos, contienen altos niveles de sodio, en
el caso del atin, en el proceso de su produccidn se le afiade varios conservantes, es decir, poseen
un alto un contenido de sal, lo cual no es bueno para el ser humano y también, la adicién de
aceite.

Ademas, optar por consumir atunes enlatados antes de atin fresco, implica el consumo de
mas calorias. Estos dos factores pueden causar problemas como hipertension. Debido a lo
anterior, se puede determinar los productos enlatados, por lo general, resultan ser mas dafiinos
respecto de los mariscos y pescados frescos, debido al proceso de produccién al que deben
recurrir para alargar su vida.

Alimentacion saludable. Hay una preocupacién por la salud en aumento, las personas
buscan productos saludables, demandan productos organicos y frescos.

Sostenibilidad. A la vez, este es otro aspecto que estd conduciendo a mas personas a
comprar platillos exclusivamente de restaurantes ambientalmente responsables.

Eventos que aumentan el consumo de mariscos. Ciertos eventos y fiestas culturales
pueden influir en la demanda de mariscos, en algunos momentos especificos del afio. Playas del
Coco, al ser un area costera, en determinados meses, se realiza festividades y ferias relacionadas
con la pesca y/o eventos de deportes y actividades turisticas acuéticas, las cuales, pueden

aumentar la demanda de platos de mariscos en la zona en ese momento, asi también en Semana



Santa, cuando las personas dejan de consumir carne y el pescado queda como la opcion
predilecta.

Delivery y conveniencia del consumidor. Los estilos de vida agitados que enfrentan
muchas personas actualmente y el aumento de la carga laboral, pueden llevar a la demanda de
opciones de mariscos rapidas y convenientes, platos preparados para llevar, mariscos
empanizados o productos de mariscos posibles de comprar listos para cocinar.

2.3 Analisis del Entorno Especifico 0 Microentorno

El entorno especifico se refiere a todas las fuerzas mas cercanas a la organizacion, como
sus clientes, proveedores, competidores, las cuales la afectan de muchas maneras, pero pueden
controlarse mediante un buen funcionamiento, estrategias de venta, innovaciones constantes y
distintas alternativas para mantener un balance a su favor. Sobre estos factores la empresa puede
ejercer cierto control. EI micro entorno se divide en cinco factores, son los siguientes:

2.3.1 Pablico

El publico son todas aquellas personas quienes tengan interés en comprar un servicio o
producto de alguna empresa o, de aquella poblacion que posee las caracteristicas que se desee
servir, algo asi como los posibles clientes, los cuales, la empresa debe saber como atraerlos, pues
no conocer bien a pablico hace la comunicacion sea muy generalista o incluso equivocada y, por
consiguiente, no se logre atraer su atencion hacia los productos o servicios ofrecidos.

En el caso especifico de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,
Guanacaste, este es un emprendimiento que espera alcanzar a los restaurantes y hoteles de la
zona, por medio de publicidad en diferentes medios, manteniendo la poblacion informada de
cualquier novedad, ademas poseer un carrito de venta les permitirdA mantenerse en continuo

movimiento y abarcar muchas areas estratégicas de la zona.



El pablico de esta zona en su mayoria es dependiente del turismo y sus ingresos muchas
veces son afectados, ya sea, por temporada baja, o al no ser la época de ciertos pescados 0 mariscos,
lo cual, es un poco alarmante, porque los pobladores no poseen mucho poder en cuanto a la compra
de los productos, ademas, la mayoria de las familias coquefias cuentan con individuos que trabajan
en el mar, pescan sus mariscos y no requieren comprar a terceros.

Tabla 10.

Publico de la Organizacion

Variable Tendencia Efecto probable F/ID
Publico Area de influencia amplia. Mayor cantidad de personas de  F
Pedidos por servicio a clientes potenciales.
domicilio.

Nota. F= Fortaleza. D= Debilidad. Fuente: Elaboracion Propia. (2023)
2.3.2 Proveedores

Los proveedores son empresas o0 personas fisicas que venden su servicio a otras
empresas, las organizaciones adquieren de ellos servicios, productos, materia prima. Si ocurre
alguna situacion que dificulte su obtencidn, los costos pueden subir.

Se debe ser muy cautelosos a la hora de elegir a los proveedores para una empresa, €s
necesario estudiar bien el lugar, se puede recurrir a Internet, catdlogos de proveedores, las
camaras de fabricantes, ferias internacionales, recomendaciones de empresas afines, entre otras,
pues de sus servicios va a depender en gran manera la estabilidad del negocio.

2.3.3 Canales de Distribucion

Los distribuidores son quienes generalmente se encargan de encontrar el pablico meta y

hacerle llegar con facilidad un producto, algunas los venden al mayoreo o en distintas formas de

financiamiento, para hacerlo més accesible para el cliente.



En el caso especifico de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,
Guanacaste, sus canales de distribucion seran, la pagina de Facebook, esta se encargard de
informar acerca de sus productos y, la organizacion sera la encargada de distribuir los pedidos por
medio del servicio a domicilio en la zona de Playas del Coco.

Tabla 11.

Distribuidores de la Organizacion

Variable Tendencia Efecto probable F/ID
Distribuidores No son necesarios Mayor poder de Ila F
en las operaciones organizacion, al no tener
del local. intermediarios en la

prestacion de servicios.
Nota. F= Fortaleza. D= Debilidad. Fuente: Elaboracion Propia. (2023)

2.3.4 Clientes

Las empresas deben tener en cuenta todas las necesidades de sus clientes, para cumplirlas
de forma exitosa y ademas deben brindar un plus en sus servicios o productos, que exceda las
expectativas en cuanto a calidad, precio, trato al cliente, entre otros, de quienes los adquieran, si
no se logra, los comensales tienen la posibilidad de acudir a otro restaurante de los muchos que se
encuentran en la zona.

El proyecto de comercializacion de mariscos estd dirigido a todos los hoteles y
restaurantes de Playas del Coco, el enfoque para la Asociacion de Mujeres Emprendedoras es
suplir todas las necesidades.

Para la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, es importante poder
conocer sus clientes, sus frecuencias de horarios, productos méas buscados y demas, de esta
manera podra alcanzar a mas mercado.

Algunos de los posibles clientes pueden ser:



Tabla 12.

Posibles Clientes

The Father Rooster Coco Palms
The Julio’s House Buzzed Monkey BBQ & Girill
The Lobster The Garden Bar
Bambu Beach Bar .
Zi Lounge
La Dulce Vita Bar
La Terraza

Restaurante Mar Azul The Lookout Restaurant

Antojados Restaurante Claudio y Gloria
Bar el Ancla House Santorini Greek
El Capricho Coconut Sport

Fuente: Elaboracion Propia. (2023)
2.3.5 Competencia

¢Quiénes constituyen la competencia directa en la industria del sector? Entre las
principales organizaciones que poseen renombre en el sector de Playas del Coco, Carrillo,
Guanacaste, se encuentra:

Hay aproximadamente cuatro pescaderias que pueden considerarse competencias
directas, pero no poseen tanta variedad de mariscos y ni tienen el distintivo de estar empacados al
vacio. Ademas de los supermercados, lugares donde también se puede conseguir estos productos.

Hay ciertos aspectos por tener en cuenta a la hora de estudiar la competencia que posee la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco. Entre ellas destacan:

Diferenciacién. Los negocios hoy en dia se deben preocupar por adaptarse a las
necesidades de los consumidores. Deben de incluir dentro del negocio aspectos mas relevantes:
tecnologias, servicios, comodidades o productos, segin sea su mercado meta, ademas de

innovar con ideas creativas y adentrarse en distintos canales de comunicacion con su publico, por



ejemplo: paginas web, aplicaciones, anuncios publicitarios, entre otros. Esto ayudaria a la
organizacion para poder garantizar de una u otra manera la lealtad de sus clientes y estén mas al
tanto de todo cuanto sucede a su alrededor, tener claro como se debe actuar en momentos
sumamente decisivos para el bienestar de la empresa cuando se pasa por algun problema o crisis.

Informalidad. Hay muchas personas con negocios informales dentro de la industria
gastronomica, esto aumento ain mas con la pandemia. Muchas personas emprendieron negocios
de ventas de comida por la facilidad de obtener dinero rapido y llegan a ser posible competencia
para la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste, esto desarrolld
incomodidad en las empresas formales, pues estas pequefias competencias informales evaden los
pagos de impuestos, papeleria legal y demas, lo cual, bajan sus costos de operacion.

Innovacion. Hoy en dia para que las empresas logren ser mas competitivas en el mercado
deben empezar por hacer cambios, lograr los colaboradores se sientan bien en sus areas de
trabajo, para que logren desempefiarse de la manera deseada, siendo parte del cumplimiento de
los objetivos, ademas de lograr un clima laboral competitivo y de forma sana. Una organizacién
donde se premie los logros realizados por los colaboradores, y genera un ambiente de superacion,
ademas de motivarlos a desempefiarse de mejor manera, esto se puede lograr mediante la
implementacion de incentivos, cosa que la empresa de estudio en la presente investigacion
implementa.

Se espera les dé una gran ventaja frente sus competencias, pues estos métodos son muy

efectivos para mantener a los colaboradores felices, produciendo y desempefiandose de



la mejor manera, tratando a los clientes de distinta manera a la competencia,
agregandole valor a su experiencia de compra.

2.4 Andlisis del Entorno General o Macroentorno
2.4.1 Entorno Tecnoldgico

El entorno tecnoldgico es uno de los campos en constante cambio e indispensable para las
empresas, en tanto puede significar una gran ventaja para enfrentar las competencias, por ello, las
organizaciones deben mantenerse informadas y actualizadas acerca del mundo tecnolégico, para
asi ser capaces de mantener un nivel superior al que poseen, innovando con productos y servicios.

La Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste pretende
adquirir tecnologia que facilite sus operaciones, tanto en la parte financiera como la productiva,
por ejemplo: utilizard la tecnologia de la nube para almacenar los datos de sus clientes, los
precios y especificaciones de sus productos y servicios e informacién acerca de sus operaciones,
esto permite llevar un control en varios aspectos, como los eventos proximos para la empresa.

Gracias a esta tecnologia, la empresa ahorraria costos al no tener la necesidad de incurrir
en gastos para ampliar sus instalaciones, ni en acumular todos los documentos que manejan en su
operacion diaria, lo cual es contribuir con el ambiente, pues se tratard de disminuir el uso de
papel 1o mas posible.

A la vez, se pretende digitalizar los procesos de la empresa, para beneficio de los clientes
y de la organizacion. Los clientes podrian realizar los pagos por medio de las aplicaciones SINPE
MOVIL, BN MOVIL, KASH, PAYPAL, asi como sus pagos en efectivo, ya sea en colones o
dolares, o por medio de datafonos. Ademas, la implementacion de empacados al vacio para los
mariscos y pescados crudos permitiria comercializar sus productos con mayor seguridad y

calidad.



2.4.2 Entorno Demografico

Este entorno pretende crear un perfil del pablico meta, conocer rango de edades, géneroy
otras caracteristicas de los clientes, para saber donde y cuando es el momento preciso para lanzar
un producto o brindar un servicio a una poblacion y éste sea exitoso o en el momento de
producirlo, se le afiada todas las caracteristicas especificas que los clientes necesiten.

Se debe tomar en cuenta el entorno demogréafico se afecta por los cambios en la estructura
de edad de la poblacién, los cambios en las familias, los cambios geograficos en la poblacion y
hasta el crecimiento en la poblacion mundial.

Las tendencias demogréaficas se mantienen generalmente por mucho tiempo en el mercado,
por eso los gerentes de cada empresa no deben decir alguna de éstas los ha tomado por sorpresa,
se entiende deben estar atentos a cuanto sucede a su alrededor. Hay algo sumamente preocupante,
en un futuro cercano la economia del pais se va a mover por una poblacion adulta mayor, por tanto,
en hospitales y otros centros se atendera este grupo de edad, lo cual produciria mas costos.

Este aspecto no afecta en gran medida a la Asociacion, todas las personas pueden adquirir
sus productos, pues son aptos para todo tipo de publico y, ademas, es bastante acertado indicar
que, generalmente son las personas mayores quienes mas consumen mariscos y pescados.

2.4.3 Entorno Econdmico

El ambito econdmico implica una gran cantidad de factores que afectan el poder adquisitivo
de los consumidores y empresas. A continuacion, se menciona los mas representativos
actualmente:

COVID-19. Todas las problematicas acarreadas por esta pandemia se desencadenaron
desde 2020, pero aun muestran secuelas en las economias de algunos paises.

Actualmente, las industrias se estan recuperando, pero no logran regresar a la normalidad



al 100%. En Costa Rica, esta historia sigue iguales patrones, la pandemia afectd fuertemente el
poder adquisitivo de los costarricenses, de hecho, fue una de las principales razones para la pausa
de operaciones de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste.

Tensiones politicas. Un ejemplo de estas es la actual guerra entre Rusia y Ucrania o la de
Palestina e Israel, ambas afectan contundentemente, por ejemplo, se da aumentos en el precio de
los hidrocarburos y de materias primas, como consecuencia, se afecta los precios de los productos,
haciendo suban considerablemente su valor en el mercado, esto es otro motivo por el cual el
poder adquisitivo de las familias decrece, pues los productos y servicios aumentan su precio,
pero los salarios no aumentan.

La Asociacién de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste ofrece precios
bastante competitivos, aunque debido a las consecuencias econdmicas de la actual pandemiay la
guerra mencionada, ademas de otros acontecimientos, lo méas probable es que mucha de la materia
prima utilizada suba su valor en el mercado, mas considerando su principal materia prima son
mariscos y pescados y por causa de eso, sus platillos aumenten el precio.

La crisis economica mundial agravada por ambos factores, ha llevado a las principales
economias del mundo como Estados Unidos y algunos paises de Europa, una gran recesion. Lo
cual viene provocando una disminucion en la demanda mundial.

PIB Mundial. Debido a la guerra, las proyecciones no son muy positivas, se espera la
recuperacion de las economias sea débil. Segun las Gltimas previsiones economicas, en el afio
2022 la variacion del PIB mundial fue de 3.1%; en el 2023 se espera sea un por ciento menor, s
decir, de 2,1%; y en 2024 sea de 2,4%. (Banco Mundial, 2023)

Mal manejo de las politicas econdmicas. Esto ha llevado a Costa Rica a vivir una serie

de crisis econdmicas, por su dependencia del mercado internacional, los altos impuestos, la mala



recaudacion y distribucion de estos, los altos niveles de corrupcion han llevado al pais a
endeudarse mas, por lo tanto, se ve econdmicamente vulnerable para la inversion del Estado y
para poder solventar las diferentes fases de las crisis econdémicas.

a. Tipo de cambio. Cabe destacar, en junio del 2022 el precio del tipo de cambio del
dolar llego a su pico mas alto, ubicandose en los ¢696, pero a partir de ese momento ha tenido
una tendencia bajista. Desde este pico mas alto, en aproximadamente un afio, especificamente el
dia 27 de agosto del 2023, el tipo de cambio del délar se mantiene en los 539 colones, esta cifra
no se veia desde el 2015, es decir, hace ocho afios. Si se intenta dar una razon para esa tendencia
a la baja, principalmente resaltan:

-Aumento de Inversidn extranjera directa, se traduce como el ingreso de miles de dolares
en el pais.

-Aumento en turismo, al pagar en ddlares, aumenta la cantidad de esa divisa en
circulacion en un gran porcentaje, se sabe el turismo es de las principales fuentes de ingreso
econdmico para el pais.

-Aumento en oferta y demanda del dolar en MONEX, pues en este, se refleja la cantidad de
ddlares que puede haber circulado en el pais y como cualquier otro producto, la oferta y demanda
definen el precio.

Se puede resumir asi, entre mas dolares hay circulando en un pais, mas bajo es el precio del
tipo de cambio. Eso precisamente esta sucediendo en el pais, es decir, hay mayor confianza en
el gobierno, su estabilidad y la economia de Costa Rica para los inversores. A esto se puede
sumar todo cuanto se capta con los eurobonos.

En buena teoria, cuando el délar baja los asalariados mejoran su poder adquisitivo, al

menos en los productos importados. Pero, aunque el délar baje, en realidad actualmente se podria



decir que el precio de los productos lo propicia, por ejemplo, los de la cadena alimenticia, la
gasolina, si RECOPE esta comprando mas barato que el afio pasado, ¢porgqué no se presencia una
disminucion significativa en la gasolina?

2.4.4 Entorno Natural

Este entorno incluye todo aquello que afecta la materia prima necesaria para el producto o
servicio final, también la contaminacion y las medidas llevadas a cabo por el gobierno para
controlarla. Una amplia temporada de escasez puede aumentar el costo de materias primas para
elaborar un producto.

La empresa, teniendo en cuenta su giro de negocio, utiliza como principal materia prima
los pescados y mariscos, lo cual claramente afecta el ecosistema, pero se hard de manera
responsable. Ademas, cabe destacar lo posible de implementar respecto de la parte ecoldgica se
hara, pues son conscientes de la importancia de contribuir con el ambiente.

Reproduccion. En relacién con el marisco, la mejor época corresponde a los meses de
setiembre, noviembre, diciembre, enero, febrero, marzo y abril, porque, entre mayo y agosto la
mayor parte de las especies marisqueras estan en su periodo de reproduccion.

Normativas medioambientales. El pais se adhiri6 a muchos tratados ambientales, lo
cual hace notar la importancia que le da el pais a la proteccion del ambiente, por cuanto el mundo
se encuentra en un pésimo momento y cualquier accién es importante al haber tantas empresas que
producen sin importarles el dafio al medio, en el caso de la Asociacion, se debe considerar el dafio
gue se pueda causar al ambiente.

Desastres naturales. Para la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,
Guanacaste los huracanes, terremotos, u otros desastres naturales pueden afectar su produccion y

la entrega de los productos, esto debido a que su principal producto proviene del mar, por tanto,



desde las problematicas acarreadas por las lluvias, hasta la contaminacion de los mares, pueden
afectar su produccion de diversas maneras, por ejemplo: las lluvias e inundaciones hacen los
mares se contaminen, pues las quebradas estan conectadas con los esteros, en consecuencia, todo
cae al mar ensuciando las aguas, contaminando las especies y hasta matando muchas de ellas.
Asi tambien es indispensable mencionar, los desastres naturales como los tsunamis y huracanes
pueden llegar a causar afectaciones importantes en la zona donde se comercializa.

Si bien los desastres naturales no son predecibles ni controlables, pero si se puede crear
planes de recuperacion luego de suceder un desastre.

Contaminacién. Los seres humanos no parecen entender esta problematica, siguen
realizando actos los cuales solo afectan mas este factor y las principales empresas ponen por
encima sus intereses. La contaminacion es uno de los principales problemas en el mar, ya sean
causados por los pescadores, los pobladores y visitantes de las costas.

Asi, el derrame de aceite de las embarcaciones es un detonante de contaminacion en los
mares, otro seria botar residuos en las playas, hay locales o casas cercanas a los rios o esteros que
botan basura o aguas negras a los mares, causando muerte en muchas especies marinas.

2.4.5 Entorno Politico y Legal

Las empresas se ven influenciadas por sistemas politicos, legislaciones y todos los estatutos
que dictan los gobiernos, ademas por politicas monetarias y fiscales.

Este entorno determina la medida en que un gobierno puede influir tanto en la parte
econdmica, como en determinaciones dentro de la industria, entre estas influencias estan: las
politicas fiscales, aranceles comerciales y otros los cuales un gobierno puede imponer. En
definitiva, es una repercusion para las empresas sin importar su tamafio y, ain mas, si son

exportadoras de cierta forma se ven obligadas a pagar mas tributos, afectando su economia.



Buena Gobernanza y estabilidad politica. Costa Rica posee una buena estabilidad
politica, es un pais que mantiene su democracia. Eso, brinda condiciones positivas y 6ptimas para
que la empresa desarrolle sus operaciones sin temor a nada relacionado con el gobierno.

Politicas para la formalizacion de las micro y pequefias empresas en Costa Rica.
Para nadie es un secreto que la informalidad de varios negocios siempre ha estado presente,
debido a los muchos tramites y documentacion solicitada, por tanto, es muy tedioso y en
ocasiones muy complicado, por ello se ha creado varias politicas a favor de las minis, pequefias y
medianas empresas, en tanto son las principales generadoras de empleos.

Cambio de gobierno. También el cambio de gobierno realizado el pais cada cuatro afios
puede ser ventajoso o desventajoso para los negocios y emprendimientos. Siempre se esta a la
expectativa de cuales cambios ventajosos traerdn los nuevos mandatos para las Pymes. No
obstante, se espera agilicen la formalizacion, disminuyendo la agotadora burocracia que deben
enfrentar, ademas de proyectos y leyes para proteger a las empresas nacionales e internacionales.

Crisis economica y corrupcién. La empresa puede no estar directamente influenciada
por la crisis econdmica y la corrupcion, pero es crucial tenerlas en cuenta, en cuanto impactan la
poblacién en general y otros ambitos, segin como el gobierno maneje estas situaciones, es
incumbencia de todos. Desde hace muchos afios Costa Rica atraviesa un déficit fiscal que, en lugar
de disminuir, aumenta cada vez mas. Por esta razon, los gobiernos suelen adquirir mas préstamos,
aumentar los impuestos y realizar varios recortes en el gasto pablico.

Leyes de formalizacion. Para poder instaurar la empresa de manera legal y operar con
normalidad en el ambito de la gastronomia, se debe cumplir una serie de requisitos: adquirir
patentes en la Municipalidad de Carrillo, también pdlizas de Riesgos de Trabajo del INS, obtener

un permiso sanitario de funcionamiento y a la vez, adquirir una certificacion PYME y demas



permisos relacionados con la propiedad intelectual para evitar practicas irregulares en términos de
competencia y estar inscritos en el Ministerio de Hacienda, lo anterior no lo posee la
organizacion.

Leyes sobre pago de impuestos. En el pais, hay mas de 100 tipos de impuestos, no
aplican para todos, pero son un gasto muy grande. Entre lo que debera pagar la empresa, figuran
el Impuesto de Renta y el Impuesto al Valor Agregado.

Leyes o regulaciones que afectan la pesca de mariscos y pescados. Leyes que pueden
afectar a la Asociacion para la obtencion de sus productos son:

-Ley de proteccion de floray fauna.

-Prohibicion de la pesca de arrastre y al aleteo de tiburdn, y, Proteccion de tortugas

marinas.



CAPITULO 3. MARCO CONCEPTUAL

A continuacidn, se cita los principales conceptos vinculados con las variables identificadas,
estrechamente relacionadas con el tema de investigacion, son acerca del estudio de mercado, el
estudio de requerimientos, la evaluacion financiera, asi también sobre las estrategias de
comercializacion.

El conocimiento integral de estas definiciones resulta indispensable para el total
entendimiento del presente Plan de Inversion, en tanto contribuyen de manera Gnica al
conocimiento del panorama general, ademas, aseguran la inversion que se pretende realizar cuente
con un analisis detallado y una estrategia bien definida bajo una base sélida, esto optimiza las
perspectivas de lograr el éxito, favoreciendo la toma de decisiones informadas, lo cual se espera
logre la Asociacion.

Ademas, se espera la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, facilite
su toma de decisiones por medio de este Plan de Inversion, por tanto, este marco conceptual busca
generar una comprensién mas profunda de todos los factores identificados con anterioridad que
afectan una organizacion, con el fin de prepararla para desarrollar estrategias y brindar bases mas
solidas acerca de ellas.

3.1 Variable 1: Estudio de mercado
3.1.1 Perfil del consumidor
Para Quiroa. (2020):

El perfil del consumidor incluye un conjunto de caracteristicas relevantes que definen e

identifican a nuestro consumidor objetivo. Este perfil se realiza tomando como base un

conjunto de variables significativas del mercado y de las necesidades del consumidor. El

propdsito de elaborar un perfil del consumidor es poder definir con mayor precision la



estrategia de marketing que se utilizara. (parr.1-2)

De acuerdo con lo mencionado en la cita anterior, el perfil del consumidor se realiza
tomando en cuenta diferentes aspectos considerados indispensables: género, edad, nivel de
ingresos, patrones de compra, entre otros. Por medio de estas, la empresa planea y pone en marcha
las estrategias de marketing que considere efectivas para promocionar la marca y/o sus productos,
atendiendo las necesidades de sus consumidores identificados.

Ademas, es de suma importancia realizar una investigacion detallada en el mercado en
donde la Asociacion esta participando, al ser una manera sencilla de que los grupos se puedan
definir y segmentar. Una vez las caracteristicas de los consumidores se hayan identificado, se
puede definir el perfil del consumidor estableciendo el mercado meta para la Asociacion de
Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco.

Al realizar la segmentacidn de mercado, este se debe dividir tomando en cuenta a pequefios
grupos de personas consumidoras quienes cuentan con similitudes en sus caracteristicas, para asi,
la Asociacion pueda observar cOmo se comportan estos grupos y encontrar la manera adecuada
para poder satisfacer esta necesidad.

La Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas de Coco, pretende comercializar los
mariscos frescos empacados al vacio a diferentes restaurantes y hoteles de la zona de Playas del
Coco, por tanto, debe enfocar sus esfuerzos en poder servir de la mejor manera a los grupos
seleccionados, de tal forma, los productos seleccionados se adapten mucho mejor a cada una de
las exigencias y necesidades de los grupos y empresas a las cuales va dirigido.

Elaborar el perfil del consumidor puede traer consigo diferentes ventajas: ayuda a
comprender mejor los diferentes consumidores, esto va a permitir los productos, en este caso los

mariscos (pescado y camarones), se adecuen a cubrir las expectativas de los hoteles y restaurantes,



por consiguiente, las posibilidades de los productos se demanden de manera eficiente,
consiguiendo los ingresos por concepto de ventas aumenten positivamente.

Otra de las ventajas posible de obtener al realizar el perfil del consumidor, es que la
Asociacion puede elegir los canales de distribucion y comunicacion adaptandose a cada uno de los
segmentos de mercado, una vez tenga conocimientos previos de los intereses y preferencias,
propiciando una mejor relacion con los diferentes consumidores.

3.1.2 Gustos y preferencias

Segun Arboleda (2021), "Es el determinante mas evidente de la demanda, dado que
demandamos lo que nos gusta, al igual los gustos, también experimentan alteraciones que
ocasionan desplazamientos en la curva de demanda” (p.6). En el area de la administracion, las
empresas deben conocer los gustos y preferencias de los consumidores, esto les permitira
desarrollar estrategias adecuadas para poder satisfacer de manera adecuada las necesidades de
ellos, ademés, comprender como se mueve el mercado, va a ser fundamental para el éxito
empresarial.

No obstante, la Asociacién de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, debe tomar en
cuenta los gustos y preferencias de los diferentes consumidores pueden cambiar visiblemente de
acuerdo con diferentes factores, como las tendencias actuales, experiencias previas, ademas de
factores econémicos.

Tomando en cuenta lo mencionado, es de suma importancia el trabajo en el ambito de
publicidad por parte de estas mujeres, respecto de la comercializacion de mariscos empacados al
vacio sea influenciar de manera positiva los gustos y preferencias de los diferentes restaurantes y
hoteles, su mercado meta, pues, estos pueden determinar la eleccion de compra y decisiones en

general, logrando los objetivos de la Asociacidn y el éxito de los productos (mariscos).



3.1.3 Intencién de compra
Cuafano. (2023), se refiere al tema de la siguiente manera:

La intencion de compra es una medida de la fuerza de la intencion de un consumidor para

realizar un comportamiento especifico o tomar la decision de comprar un producto o

servicio.

Por lo general, las intenciones de compra se clasifican segin cuatro tipos: informativas

(conciencia), intencion de investigaciébn  (consideracion), de navegacion

(consideracion/conversion), intencién de transaccion (conversion). (parr.1)

Segun el autor, la intencion de compra toma en cuenta diferentes caracteristicas del
consumidor, las cuales sirven como indicador de que un consumidor esté mas decidido a adquirir
un producto o servicio en particular, basandose en sus necesidades y deseos de adquisicion.

En los diferentes negocios, los vendedores y sin excepcion de la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del Coco, suelen estar interesados en gran medida en percibir la
intencion de compra de los consumidores, con la finalidad de que, una vez obtenida esta
informacidn, la empresa pueda adaptar las estrategias de marketing necesarias para lograr el éxito
en ventas. Por lo tanto, cuando se hace énfasis en el marketing, la intencién de compra es un dato
altamente eficaz, el objetivo de las estrategias de marketing es influir de forma directa en la
intencion de compra del consumidor y posteriormente retener a ese consumidor a través de la
fidelizacion.

Un aspecto muy importante el cual la Asociacién debera tomar en cuenta es el seguimiento
que se le debe dar a la intencion de compra, en cuanto permite tomar decisiones y ayuda a que este
pequefio grupo de mujeres tengan una posible idea de la futura demanda de los mariscos

empacados al vacio que ofrecen, de esta forma puede resultar mas sencillo determinar el



incremento de produccion de empacado de los mariscos.

Otro aspecto importante y positivo de estar al tanto de la intencion de compra es que, puede
servir de guia en el area de comercializacion, de esta manera, dar seguimiento a todas las acciones
de marketing, permite estar al tanto del desarrollo de cada unay, la vez, facilita perfeccionar cada
vez mas las estrategias de marketing utilizadas.

3.1.4 Competencia
Segun Villacis. (2018):

Es la fuente de la economia del mercado para el establecimiento del desarrollo del negocio

ya que es la condicion mas importante producir bienes o servicios creando valoro para

actuar ante la rivalidad suscitada al relacionarse con otra empresa y conseguir una
posicién competitiva favorable, que permita obtener un desempefio superior al de los

competidores. (p. 80)

La competencia puede ser directa o indirecta, se puede tomar de manera positiva, en tanto
puede incitar a las empresas a mantener una mejora continua, impulsando la innovacion con los
diferentes productos y servicios. No obstante, es necesario un analisis adecuado de la competencia
para poder desarrollar estrategias efectivas para el negocio.

El proyecto de comercializacion de mariscos empacados al vacio por parte de la Asociacion
de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, implica tener mucha competencia, debido a ser
una zona costera donde hay mucha dedicacion a la pesca de diferentes mariscos, no obstante, estas
mujeres buscan satisfacer las necesidades y deseos de los hoteles y restaurantes, siendo dos
sectores de su mercado meta. Sin embargo, se debe dar énfasis en la innovacion orientada a brindar
productos y servicios Unicos.

La competencia generada en el mercado puede influir en la motivacién para mejorarla



calidad de los productos y el servicio brindado. Cabe destacar, la importancia de la competencia
reside en la capacidad para incitar a la mejora constante e innovacion de las empresas, ademas,
promover la eficiencia y la capacidad de ampliar las opciones con precios competitivos.

3.2 Variable 2: Activos Requeridos

3.2.1 Tramites Administrativos

Los tramites administrativos necesarios para la creacién de una empresa son procesos y

procedimientos que una persona o0 grupo de personas deben seguir para establecer

legalmente una nueva empresa 0 negocio. Estos trdmites son fundamentales para que la
empresa opere de manera legal y cumpla con las regulaciones gubernamentales y fiscales

aplicables. (Open Al, 2023)

De acuerdo con lo mencionado, se puede comprender lo fundamental de los diferentes
tramites administrativos, los cuales se debe realizar ante las entidades o instituciones
gubernamentales, pues sin realizar estos procesos, lamentablemente las organizaciones no podrian
obtener los permisos necesarios para operar. Los tramites administrativos son indispensables para
las empresas y para las personas particulares, decidir no realizarlos, puede acarrear diversos
problemas.

Muchas empresas subestiman el hecho de estar debidamente registradas como una
organizacion formal, suelen verlo como un gasto que prefieren evitar, pues la formalizacion
implica un gasto significativo de dinero y tiempo, por tanto, prefieren evitarlo, pero, es una
forma erronea de verlo. Al legalizar la empresa, las organizaciones se abren paso hacia un
horizonte de posibilidades: créditos bancarios que pueden utilizarse para desarrollar proyectos de
inversion, acceder a programas de apoyo del gobierno, ser parte de los procesos de licitaciones

que se presente, ademas da mayor confianza a los clientes, proveedores y empresas quienes



deseen ser aliadas de la organizacion.

El poder contar con permisos facilita ain mas el proceder de las empresas, a través de estos
se puede operar de manera tranquila y segura, ofreciendo un mejor servicio y calidad a los clientes.

Asi, por medio de dichos permisos se pueden desarrollar mejor como empresa y tener una
mejor presentacion ante los clientes y, también ante sus diferentes competencias directas e
indirectas.

Es necesario destacar hoy en dia existe mucha competencia desleal, como los
emprendimientos que trabajan sin ninguna regulacion, es decir, son negocios “informales”. Es
importante cumplir con los requisitos legales, aunque en Costa Rica hay demasiada burocracia a
la hora de tramitar permisos, es un esfuerzo necesario de realizar.

Sin embargo, no solo es un beneficio para los clientes y la empresa, sino, de cierta maneara
los colaboradores se sienten mas seguros, pues la empresa cuenta con todo cuanto la ley indica 'y
eso es beneficioso para ellos, contar con sus seguros, pagos acordes con la ley, tiempo de horas
laborales, pago de horas extra, entre otros aspectos, constituyen beneficios que un emprendimiento
informal no brindaria.

Cabe destacar un requerimiento no son reglas, sino especificaciones con las cuales debe
cumplir cualquier empresa legal para desarrollarse mejor ante las competencias y asi, obtener un
mejor control y manejo. Es importante destacar, poner en regla una organizacion no es facil, pero
ayuda a la empresa a obtener un mejor posicionamiento antes las demas.

Para la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, es importante tomar en
consideracién a un corto o mediano plazo poder cumplir con todos los requisitos de la ley para la
comercializacion de pescados y mariscos al vacio.

Es importante mencionar la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco se



encuentran debidamente inscritas y eso les ayuda a fomentar el desarrollo integral y sostenible de
su negocio, siguiendo las leyes y normativas vigentes. Ademas, se encuentran actualmente en
proceso de obtencidn de algunos permisos, los cuales, debido a la burocracia y altos costos, no han
podido concretar.

3.2.2 Requerimientos de insumos

Betancourt. (2017), en la siguiente cita brinda un concepto bastante claro acerca de este tema:

Se define como la planificacion de los insumos, componentes y materiales de demanda

dependiente para la produccién de articulos finales, lo que conlleva a la administracién

del inventario y programacion de pedidos de reabastecimiento. Todo esto hecho para

cumplir al cliente en los tiempos estimados y con la calidad requerida. (parr. 7)

Los requerimientos de insumos son de gran importancia para el buen funcionamiento en
un proceso de produccion y para la satisfaccion de la demanda, pueden incluir la calidad de las
materias primas, herramientas y equipo necesario para el desarrollo de un proyecto.

Contar con los recursos optimos permite la empresa pueda desarrollar de forma eficiente
y eficaz sus procesos de fabricacion del producto, reduciendo su tiempo de produccion. De esta
manera, les permite ser mas competentes en el mercado y, ademas, responder de forma mas rapida
a la demanda de los clientes, en cuanto a gustos y preferencias, en el menor tiempo posible.

Cabe destacar, la tecnologia es un factor que avanza de manera acelerada y para algunas
empresas, como las PYMES, es mas dificil seguir el paso, lo cual es una de las ventajas con que
cuentan y, de cierta forma, una de las mas peligrosas, porque no estar al nivel de sus competidores
las puede dejar fuera del mercado.

Por eso, es de mucha importancia las empresas hoy en dia sean mas abiertas y flexibles a

los cambios, esto les puede generar mejores resultados. Los insumos son importantes para la



produccidn, desarrollo y crecimiento de la empresa e indispensables para el logro del éxito y el
cumplimiento de la calidad.
3.2.3 Mobiliario y Equipo

Por su parte, la Universidad de Costa Rica [UCR]. (2021) se encarga de desarrollar el
siguiente concepto acerca del tema:

Contempla los gastos por concepto de adquisicion de maquinaria, equipo y mobiliario

tanto nuevo como existente. Incluye las reparaciones mayores o extraordinarias que

tienen como propasito incrementar la capacidad de servicio del activo, su eficiencia,
prolongar su vida util y que ayudan a reducir los futuros costos de operacion,
independientemente de si tales reparaciones se realizan por contrato o por administracion.

(p.35)

De acuerdo con lo anterior, invertir en el mobiliario y equipo es de gran importancia para
las organizaciones, permite llevar a cabo de manera eficiente las diferentes actividades
relacionadas con la produccion de una empresa. Es fundamental administrar de manera correcta
los equipos y darles el mantenimiento adecuado para prologar un poco mas su vida Gtil.

Es sustancial recalcar: poseer mobiliario y equipos en la empresa ayuda a facilitar el
trabajo de los colaboradores, mejora su destreza en el area laboral, pues se eligen pensando en el
desarrollo del trabajo. Contar con un ambiente 6ptimo permite mayor eficiencia y eficacia en el
desarrollo de las tareas y un mejor ambiente laboral, lo cual disminuye la rotacion del personal
por cuanto su espacio de trabajo es mas comodo y estable.

Se debe saber que la inversion en la compra de mobiliario y equipo es a largo plazo
debido a su calidad y duracion, lo cual puede reducir los costos de reemplazo por un periodo mas

largo, es un elemento esencial en el trabajo y debe ser cuidado y potenciado al maximo.



Ademas de brindar un espacio coémodo y agradable para los colaboradores, ofrecen una
mejor apariencia a la empresa, recreando un lugar acogedor y elegante para los clientes. De esta
manera se obtiene mejor apariencia.

3.2.4 Analisis de la inversion

La Universidad de Negocios ISEC. (2023) se refiere a la tematica estudiada de la siguiente
manera, “Es una técnica empleada por los inversores para evaluar la rentabilidad y el riesgo
asociado con una inversion en particular. En términos mas simples, se trata de un proceso de
evaluacion de la viabilidad de una inversion” (parr. 1). Se puede mencionar el andlisis de
inversion es un proceso caracterizado por buscar de manera detallada los beneficios y diferentes
riesgos gque conlleva la inversion en un proyecto, ademas, permite tomar decisiones con mucha
mas informacion sobre su rentabilidad y viabilidad.

Para una empresa es de suma importancia poder realizar andlisis de acuerdo con sus
proyectos, porque permite determinar qué tan viable y rentable puede llegar a ser el proyecto. Al
realizar este tipo de procedimientos, se considera variables como: informacion de la empresa,
riesgos, alternativas y prioridades propias de la empresa y a través de ellas tomar decisiones mas
pertinentes o especificas cuando sea necesario. En el &mbito financiero de este modo se pretende
garantizar, de cierta manera, un mejor control y manejo de la situacion que enfrenta la empresa.

Al tomar en cuenta estos aspectos, se permite a la empresa retractarse de su decisién y de
su idea inicial, en caso de no resultar viable el proyecto o en caso de no ser el momento adecuado
para llevarlo a cabo. Asi, se determina el analisis de la inversion es de gran ayuda e indispensable
para que la empresa no incurra en grandes pérdidas y, hasta para evitar su quiebra al realizar una
inversion no rentable.

3.3 Variable 3: Estrategia integral de comercializacion



3.3.1 Segmentacion de mercado

Quiroa. (2020) explica lo siguiente, “Un segmento de mercado es un grupo de
consumidores que poseen caracteristicas homogéneas. Ya sea en cuanto a su comportamiento,
motivaciones o necesidades” (parr.3). La segmentacion de mercado hace referencia al proceso de
dividir el mercado de manera que se obtenga grupos mas pequefios, con caracteristicas y
comportamientos de compra similares. EI motivo de esto es poder pensar en como satisfacer sus
necesidades con los productos o servicios ofrecidos, teniendo en cuenta sus principales
caracteristicas.

La segmentacion de mercado es indispensable en el entorno empresarial de hoy, el cual es
altamente competitivo y dinamico, no deberia verse como una opcidn, sino como un requisito para
guiar el éxito organizacional. La empresa que logre mantenerse a flote va a ser aquella que logre
adaptarse a las cambiantes tendencias y gustos de sus consumidores y de igual manera, pueda
brindar un producto o servicio que los satisfaga e implementen estrategias de venta personalizadas
para atraer, retener y producir satisfaccion a su base de clientes.

El hecho de dividir en segmentos méas pequefios el mercado, es una herramienta
imprescindible para que las organizaciones logren, no solo entender a su publico, sino también
saber atender sus necesidades de manera mas efectiva y eficiente. Lo anterior permitira a la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste, identificar y comprender
mejor su publico meta, le va a generar maltiples beneficios a la hora de guiar sus acciones y
estrategias de comercializacion.

Entre los beneficios de segmentar el mercado hay que destacar: mejora el proceso creativo,
conocer el perfil y necesidades de los clientes, permite crear estrategias para llegar a ese mercado

meta, pueden ser exitosas si se logra implementar satisfactoriamente. Segln esta informacion,



reducir una parte de los riesgos que podrian presentarse si se lanza un producto a muchos
sectores de la poblacion, lo cual podria resultar en un mal recibimiento por parte de los clientes,
podria afectar los recursos de la empresa, asi también, conocer estos datos y actualizarlos cada
cierto tiempo, permitira la Asociacion esté mas consciente de su entorno cambiante y pueda
realizar cambios en el momento oportuno respecto de sus productos y estrategias.

3.3.2 Mezcla de marketing

Por su parte, Coll. (2020) detalla lo siguiente:

La mezcla de mercadotecnia, conocida en todo el mundo como marketing mix, hace

referencia a aquellas herramientas de marketing con las que cuenta una compafiia para

cumplir con los objetivos que esta persigue.

La mezcla de mercadotecnia, por tanto, es el conjunto de variables, el conjunto de

herramientas, con las que cuenta una empresa, 0 un responsable de marketing, para lograr

los objetivos que previamente se plantearon. La mezcla de mercadotecnia hace referencia

a ese conjunto de variables que componen la estrategia de marketing de la compafiia. Por

esta razon, va muy ligada con el plan de marketing. (parr.1).

La mezcla de marketing también se conoce como las 4P del marketing. Estas cuatro
variables son: producto, precio, plaza y promocion. Mediante el conocimiento de dichas variables
en la organizacidn, se buscan encontrar la sinergia adecuada para alcanzar los objetivos planteados
por la empresa. Se entiende estos cuatro aspectos no se deben ver como si fuesen individuales,
pues estan relacionados.

En este enfoque integrado la interrelacién efectiva entre producto, precio, plaza y
promocion se convierte en un factor clave para la eficacia y consecucién de los objetivos

comerciales planteados por la empresa. En el caso de la Asociacion, no seria algo bueno poseer un



producto de calidad, atractivo, diferenciado de los demas, si no logra plantear formas efectivas de
promocionarlo y distribuirlo. En otras palabras, la excelencia del producto se ve maximizada
cuando se complementa con una promocion eficaz, distribucién adecuada y determinar el precio
apropiado del bien o servicio que se brinde al publico.

En un Plan de Inversion, como el desarrollado en este trabajo de investigacion, identificar
la mezcla de mercadotecnia, también conocida como las 4 P (Producto, Precio, Plazay Promocion)
es definitivamente crucial, no debe tomarse a la ligera, pues el éxito del producto por comercializar
dependeria en gran medida de este y de su eficaz operacion.

La mezcla de mercadotecnia ayuda a responder una amplia lista de preguntas sobre el
producto o servicio que se desea vender, entre algunas de estas preguntas se destaca: ¢(Como se
diferencia el producto que se ofrece respecto de la competencia?, ¢Cuanto se va a cobrar por el
producto o servicio que se ofrece al publico?, ;Donde se va a distribuir el producto?, y (Cémo se
va a dar a conocer tu producto o servicio? Asi, serd trabajo de la organizacion el responder
pertinente y adecuadamente estas interrogantes, con la finalidad de utilizar los datos para la
creacion efectiva de promociones.

Hay muchas empresas que venden un producto, pero no se detienen a identificar
correctamente su mezcla de mercadeo, esto resulta en un gran error, no conocer el producto que se
vende, su precio, plaza y promocion correcta, puede causar la estrategia que se tenga para
comercializarlo no se logre desarrollar segun lo plante6 con anterioridad la organizacion.

La definicion efectiva de la mezcla de marketing no solo ayuda a optimizar la inversion
planeada por la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, también puede
contribuir al éxito a largo plazo en el mercado donde se desarrolla, siempre y cuando se logre

adaptar estos factores cruciales de manera oportuna en el tiempo.



3.3.3 Evaluacion y métricas de desempefio

Braga y Fonseca (2010), citados por Manzano et al.; (2019):

Mencionan los indicadores clave de desempefio (KPI) son métricas representativas en los

procesos internos de una organizacion, que permiten tomar decisiones basadas en la

informacidn proporcionada por las métricas planteados para una actividad en particular
mediante la identificacion de oportunidades de mejora y conformidad o no del cliente.

Por lo tanto, dichos indicadores permiten a las organizaciones evaluar la aplicacion de las

estrategias operativas, las mismas que contribuyen al cumplimiento de los objetivos

estratégicos, a la vez, que cuantifica el logro de los resultados, y asi, incrementar la

satisfaccion del cliente. (p. 13)

Las métricas de desempefio son fundamentales para entender si se esta alcanzando los
objetivos planteados por la empresa planteados. Evaltan no solamente el progreso hacia sus metas,
sino, ademas, la eficiencia con la cual se estan logrando o, si no se esta haciendo como se tenia
previsto. La idea es, por medio de los resultados, determinan qué cambios deberian hacerse y qué
otras acciones deben seguirse implementando y mejorando, para obtener siempre mejores
resultados en las operaciones organizacionales.

Es importante entender los indicadores claves de desempefio son méas que solo un nimero
en un papel que se dejara ahi, son cifras cruciales, referencia para cada organizacion quien las
aplique y asi, comprender de mejor manera como esta funcionando internamente la empresa. Estos
indicadores permiten tomar decisiones en beneficio del crecimiento de la organizacion. Sin
embargo, la evaluacion y métricas de desempefio pueden variar segun los objetivos y el area en
especifico de evaluacion.

Algunas de las areas, con base en las que puede utilizarse diferentes métricas de desempefio



para evaluarse, son: Ingresos, ventas, inventario y su rotacion, satisfaccion del cliente, eficiencia
operativa de diferentes departamentos, logro de alcance y penetracion de mercado de la marca,
datos de los costos y la rentabilidad generada en determinado periodo por estudiar, asi como
también a los resultados de normas de calidad, segun las normas internacionales y politicas
empresariales.

Es importante destacar estos resultados de las métricas de desemperio deben ser
compartidos con todos los miembros del equipo, el objetivo es que todos estén enterados del
funcionamiento de cada area y departamento, sea bueno o0 malo. Para asegurar resultados positivos,
siempre es bueno utilizar la motivacion en los trabajadores, para que después de cada objetivo y
meta alcanzada en determinado tiempo, se les premie de alguna manera, promoviendo la eficiencia
y sana competencia entre todos los miembros de la organizacion.

3.3.4 Posicionamiento

Segun Olivar. (2020), “El posicionamiento, entonces, puede considerarse como un
instrumento fundamental tanto para la propuesta de valor como para la estrategia de
comunicacion seleccionadas por las organizaciones, con el propésito de crear y mantener ventaja
competitiva” (parr. 5).

En relacion con la cita anterior, se puede determinar el autor destaca la importancia que el
posicionamiento posee en una organizacién, no es solo como se ve la empresa a si misma, sino
cdmo es realmente percibida por los clientes, por tanto, es crucial desempefiar acciones las cuales
contribuyan a que esta sea positiva.

Se puede definir el posicionamiento es la forma en la que el nombre de una marca se logra
posicionar en el mercado, es decir, es parte fundamental en las estrategias de marketing para que

la propuesta de valor en los productos y servicios sea Unica y diferenciada, respecto de la



competencia. Para conseguir un buen funcionamiento, cada empresa debe realizar un proceso
exhaustivo de ideas, antes de elegir la estrategia de comercializacion mejor adaptada a sus
necesidades especificas y mejore los resultados, se determine puede funcionar.

Es importante distinguir el efectivo posicionamiento se da gracias a una amplia lista de
factores y estrategias que la empresa puede desarrollar para alcanzar ese logro, méas aun teniendo
en cuenta el entorno empresarial, caracterizado por una competencia intensa y marcada, ademas,
por el impacto fuerte que causa la globalizacion, lo cual puede generar oportunidades y amenazas
para las organizaciones, solo quienes logren adaptarse e innovar su presencia en el mercado seran
las beneficiadas.

3.4 Variable 4: Fuentes de financiamiento
3.4.1 Costos de inversion
Dotres et al.; (2020): explican lo siguiente:

Los costos de inversidn son todos aquellos costos que se dan desde la concepcion de la

idea que da origen al proyecto hasta poco antes de la produccién del primer producto o

servicio. Estos comprenden aspectos como: estudios de factibilidad, ingenieria de detalle,

permisologias, etc.; y son producto de los analisis que se realizan en la fase de pre-

inversion para cualquier inversion constructiva. (parr. 1)

El autor hace énfasis en que, los costos de inversion se pueden presentar desde el momento
en cuando se decide desarrollar un proyecto y, conforme su avance, iradn apareciendo ain mas, los
cuales, deberan ser costeados para poder concluir el proyecto en el tiempo establecido, cumpliendo
con la calidad deseada.

Los costos de inversidn hacen referencia a todos los gastos econdémicos por considerar para

el desarrollo de un proyecto de inversion. Por tanto, considerarlos todos es fundamental para su



puesta en marcha. A lo largo del ciclo de vida del proyecto se presenta una larga lista de costos
que deben desembolsarse, entre aspectos legales, ambientales, financieros y tecnoldgicos,
indispensables para asegurar el proyecto sea aceptado legalmente, no represente una amenaza al
medio ambiente y demuestren ser viable financieramente.

Ademas, se debe costear el desarrollo del proyecto, cada uno es diferente, algunos tienen
valores mas altos que otros y el desembolso dependera de su dificultad y complejidad, algunos de
los costos pueden ser maquinarias, equipos, entre otros.

También, conocer los costos de inversion en los que se debe incurrir, es fundamental, se
debe analizar y establecer cuales seran esos desembolsos desde la pre-inversion, con la finalidad
de ser conscientes de todo cuanto se debe pagar y no quedarse estancado una vez se ponga en
marcha el proyecto de inversion.

En el caso especifico de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,
Guanacaste, algunos de los costos de inversidn por contemplar son los siguientes: equipamiento
para el procesamiento y envasado al vacio de camarones y pescados, adquisicion de inventario,
compra inicial de mariscos frescos o congelados para el proceso de envasado, marketing, licencias
y permisos de funcionamiento, costos relacionados con el &mbito legal y el &mbito financiero.
3.4.2 Fuentes de financiamiento

Cansimanse. (2018) explica:
El financiamiento constituye la opcién con que las empresas cuentan para desarrollar

estrategias de operacion mediante la inversion, lo que les permite aumentar la produccion,
crecer, expandirse, construir o adquirir nuevos equipos o hacer alguna otra inversion que
se considere benéfica para si misma o aprovechar alguna oportunidad quese suscite en el
mercado. (p. 16)

Las fuentes de financiamiento se describen como las distintas maneras en que un individuo



0 empresa puede obtener el capital necesario para llevar a cabo sus proyectos, actividades que
requieren capital o realizar alguna inversion necesaria para generar rentabilidad posteriormente.

Para una empresa el financiamiento es imprescindible, independientemente de qué tanta
rentabilidad posea antes de iniciar un proyecto de inversion, siempre se recomienda no utilizar
solamente su propio dinero, se debe buscar financiamiento externo para el desarrollo de los
proyectos deseados y otras actividades empresariales.

Existen diferentes opciones, cada organizacion sera la encargada de decidir cual utilizar.
Algunas de ellas son: préstamos de entidades bancarias, emision de acciones en el Mercado
Bursatil del pais, financiarse por medio de la emisién de deuda, abrir un crowdfunding para
recaudar fondos de personas y empresas al negocio o por medio de financiamiento del gobierno.

Como se menciona, cada organizacion se desarrolla en entornos diferentes, posee
caracteristicas diferentes, asi como necesidades distintas a otras empresas, por ejemplo, pueden
existir dos asociaciones que pretendan comercializar mariscos empacados al vacio en Playas del
Coco, en este caso, aunque ambas tengan igual cometido, sus situaciones jamas podran ser
exactamente iguales, cada una deberé identificar primeramente la situacion financiera de su propia
empresa, el riesgo que esta decidido a enfrentar y por supuesto, cual es la fuente de financiamiento
deseada.

Siempre es importante subrayar el hecho de crear una combinacion de las diferentes fuentes
de financiamiento es basico para poder desarrollar un proyecto de inversion, invertir o desarrollar
operaciones y estar preparados en caso de que alguna pueda generar complicaciones.

De esta manera, se posee mayor flexibilidad econémica, se diversifica el riesgo y también,
se puede sacar provecho de todas las oportunidades que brinda el mercado, no hay por qué solo

elegir una, cuando todas pueden generar beneficios a lo largo del ciclo de vida del proyecto y



también del ciclo de vida del producto que se pretende comercializar.

3.4.3 Estados financieros

Segun Saucedo. (2028):
Presentaciones ruptura de informacion financiera historica, que incluyen notas de explicitas,
cuya finalidad es informar sobre los recursos econdémicos y las obligaciones de una entidad
en un momento determinado o sobre los cambios registrados en ellos en un periodo de
tiempo, de conformidad con un marco de informacién financiera. El término "estados
financieros” normalmente se refiere a un conjunto completo de estados financieros
establecidos por los requerimientos del marco de informacién financiera aplicable, pero
también puede referirse a un solo estado financiero. (p. 8)

Los estados financieros, se pueden definir como documentos contables que brindan
informacidn explicita sobre el estado de la organizacion, en determinados periodos estudiados.
Hay distintos tipos, algunos son el Balance General, Estado de Resultados y Estado de Flujo de
Efectivo, cada uno con un objetivo diferente, pero enfocado en medir los resultados obtenidos por
la empresa en diferentes partidas, entre ellos, su rentabilidad y la eficiencia de las operaciones
empresariales.

Por medio de los estados e indicadores financieros (VAN, TIR y PR) se puede conocer la
situacién financiera histérica y actual de la empresa, pueden reflejar la salud financiera de la
organizacion, es decir, qué tan bien se esta desempefiando en el mercado, también su capacidad de
poder generar ingresos, entre otros factores cruciales.

Cabe destacar, la preparacion de estos documentos debe realizarse siguiendo los
procedimientos, principios, normas y leyes que se aplica en el ambito, para asegurar estén bien

hechos y poder utilizarlos como comparativos de periodos anteriores de la empresa o inclusive con



otros. Si una empresa no cuenta con el conocimiento suficiente y adecuado para el desarrollo
correcto de estos documentos, se recomienda contratar a un profesional certificado en el area,
porque su correcto desarrollo puede dar a la empresa una amplia lista de informacién sobre el
desempefio organizacional, también acerca de posibles problematicas y muchas otras cosas.

Por lo tanto, son indispensables a la hora de tomar decisiones en la empresa, para
desarrollar estrategias de comercializacion adecuadas a los resultados que se genera, decidir en qué
invertir, si se tiene un excedente de dinero o de donde obtener financiamiento, si se presenta un
déficit.

Ademas, los estados financieros son necesarios e indispensables si se busca obtener un
crédito con una entidad financiera, pues ellos piden esta informacion financiera para determinar
los resultados econémicos y la capacidad de pago de la empresa a largo plazo.

También, si la empresa busca inversores para sus proyectos, se debe brindar esta
informacién para evaluar qué tan rentable resultaria invertir en esa compafiia, asi, se sienten
seguros de que el lugar donde pondran su dinero esta bien gestionado, presenta resultados positivos

y altas posibilidades de éxito empresarial.



CAPITULO 4. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Enseguida se procede a explicar el resultado de la aplicacion de las cuatro variables
previamente establecidas en la investigacion, son: Estudio de mercado, Requerimientos,
Estrategias de comercializacion y Evaluacion financiera.

4.1 Estudio de mercado

Se realiz6 un estudio de mercado con el fin de obtener informacion relevante sobre la
intencion de compra y las preferencias de los hoteles y restaurantes de Playas del Coco, respecto
de los productos ofrecidos por la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,
Guanacaste. Este estudio busca brindar una comprensién mas profunda del mercado objetivo al
que se dirige la Asociacidn, lo cual le permite tomar decisiones estratégicas con mayor fundamento
e informacidn para su negocio.
Resultados y analisis del censo aplicado.
4.1.1 Perfil del consumidor

Al tener una descripcion mas detallada del consumidor, la Asociacion va a contar con una
comprension mas profunda, adaptando asi la oferta de los productos de la asociacidn para satisfacer

las necesidades especificas de este grupo demografico.

Figura 2.

Pregunta 1. Tipo de Establecimiento

Tipo de establecimiento

B Restaurante

M Hotel




Fuente: Elaboracion Propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y hoteles en
Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Analisis: La mayoria de los comercios censados, un total de 61, corresponden a
restaurantes. Ello sugiere este sector es predominante en la zona y puede deberse a la popularidad
turistica de Playas del Coco y la creciente demanda de opciones gastronomicas variadas para los
visitantes y residentes locales.

Por otro lado, se cens6 11 hoteles en la zona. Aunque son significativamente menos en
naumero, en comparacién con los restaurantes, los hoteles desempefian un papel fundamental en la
oferta turistica de la regién, proporcionan no solo alojamiento a los visitantes que llegan a disfrutar
de las playas y actividades recreativas, sino también servicio de alimentacion, por esto, son de
suma importancia en la realizacion de este Plan de Inversidn para la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste.

Tabla 13.

Pregunta 2. Nombre del Establecimiento

Villa Mar Azul Papagayo A Taste Rapiricos  Coconutz ~ Coco palms
Italia Seafood Of Texas
Cocomar El Mary Claudioy Bambu Villa La Cabeja
Capricho tierra Gloria Beach Bar  Silvestre
Las palmas Sabora Red panda The Lobster The Le coq Hotel
México House Garden Colono
Bar Beach
ZilLounge LaDulce Hotella Soda La Coco Toro Antojado
Vita Puertadel Teresita Beach Blanco

Sol Hotel Hotel




LaCaveja  Johann Hotel Maracuya The Palms  Hotel Restaurante

Bistro Laura's At Coco M&M El Capricho
House Beach Beach
B&B House
Tortuga Bar Hotel Hotwok  Jardin Nikkei Steak Guayoyo
Pato Coco Tropical House
Loco Inn
Café Best Breeze Restaurante  Heat and Father Numu
corazon Burger Private Mareas Eat Rooster Taproom
Residence
Club
The Lookut  Café Gusto Nativo Che Java Bambu
Restaurant ~ Corazon  Della Vita Sirloin Coffe Beach Bar
Shop
Buzzed House Caféde Casa del The Rambutan  Zarpe
Monkey Santorini  Playa Mar Sea Garden
BBQ & Greek beach Food Bar &
Grill front Restaurant ~ Restaurant
Restaurante  Nakupasi  Soda Yummy Buzzed Tandoor
tortuga Jardin cake Monkey
Tropical

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Anélisis: Se identifica una variedad de tipos de restaurantes, incluyendo opciones
internacionales como Villa Italia (italiano), A TASTE OF TEXAS (americano), Sabor a México
(mexicano), entre otros. Ademas, una gran cantidad de estos lugares ofrece mariscos Yy
pescados en su mend, resultado positivo para el censo, aunque este aspecto sera ampliado en las
siguientes respuestas recopiladas.

Tambien, es primordial destacar que, algunos restaurantes se encuentran en los hoteles



encuestados, como The Palms At Coco Beach y Hotel Colono Beach, eso sugiere una combinacion
de servicios de alojamiento y gastronomia en la zona, es decir, estos hoteles logran una sinergia
entre alojamiento y alimentacion, atrayendo a mas turistas nacionales e internacionales, quienes
pueden cubrir sus necesidades en un solo lugar.

Tabla 14.

Pregunta 3. ¢ Cual es el estilo de cocina que ofrecen?

Estilo de cocina Cantidad
Internacional 31
Mariscos 12
Costarricense 10
Asiatica 7

Cortes de carne 5
Cafeteria 4

Bebidas 1
Pizzeria 1

No ofrece 1

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Analisis: De la totalidad de 72 comercios censados, 12 de ellos expresaron que el estilo de
cocina ofrecido es primordialmente mariscos, pero otros lugares censados también ofrecen
mariscos, sin embargo, no es su estilo de cocina principal, ampliando la disponibilidad de
opciones de mariscos para los visitantes y residentes. Por tanto, representa una parte
significativa de los lugares que ofrecen servicio de alimentacion y sugiere los mariscos son una
oferta culinaria destacada en la zona.

Entre las respuestas obtenidas, se logra establecer 19 categorias respecto de diferentes

estilos de comida brindados por los establecimientos. Por ende, destacan 10 establecimientos



identificados con un estilo de cocina costarricense, lo cual refleja la importancia de la cocina local
en la oferta gastrondmica de la zona, ocho ofrecen cocina internacional, lo que indica una variedad
de opciones para los turistas quienes buscan sabores de diferentes partes del mundo vy, cinco
establecimientos presentan una oferta gastronémica variada, ello sugiere una combinacion de
diferentes estilos de cocina en un solo lugar, ofreciendo opciones para diferentes gustos.

Figura 3.

Pregunta 4. ;Ofrecen a sus clientes platillos que contengan mariscos? Si su respuesta es "No",

continle a la pregunta #9

. Ofrecen platillos con mariscos?

mSi
No

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Analisis: La mayoria de los establecimientos censados en Playas del Coco, exactamente
55 de estos, muestran la importancia de ofrecer platillos con mariscos, respondiendo a una
demanda significativa de los clientes, mas aln al estar situados en una zona costera, donde la
oferta de estos platillos es casi indispensable. Esto refuerza la idea de que los mariscos son una
parte integral de la identidad gastrondémica de la zona de Playas del Coco y, un componente clave
en la experiencia culinaria ofrecida a los visitantes y residentes.

Por otro lado, se identificd 17 establecimientos que no ofrecen platillos con mariscos, ya



sea porque son cafeterias, se especializan en cortes de carnes u otras razones. Por consiguiente,
existe una oportunidad potencial para diversificar su oferta'y aprovechar el interés y la popularidad
de los mariscos en el mercado local.

4.1.2 Gustos y preferencias

Tabla 15.

Pregunta 5. ¢ Cuales mariscos son los que adquiere de sus proveedores? Puede marcar las

opciones que desee

Producto Cantidad

Camarones 54
Pescados 50
Pulpo 37
Langosta 22
Calamares 20
Ostras 18
Mejillones 17
Salmén 13
Piangua 1

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Analisis: A los 55 establecimientos que establecieron si ofrecer mariscos en su
menu, se les cuestiond cuéles son los mariscos que ofrecen a sus clientes.

Las respuestas mas populares fueron: la opcion mas ofrecida son los camarones, con 54
comercios, solo un comercio no posee platillos que los contengan, asi, se demuestra la popularidad
y versatilidad de este ingrediente en la gastronomia local. El segundo producto marino mas
ofrecido son los pescados, siendo 50 los comercios que lo ofrecen y 37 comercios indican

comercializar pulpo, mostrando su popularidad por su sabor distintivo y su versatilidad culinaria,



eso lo convierte en una opcion atractiva para los clientes.
Tabla 16.
Pregunta 6. ¢ Qué factores consideran al elegir un producto de mariscos? Puede marcar las

opciones que desee

Factor Cantidad
Frescura 54
Calidad e higiene 53
Precio 33
Presentacion 31
Reputacion del proveedor 16

Origen y método de captura 9

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Analisis: De los 55 establecimientos donde se ofrece mariscos, 54 de ellos indican el
factor primordial a la hora de adquirir estos productos es la frescura, 53 indican calidad e higiene
de los proveedores, esto muestra la importancia que dan estos comercios a ofrecer productos de
calidad para sus clientes y mantener altos estandares en la cadena de suministros. Ademas, el
precio también juega un papel significativo en la decision de compra, con 33 elecciones; la
presentacion del producto también se muestra como un factor bastante considerado entre los
comercios censados, fue seleccionado por 31 de ellos.

Por otro lado, la reputacion, origen y método de captura de los mariscos no se muestra
como factores que tomen en cuenta todo el tiempo los comercios, siento elegidos por 16 y 9
establecimientos respectivamente, sugiriendo que, aunque importantes, no son determinantes para

la mayoria de los comercios encuestados.



4.1.3 Intencion de compra
Tabla 17.

Pregunta 7. ¢ Con qué frecuencia compran mariscos a sus proveedores?

Frecuencia de compra

m 2 veces ala semana
p Semanalmente
Diariamente

Quincenalmente
[ |

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Anadlisis: Este cuestionamiento es contestado por los 55 locales que ofrecen mariscos, la
pregunta se realiz6 por cuanto al determinar la frecuencia con la cual los establecimientos
adquieren mariscos de sus proveedores, se puede ofrecer una mejor perspectiva acerca de la
demanda y el consumo de dichos productos en la region de Playas del Coco.

Segun los datos recopilados: 23 establecimientos, el 42% de los censados, compran
mariscos dos veces a la semana, lo que refleja una demanda constante y frecuente de este tipo de
productos frescos, es decir, poseen una alta rotacion de estos productos y aseguran la frescura y
calidad de estos. Mientras el 38%, equivalente a 21 comercios, adquieren sus productos de forma
semanal, asi, también demuestra una demanda considerable en estos comercios, con una menor
rotacion de inventario. La opcion “diariamente” se selecciona por siete comercios, representados
por un 13% en la figura, mostrando una alta frecuencia de compra, lo méas probable es
que estos establecimientos prioricen la calidad y frescura de estos productos en su propuesta

gastronomica. Por otro lado, la respuesta menos seleccionada fue “quincenalmente”, con cuatro



comercios representados por un 7%, esto puede indicar una menor dependencia de los mariscos en
sus menus o la utilizacion de mariscos congelados o de conserva, en ciertos casos.
Tabla 18.

Pregunta 8. ¢ Por qué razdn compra mariscos a su proveedor?

Factor Cantidad
Calidad e higiene 54
Facilidad de entrega 38
Excelente precio 27
Disponibilidad 1

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Anédlisis: 54 establecimientos destacaron la calidad e higiene como la principal razon para
elegir a sus proveedores de mariscos, es decir, poseen el compromiso de ofrecer platillos frescos y
seguros a sus clientes, caracteristica muy importante, especialmente en la gastronomia de
mariscos, donde la frescura y la seguridad alimentaria son esenciales y los clientes demandan
seguridad alimentaria. La opcién seleccionada en segundo lugar corresponde a la facilidad de
entrega del proveedor, mas aun teniendo en cuenta que la mayoria de estos comercios suelen
realizar las compras de mariscos varias veces al mes, entonces su suministro constante y
oportuno, satisface la demanda de manera efectiva.

Ademas, el precio competitivo sigue siendo un factor relevante en la toma de decisiones
respecto de donde comprar los productos, para gestionar costos y mantener una oferta competitiva,
ello se demuestra al haber 27 de los 55 comercios que eligieron este como una razon por la cual
comprar a su proveedor. Por otro lado, la disponibilidad parece ser un factor menos relevante en
comparacion con los demaés factores. Puede indicar que la mayoria de los establecimientos confian

en la capacidad de sus proveedores para garantizar un suministro constante de mariscos.



Figura 4.
Pregunta 9. En la escala del 1 al 5, ¢ Qué grado de importancia le asigna a los mariscos
empacados al vacio para conservar su sabor y textura naturales durante un periodo

prolongado? Siendo 1 "No es importante™ y 5 "Muy importante”
Grado de importancia

14% 1% ns
‘ m4

u2
m1

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Andlisis: En esta interrogante se obtuvo respuestas de los 72 establecimientos. Es
importante destacar, antes de realizar este cuestionamiento, se les brind6 una breve explicacion
del empacado al vacio de los mariscos, de su finalidad y beneficios, pues la mayoria no lo
conocia.

La mayor parte de los establecimientos, 55 en total. (representados por un 85% en la figura)
consideran el empacado al vacio es crucial para mantener la calidad, frescura y textura de los
mariscos durante un periodo prolongado. Mientras 10 comercios (representados por un 14%)
también reconocen la relevancia del empacado al vacio, aunque con una leve diferencia en
comparacion con quienes calificaron con un cinco. Por Gltimo, tres comercios asignaron un tres a
la importancia otorgada a esto, por tanto, puede ser que prefieran otras técnicas de conservacion o
a la confianza en la frescura y rotacion rapida de los productos.

Estas valoraciones resaltan la importancia de dicha técnica de conservacion en la



gastronomia de mariscos, para garantizar una experiencia culinaria éptima.
Figura 5.
Pregunta 10. ¢ Estaria interesado en adquirir productos de mariscos empacados al vacio para su

establecimiento?

Interés en adquirir el producto

H Sf

H No

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Anadlisis: Con esta interrogante se busco conocer qué tan interesado esta el mercado meta
en comprar y utilizar los mariscos empacados al vacio. De los encuestados, el 69%, equivale a 55
personas, afirmaron estar interesados en la compra de mariscos empacados al vacio y, por otro
lado, el 31% de los encuestados, corresponde a 22 comercios, indicaron no tener ningun interés en
los mariscos empacados al vacio.
Figura 6.

Pregunta 11. Si su respuesta anterior fue "No", detalle el porqué

Razon de respuesta anterior

B Ya cuentan con
proveedor

® No ofrecen
mariscos




Fuente: Elaboracion Propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Analisis: De los 22 establecimientos que indicaron en la pregunta anterior no estar
interesados en adquirir productos empacados al vacio, un 59%, 13 de ellos, indican la razon de
esta respuesta es actualmente ya cuentan con un proveedor. El restante 41%, nueve comercios,
indican el motivo principal es no comercializar mariscos.

Es importante conocer el hecho de que no todos los acuerdos y contratos con proveedores
se establecen para el periodo completo en que estos hoteles y restaurantes operen, por lo tanto,
aunque haya comercios que ya posean proveedores determinados, la Asociacion debe encontrar la
manera de destacar ante ellos, darse a conocer como una mejor opcion, estar a la altura de la

calidad, frescura e higiene que buscan las empresas.

Figura 7.
Pregunta 12. ;Ha tenido experiencia previa utilizando productos de mariscos empacados

al vacio?

Ha tenido experiencias previas

| Si

H No

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y



hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Analisis: De la totalidad de comercios, 41 de ellos indican haber utilizado mariscos
empacados al vacio en sus preparaciones. Esta cifra sugiere una aceptacion y adopcién
significativa de esa forma de presentacion de mariscos en el sector comercial encuestado.

Por otro lado, el 43 % de los encuestados no han tenido experiencias con los productos
empaquetados al vacio, es decir, de los 72 comercios censados, 31 de ellos no han tenido
experiencias con estos productos, ya sea por desconocimiento o preferencias comerciales.

Figura 8.
Pregunta 13. ;Conoce usted a la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del

Coco, Guanacaste? Si su respuesta es "No", no contesta la 16

Conocimiento de la Asociacion

m Si

H No

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Analisis: En la figura se muestra un 42 % correspondiente a los comercios que
desconocen la existencia de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,
Guanacaste.

Sin embargo, 41 de los comercios censados tienen conocimiento acerca de la Asociacion

de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, lo anterior demuestra que el 58 % de los comercios



ha escuchado, leido, o tenido contacto con la asociacion previamente.

Figura 9.
Pregunta 14. Si su respuesta es “Si”, jestaria dispuesto a comprarle mariscos empacados
al vacio a la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste con

un precio bastante competitivo y con una higiene de alta calidad?

Disposicion a comprar a la Asociacion

mSi

ENo

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Anédlisis: En la figura correspondiente, el 58 % del total de comercios censados, muestra
disparidad de opiniones, lo cual indica, pese a conocer la Asociacion, estos comercios en su
totalidad, no estan dispuestos al mercadeo con los productos que comercia. Siendo 34 de los
comercios quienes si conocen la Asociacion, representados en la figura con un 83% Yy estarian
dispuestos a adquirir sus productos. El 17 % correspondiente a siete comercios restantes, no estan

dispuestos a comprar sus productos.



Tabla 19.

Pregunta 15. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por los mariscos empacados al vacio que ofrece

la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste?

Producto Precio
6000 7000 8000 9000 10000 11000 12000 13000 14000
1k camaron 11 34 18 6 3
1k langosta 3 13 35 19 1 2 1
1k pulpo 8 28 26 6 1 2 1
1k dorado 26 21 18 5 2
1k salmon 2 11 29 17 9 4
1k calamar 6 20 22 13 8 3

Fuente: Elaboracion Propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y

hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Anadlisis: Se procede a determinar los precios mas comunes seleccionados por los 72

comercios encuestados, entre las seis opciones ofrecidas. Para un kilogramo de camarones

empacados al vacio, el precio méas seleccionado fue de 7000 colones. En cuanto a un kilogramo

de langosta empacada al vacio, el precio preferido fue de 8000 colones. Para un k de pulpo

empacado al vacio, la mayoria de los comercios optaron por el precio de 8000 colones.

Respecto del kilo de pescado dorado empacado al vacio, los encuestados indicaron

mayoritariamente que pagarian 6000 colones por un kilogramo. En el caso del salmon, la opcion

mas elegida fue también de 8000 colones por kilogramo. Finalmente, para un kilogramo de

calamar, los comercios indicaron estarian dispuestos a pagar 8000 colones.

4.1.4 Competencia

Tabla 20.

Pregunta 16. ¢ Conoce otros establecimientos en la zona de Playas del Coco que ofrezcan



productos similares a la Asociacion?

Establecimiento Cantidad

No conoce
PMT

Supermercados

Salazar

Maclin

Panamar
Mar Azul

Pescaderias

Los pelones
FRUMAR

Ancla

NN N W NN W W b~ o ©

Cémara de pescadores

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

Analisis: De las 41 personas que dijeron conocer a la Asociaciébn de Mujeres
Emprendedoras de Playas del Coco, en el cuestionamiento 13 del censo, nueve indicaron no
conocer otro comercio que se dedique a comercializar productos similares a la Asociacion. Este
hallazgo sugiere una posible exclusividad percibida en la oferta de la asociacion entre los
encuestados.

Por otra parte, los establecimientos mayormente mencionados fueron la pescaderia PMT,
Supermercados de la zona, y las Pescaderias Salazar y Maclin, cada uno con 8, 4, 3y 3 respuestas
respectivamente. Demostrando asi una cierta competencia entre estos establecimientos y la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco en la mente de los encuestados, aunque

algunos de estos no venden productos empacados al vacio.



Tabla 21.
Pregunta 17. ¢ Qué estrategias de comercializacion sugieren a la Asociacion para destacarse de

la competencia?

Estrategias

Servicio express Disponibilidad del ~ Propagandaeiralos Calidad e higiene
producto, delivery  negocios a ofrecer los
al local. productos.
Dar més publicidad  Obtencion de Mas visibilidad. Disponibilidad de
productos y precio entrega
promocion, alianzas, Ma&s mercadeo Ofertas de precios en Enfocarse en la
anuncios dias especiales experiencia del cliente
Utilizar el marketing  Uso de redes Alianzas estratégicas Tener claro su mercado
digital sociales meta y crear anuncios
destinados a ellos por
redes sociales
Colocar nombres Ampliar la Diferenciacionenel  Ser constantes
atractivos a los variedad de producto y servicio
productos productos
Definir su mercado  Precios Llegaramés zonas  El uso de Influencers
meta y elegir el competitivos de venta

medio por el cual se

den a conocer.




Fuente: Datos recopilados del censo aplicado a restaurantes y hoteles en Playas del Coco,
en marzo-abril 2024.

Analisis: Las siguientes son las recomendaciones que los 72 comercios censados
proporcionaron a la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, destaca darse a
conocer por medio de distintos medios como sugerencia principal, esto refleja la conciencia clara
sobre la importancia de la promocién y la visibilidad como un area clave para mejorar y
fortalecer la comunidad empresarial local, en el éxito de los negocios en Playas del Coco:

43 de las respuestas estan relacionadas con la publicidad de la marca y de los productos,
utilizar las redes sociales para dar mas visualizacion y utilizar estrategias de marketing para
ampliar el alcance.

26 de las respuestas guardan relacion con los productos, respecto de su calidad,
disponibilidad, variedad y por supuesto, los precios en los que se ofrecen, asi como estrategias de
venta relacionadas directamente con los productos, como crear combos y promociones.

17 respuestas van dirigidas a los servicios de entrega y atencion al cliente, incluyendo la
higiene, todo esto brindaria una buena experiencia para los clientes.

Si bien, las respuestas son variadas al ser preguntas abiertas, los objetivos generales se
pueden agrupar en tres conjuntos: publicidad, atencion al cliente y calidad de los productos, pues,
como todo buen negocio, es necesario tener un amplio alcance publicitario para adquirir nuevos
clientes y dar a conocer sus productos, generando un crecimiento comercial a través de estrategias
de marketing; brindar un buen servicio, completo y de calidad, que demuestre lo competente del
negocio tanto en la manera en que se aborda a los clientes, como el entorno donde son recibidos,
incluyendo la facilidad para los clientes de adquirir los productos de una manera mas comoda y

por supuesto, la calidad de los productos, guardando un precio competente y accesible para el



publico, una frescura que invite a adquirirlos y promociones llamativas para captar la atencion de
los clientes.
4.2 Anélisis del Estudio de Mercado
Siguiendo este punto de vital importancia, en el Estudio de Mercado, se realizd los siguientes
analisis:
4.2.1 Andlisis FODA

El analisis F.O.D.A permite a la empresa tener un panorama amplio de las cosas que esta
haciendo bien y sobre las cuales hace falta mas trabajo para mejorar, también de las probabilidades
de fallar en algo o, al contrario, cumplir objetivos y alcanzar metas. Es un tipo de auto
retroalimentacion de la empresa, para saber qué aspectos se debe mejorar con prontitud.

Como resultado de los puntos mencionados acerca del macroentorno y microentorno, se

realizé el analisis FODA (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) de la Asociacion.



Tabla 22.

Analisis FODA
INTERNO EXTERNO
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
-F1. Diferenciacion en el -O1. Ampliacion de opciones de producto.

empacado de los productos ante la

competencia.

-F2. Servicio de entregas a
domicilio.
- F3. Disponibilidad del equipo de

trabajo para hacer mejor las cosas.

- F4. Buena ubicacion geogréfica,

en area de influencia amplia.

-F5. Amplia opcion de clientes

potenciales.
- F6. Proveedor certificado.

-F7.  Mayor poder de la

organizacion, al no tener
intermediarios en la prestacion de

servicios.

-02. Posibles alianzas estratégicas con otras
empresas e instituciones.

-03. Tipo de Cambio en Costa Rica (Baja del ddlar).
-O4. Leyes y fondos de ayuda a las PYMES en CR.
-O5. Posibles proyectos provinciales, como el NYA,
que aumentarian la inversion extranjera y los turistas.
-06. Buena Gobernanza y estabilidad politica.

-O7. Incremento del PBI en CR.

-08. Implementacion de softwares como Cloud o
Excel para llevar registros de la empresa y clientes.
-09. Desarrollo de aplicaciones que facilitan el pago

online.

DEBILIDADES

AMENAZAS

-D1. Mercado meta del marketing
no definido.

-D2. Pocas estrategias y tacticas de

mercadeo.

-D3. Dificultad a la hora de la toma

de decisiones.

-D4. Falta de equipo.

-Al. Oferta de productos sustitutos en la industria.
-A2. Especializacion e introduccion de productos
novedosas de la competencia.

-A3. Precios menores de la competencia al contar con
empaquetados comunes.

-A4. Secuelas econdmicas debido al COVID-19.
-A5. Burocracia (Aspecto legal).

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados de la Asociacion. (2024).



4.2.2 Analisis MECA

Tabla 23.

Analisis MECA

MANTENER FORTALEZAS

EXPLOTAR OPORTUNIDADES

F1. Mantener y mejorar la calidad y
presentacion de los productos para seguir
destacando en el mercado.

F2. Continuar ofreciendo servicio a
domicilio, y asegurarse de mantener altos
estandares de calidad y puntualidad.

F3. Fomentar un ambiente de trabajo
positivo que motive a tus empleados a
buscar constantemente la excelencia.

F4. Aumentar la visibilidad del negocio,
y aprovechar la ubicacion para atraer mas
clientes locales.
F5. Crear el perfil del consumidor
objetivo, adaptar los productos para
satisfacerlos.

F6. Mantener buenas relaciones con el
proveedor, asi buena

como una

comunicacion.

OL1. Desarrollar nuevas lineas de productos que
complementen o diversifiquen las actuales.

02. Establecer alianzas para aumentar el alcance de
los productos.

03. Aprovechar la ventaja cambiaria.

0O4. Utilizar los incentivos fiscales y financieros que
el gobierno pone a disponibilidad de las PYMES,
para aumentar la rentabilidad y la inversion del
negocio.

05. Colaborar con autoridades locales y otras
empresas, para promover actividades relacionadas
al mar.

06. Aprovechar la confianza del entorno politico
estable para fortalecer la reputacion de la empresa
como opcién de proveedor.

O7. Expandir los clientes  potenciales,

aprovechando el aumento del poder adquisitivo de

la poblacion.




F7. Mantener control directo en los O8. Hacer uso de los diferentes sistemas de gestion

servicios, garantizando altos estandares de clientes, con la finalidad de brindar un servicio

de calidad y logrando la satisfaccion del mas agil y personalizado.

cliente. 09. Mejorar la experiencia de los hoteles y
restaurantes, ofreciendo diversas opciones de pago

seguras y convenientes.

CORREGIR DEBILIDADES AFRONTAR AMENAZAS

D1. Desarrollar un perfil de cliente, para Al. Desarrollar un valor agregado en los productos
comprender mejor a quién se esta parahacerlos menos susceptibles a la sustitucién de
dirigiendo y como llegar a ellos de las diversas opciones presentes.

manera efectiva. A2. Desarrollar nuevos productos o mejorar los ya
D2. Ampliar las estrategias de mercadeo. existentes, para no quedarse atras de la competencia.
D3. Implementar un proceso de toma de A3. Ofrecer beneficios que justifiquen precios
decisiones mas claro, con roles y ligeramente mas altos.

responsabilidades previamente definidos. A4. Mantener reservas de contingencia adecuadas
D4. Realizar un estudio de los paraenfrentar situaciones de crisis.

requerimientos necesarios, asi como desu Ab5. Buscar asesoria sobre los requisitos legales y
costo y determinar la viabilidad de su regulatorios relevantes.

obtencion.

Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados de la Asociacion. (2024)



4.3 Anélisis de las 5 fuerzas de Porter
4.3.1 Poder de negociacion de los clientes

Los compradores tendrian una influencia relevante en los productos de la Asociacion de
Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, debido a ser exigentes en cuanto a frescura, calidad,
higiene, presentacion y precio.

En el censo aplicado, se logra apreciar una amplia lista de clientes potenciales a quienes la
Asociacion podria suplir, del total de 72 establecimientos, se determina un total de 55 que
actualmente ofrecen mariscos y/o diferentes pescados a sus clientes, resultando un nimero bastante
alentador, aunque algunos indicaron tener un proveedor determinado, siempre es bueno dar a
conocer la Asociacion, para ir captando poco a poco un mayor numero de clientes.

Es importante subrayar que hay mas empresas dedicadas a la venta de mariscos crudos y
entre estas compafiias se puede elegir, por tanto, la Asociacion debe darse a la tarea de determinar
las mejores estrategias de posicionamiento, para lograr ingresar al mercado y mantenerse en él.

La venta se hard de manera directa, la Asociacion vende sus productos directamente al
consumidor, sin intermediarios, a través de entregas a domicilio y un sitio web de comercio
electronico.

4.3.2 Poder de negociacion de los proveedores

La Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste, en este sentido
no cuenta con mucha dificultad, pues su principal proveedor es la Camara de Pescadores de Playas
del Coco, el cual cuenta con centro de acopio, sus productos son de primera mano y a precios mas
accesibles. Ademas, posee la materia prima e insumos que necesita para realizar los platillos, los
adquieren de supermercados y ferias.

Se enfatiza la calidad es primordial y ain mas tratandose de mariscos, por lo tanto, es



necesario los proveedores tengan los productos de mejor calidad para el negocio, sobre todo en el
producto que hace diferencia con los demas. La obtencidn en este caso no es de dificil acceso, pues
dicha sociedad es de cierta forma ligada a la Camara de Pescadores, su principal fuente de materia
prima, ademas, de pescadores de la zona, lo cual les permite obtenerlos rapido y frescos, de esta
manera evitan los altos costos en caso de que fuesen trasladados de un lugar a otro.

En cuanto a sus productos complementarios, para la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del Coco es importante apoyar a los demas negocios de la zona, por lo
tanto, se tratara con proveedores lo mas cercanos posible: minisuper, pulperias, verdulerias, ferias,
panaderias y otros. Es importante tomar en cuenta la necesidad de contar con mas opciones en
cuanto a la obtencion de materia prima y tratar de no depender de pocos, de esta manera se evitara
problemas de produccion a futuro.

4.3.3 Rivalidad de los competidores actuales

Existen varios competidores en la zona quienes satisfacen la demanda de los restaurantes
y hoteles, ofrecen productos similares a la Asociacion, como la pescaderia PMT, supermercados
locales y otras pescaderias. Esto sugiere una competencia significativa en el mercado. Aunque
algunos encuestados no identificaron otros establecimientos similares a la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras, la mayoria mencioné competidores directos. Aqui no esta de mas mencionar que
una parte de la poblacion censada no conoce ain a la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de
Playas del Coco.

Los competidores ofrecen productos similares, aunque algunos no venden productos
empacados al vacio, lo cual puede ser un punto de diferenciacién para la Asociacién de Mujeres
Emprendedoras, si este fuese un factor importante para los consumidores.

En general, la rivalidad de los competidores actuales con respecto de la Asociacién de



Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, parece ser alta. Sin embargo, la diferenciacion de
productos y servicios puede ser una estrategia clave para la Asociacion con el fin de mantener su
posicién en el mercado.

4.3.4 Amenaza de entrada de nuevos competidores

El hecho de que la Asociacion se encuentre ubicada y comercialice sus productos en la
zona de Playas del Coco, lugar costero donde la pesca es practica comun y fuente de ingreso de
muchas familias, la expone al ingreso constante de nuevos competidores en la industria.

Entonces, a la hora de planificar ideas de comercializacién y de mercadeo, se debe tener
en cuenta no solo los comercios actuales que venden mariscos y/o pescados, sino también, todo
aquel que pueda competir directa o indirectamente con la Asociacion.

Por tanto, la posibilidad de que nuevos competidores luchen contra la asociacién debe ser
considerada como un componente crucial de la estrategia de dicha entidad. Es esencial estar
preparado para adaptarse a un mercado cambiante, mantener la relevancia y competitividad en el
mercado mediante la diferenciacion de productos, mejora de la calidad y el servicio al cliente, asi
como innovacién en las estrategias de marketing y promocion. La Asociacion podra mantener su
posicidn y atractivo frente a la competencia emergente de esta manera.

4.3.5 Amenaza de productos o servicios sustitutivos

Son aquellos, segun indica su nombre, los cuales pueden sustituir un producto al contar
con los requerimientos para cumplir igual funcion, cubriendo las necesidades del consumidor, al
tiempo, suelen ser una amenaza latente para las empresas, pues al comprar productos sustitutos
claramente se pierde ventas y ganancia.

Para la Asociacion de Mujeres de Playas del Coco, Guanacaste, es cuanto, a productos

sustitutos, tienen de cierta manera un poco de ventaja, vender sus productos de mariscos crudos



empacados al vacio da un plus, su competencia serian las pescaderias y en la zona de Playas del
Coco solo hay cuatro activas, pero no tienen tanta variedad en mariscos como la Asociacion de
Mujeres.

Es imprescindible enfatizar, los platillos que contienen mariscos y pescados tienen un
precio alto, en comparacion con otros productos ofrecidos en el mercado, tomando en cuenta que
la zona es altamente turistica, existen muchos negocios donde se ofrece comidas caseras, como
casados y arroz con pollo, también comidas rapidas, hamburguesas, pizzas, pollo frito, entre otras,
las cuales pueden inclusive resultar mas accesibles y, son consideradas sustitutos de los mariscos
en cuanto pueden satisfacer las necesidades de alimentacion de los consumidores.

En la zona, hay muchos amantes de los mariscos y pescados, sin embargo, su presupuesto
no es suficiente para consumirlos con la regularidad con que les gustaria hacerlo, por ello, tienden
a recurrir a productos enlatados (ver anexo IV), estos pueden encontrarse facilmente en los
supermercados a un precio menor al de los mariscos frescos, entre ellos atunes en lata de
distintos tipos, sardinas, salmon, calamares, almejas, pulpo, cangrejo, ostiones y otros.

Productos Empanizados y preparados de mariscos: en los supermercados, en el area fria es
comun el encontrar este tipo de productos: camarones empanizados, tortas de pescado, calamares
empanizados.

Resultado del analisis de las cinco fuerzas de Porter
En la figura 10, se muestra el resultado del analisis de las cinco fuerzas de Porter,

categorizando en Bajo-Medio y Alto:



Figura 10.

Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

Poder de clientes

ALTA

Amenaza
Productos
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Rivalidad entre
competidores
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Fuente: Elaboracion propia. (2024).
4.4 Andlisis de la situacion actual
4.4.1 Estructura Organizacional
Tabla 24.

Puestos en la Asociacion

Cargo

Presidente: Mariela Méndez.

Vicepresidente: Angie Mora.

Tesorera: Edith Calderon.

Secretaria: Ingry Morales.

Vocal I: Kristel Gonzéalez.




Vocal Il: Iraida Bravo.

Vocal I1l: Cecilia Ortega.

Fiscal: Itatiana Acevedo.

+Socias.

Nota. Es importante insistir en que actualmente la Asociacidn se encuentra en un proceso
de restructuracion, pues son aproximadamente 20 mujeres, pero no todas estan activas y
ayudando, por ello, se estd a la espera de la renuncia a la Asociacion de varias integrantes, de
hecho, ya se esta entregando las debidas cartas para este proceso, debido a esto, no es posible
obtener el nombre de todas las miembros. Fuente: Elaboracidn propia, con datos recopilados de
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste. (2023).

Con la finalidad de contribuir a organizar la Asociacion, el grupo de investigacion se dedico
a desarrollar un Plan estratégico tomando en cuenta la realidad empresarial y sus necesidades.
4.4.2 Plan Estratégico de la Empresa

Como parte de los aportes del grupo de investigacion, se determino la Asociacion no cuenta
con un plan estratégico el cual guie sus operaciones, por lo tanto, se realizé uno a pequefia escala,
determinando los aspectos primordiales por abordar y tener en cuenta en cualquier parte del

proceso de la cadena de produccion.



Figura 11.

Organigrama Organizacional Funcional
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Nota. Propuesta de organigrama para Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas
del Coco, Guanacaste. Fuente: Elaboracion propia, con datos recopilados de Asociacion de
Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste (2023).

4.4.2.1 Mision.

Nuestra mision es ser la principal proveedora de mariscos empacados al vacio para hoteles
y restaurantes en nuestra region. Nos comprometemos a ofrecer productos de la mas alta calidad,
respetando los estandares de sostenibilidad y seguridad alimentaria, mientras empoderamos a
nuestras integrantes emprendedoras a través de la educacion, el crecimiento econémico y la
igualdad de género.

4.4.2.2 Vision.

Nos esforzamos por ser reconocidas como la asociacion lider en el suministro de mariscos



empacados al vacio de calidad, destacando por nuestra integridad, sostenibilidad y excelencia en
el servicio. Visualizamos un futuro en el que nuestras integrantes sean motor de cambio en sus
comunidades y contribuyan al desarrollo econdmico sostenible de nuestra region.
4.4.2.3 Objetivos Estratégicos.
Objetivo General
Convertirnos en el principal proveedor de mariscos empacados al vacio en nuestra region,
estableciendo alianzas sélidas con hoteles y restaurantes, manteniendo los mas altos estandares de
calidad y sostenibilidad.
Obijetivos Especificos
1. Trabajar en la creacion y promocion de la marca para destacar en la industria.
2. Fomentar la colaboracion con otras empresas locales, productores de mariscos Yy
organizaciones comunitarias para fortalecer la red empresarial en Playas del Coco.
3. Establecer practicas de abastecimiento sostenible para garantizar el uso responsable
de los recursos marinos.
4. Realizar evaluaciones periddicas para identificar areas de mejora y, en consecuencia,
ajustar estrategias
5. Mantener altos estandares de calidad en la preparacion, utilizando ingredientes frescos y
locales.
6. Buscar medios por los cuales se logre recibir retroalimentacion directa de los clientes.
7. Ofrecer un servicio al cliente a la altura.
4.4.2.4 Valores Empresariales.
Responsabilidad. Cumplimiento a cabalidad de los compromisos adquiridos por y para la

empresa, realizando de manera idonea las actividades.



Compromiso. Esforzarse voluntariamente para el cumplimiento eficiente de los objetivos
organizacionales propuestos.

Puntualidad. Tener disciplina con el cumplimiento de jornadas laborales y con los
horarios de las actividades o compromisos adquiridos para con la organizacion.

Trabajo en equipo. Ser solidarios, saber colaborar y contribuir para conseguir un objetivo
comun en beneficio de la institucion.

Honradez. Ser una persona integra y leal, con los clientes, la empresa y los clientes de
esta. Didlogo. Practicar las destrezas de la comunicacion, para la convivencia grupal y la practica
de unas excelentes relaciones humanas.

Respeto. Actuar de manera acorde con las situaciones en el &ambito laboral.

Profesionalismo. Realizar las labores organizacionales con total compromiso,
responsabilidad, y al nivel esperado como trabajador.

Espiritu emprendedor. Es tener la capacidad de ver mas alla que los demas, luchar por un
proyecto, sin miedo a fracasar o fallar, y dar todo de si hasta que se logre.

Creatividad. Aportar a la organizacion ideas novedosas que contribuyan con su
crecimiento. Honestidad. Pensar, hablar y actuar con apego a los principios
4.5 Estudio Técnico

La provincia de Guanacaste, en especial sus zonas costeras, como Playas del Coco, es
reconocida por su crecimiento turistico, impulsado en gran parte por los nuevos establecimientos
y emprendimientos dedicados a la produccion y venta de productos pesqueros.

Para la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, es importante contribuir
con el crecimiento del pueblo, una las principales razones para desarrollar este proyecto es la

oportunidad ofrecida por dicho lugar para vender este tipo de productos, como camarones y



pescados, pues se cuenta con muchos beneficios, entre ellos la obtencion de productos frescos y
de calidad, ademas, un mercado meta determinado y mucho turismo. Eso permite aprovechar sus
recursos para el desarrollo del proyecto.

Por lo tanto, un estudio legal es de suma importancia dentro del proyecto, este determina
el valor econdmico de los recursos necesarios para la operacion de la venta de mariscos al vacio,
ademas ayuda a brindar informacion para realizar el proyecto de manera mas eficiente y eficaz.

Dentro de este apartado se muestra la informacion obtenida de temas legales como:
insumos, materiales, maquinarias, equipos, obtencion de materia prima, asi como también
permisos y patentes, entre otras; con el fin de poder contribuir con el proyecto, se realice dentro
del marco legal establecido.

Cabe resaltar dicha Asociacion esta conformada por un grupo de mujeres amas de casa,
quienes no reciben ningdn tipo de ayuda econémica de parte de la Asociacién, realizan esta labor
con mucho esfuerzo y dedicacion a conciencia.

Por lo tanto, este proyecto dara inicio en instalacion de la Camara de Pescadores de Playas
del Coco, donde se llevara a cabo la compra de utensilios necesarios para poder iniciar el proyecto
de venta de pescado y marisco al vacio.

Localizacion del tema
4.5.1 Macrolocalizacion

El desarrollo de la microempresa se llevara a cabo en la provincia de Guanacaste, Carrillo,
Sardinal, Playas del Coco, especificamente en las instalaciones de la Asociacion Camara de
Pescadores de Playas del Coco.

La escogencia se basd en diversas razones estratégicas, por ejemplo, esta planta se ha

utilizado para el procesamiento de producto pesquero, por ende, cuenta con equipo gque podria ser



provechoso para la actividad que busca desarrollar la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de
Playas del Coco.

Segun se menciono, es una zona dedicada al turismo, ademas de contar con el conocimiento
pesquero por ser un area costera. También es un punto clave la escogencia del lugar, pues esta sera
proveedor directo de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco y a la vez, un
lugar céntrico para los futuros clientes de la zona, lo cual lo hace més rapido y seguro.

Adicional a lo anterior, la planta se ubica a la par de la Estacion Gasolinera de Playas del
Coco, frente a la calle principal. Conviene subrayar que el Aeropuerto Daniel Oduber, ubicado
en el canton de Liberia a 27.1 km de distancia y a tan solo 33 minutos de la planta, se convierte
en una opcion para futuras exportaciones.

4.5.2 Microlocalizacion

La distribucion de pescado y mariscos al vacio de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras
de Playas del Coco, se encuentra ubicada en la Asociacion Camara de Pescadores de Playas del
Coco, continuo a la estacion de gasolina (ver anexo V).

Trémites administrativos

La Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, segun su constitucion juridica, se
encuentra legalmente inscrita en el Registro Nacional de Costa Rica de la siguiente forma:

Tabla 25.

Tramites Administrativos

Cedula Juridica: 3-002-799873

Nombre 0 Razdn Social: ~ Asociacion De Mujeres Emprendedoras De Playas Del Coco

Citas de Presentacion: Tomo: 2020 Asiento: 175698

Citas de Inscripcion: Tomo: No Hay Folio: No Hay Asiento: No Hay




Estado Actual de la Entidad: Inscrita

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos del Registro publico: Sistema de
Certificaciones e Informes Digitales del Registro Nacional (rnpdigital.com).
4.5.3 Posicion actual de la Asociacién de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco

Como se menciono, las mujeres de la Asociacion no reciben ningun tipo de ingreso de parte
de esta, actualmente se encuentran vendiendo desayunos en su estacién (el carrito) se encuentra
ubicado en las afueras de la Cdmara de Pescadores de Playas del Coco, no se encuentran vendiendo
empaques al vacio actualmente, por tanto, la realizacion de las ventas se da con el fin de poder
obtener ingresos para futuras actividades como la comercializacion de productos de marisco al
vacio.

Para iniciar, dicha actividad productiva se dio a conocer por medio de una entrevista a la
Asociacién de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco. Se llevaria a cabo la iniciacion de
venta de pescado y camarones Unicamente, se piensa ir distribuyendo productos por medio de
etapas, de esta manera la Asociacion podra llevar a cabo sus planes de comercializacién en forma
mas controlada y proyectarse incrementando las ventas con el pasar del tiempo.

Enseguida se detallaran las etapas de comercializacién de empaques al vacio, de parte de

la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco.

4.5.4 Etapas de comercializacion

Etapa 1 (corto plazo). En la primera etapa, esta Asociacion de Mujeres de Playas del
Coco esté en capacidad de comercializar pescado y camardn, unicamente a corto plazo, de uno a
tres afios.

Etapa 2 (mediano plazo). A un mediano plazo se procedera a comercializar pulpo y

langostas, tomando en consideracion la demanda del mercado.


https://www.rnpdigital.com/shopping/consultaDocumentos/paramConsultaJuridicaNombre.jspx
https://www.rnpdigital.com/shopping/consultaDocumentos/paramConsultaJuridicaNombre.jspx
https://www.rnpdigital.com/shopping/consultaDocumentos/paramConsultaJuridicaNombre.jspx

Etapa 3 (largo plazo). Una vez construida una planta de procesamiento de empaques al
vacio, se procedera a comercializar salmon, mejillones, ostras y piangua.

Este trabajo se enfocd durante la primera etapa en la comercializacion de dos productos,
pescado y camarones, eso segun la capacidad de produccion con que cuenta la Asociacion de
Mujeres de Playas del Coco en dichos productos.

Se recomienda con el pasar del tiempo puedan ir implementado mas productos de
comercializacion, asi también como la construccion de una plata de produccion a futuro.

Ademas, se presentard una propuesta de procesos productivos, artesanal de empacado y

comercializacion de los productos, para la Asociacion.

Figura 12.

Proceso productivo artesanal de empacado y comercializacion

Proceso 1:
Captura del pezy Proceso 8: Proceso 9:
marisco a la planta de Despielado Arreglado.
proceso.
f 4
Proceso 2:
Transporte del pescadoy Proceso 7: Proceso 10:
marisco a la planta de Fileteo. Empaque y embalaje.
proceso.
Proceso 3: Proceso 6: Proceso 11:
Descarga del producto en Enfriamiento. Bodega de frio.
la planta de procesos.
\ \
Proceso 4: Proceso 5:
Seleccidn de los _Lavado Y
. desinfectado del
pescados y mariscos. .
pescado y marisco.

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)



En este proceso se muestra el procedimiento correcto para poder comercializar los
productos de empaques al vacio. Se inicia desde la captura del pez y el marisco vivo y sucio, el
cual habita en las profundidades del mar, luego se procede a transportar lo recolectado en un carro
(pick up) mediante el uso de hieleras, para asegurar el producto llegue en excelentes condiciones
al lugar donde se procede a realizar el empaque al vacio, ubicado en la Cdmara de Pescadores de
Playas del Coco.

El primer proceso al llegar al lugar es la seleccion de los pescados y mariscos, en el caso
del pescado se procede a desangrarlo, se corta la parte inferior de las branquias para de esta
forma, el pescado bote la mayor cantidad de sangre posible y asi obtener una carne mas limpia. En
el caso de los mariscos, se procede a sacarlos de sus conchas (en caso de tenerla) y limpiarlos
eliminando sus heces y tripas, con el fin de obtener un marisco mas limpio.

Una vez desangrado el pescado, se hace un corte horizontal en su parte superior y de esta
forma sacar los desechos, una vez realizado este proceso, los desechos o residuos se aprovechan
para seguir alimentando a los demas peces en el mar, en caso de los mariscos que poseen conchas,
se limpian y se ofrecen a las artesanas del pueblo, quienes las limpian, puleny utilizan para realizar
bisuteria o adornos.

Y como parte de la Ultima etapa del proceso se procede a llevarlo a la maquina enfriadora,
de igual manera durante el proceso se aplica quimicos para lavar y desinfectar el pescado y el
camaron.

El siguiente procedimiento se inicia con el fileteo, se lleva a cabo por medio de una
maquina que se encarga de desprender la carne de las espinas y la cabeza, una vez realizado esto
se procede a retirar la piel del filete sin dafiarlo. Después se procede con el arreglado, se selecciona

el peso y tamario de cada filete o porcion de mariscos, junto con la revision final de cada uno de



los productos.

Después, se procede a empacar y etiquetar los productos dentro de bolsas especiales para
mantener su sabor y frescura, se guardan en bodegas frias con temperatura entre los -15° y -20°
con el fin de poder preservar los productos en espera de ser distribuidos a sus puntos de venta.

Este proceso lo llevaran a cabo las mujeres de la Asociacion una vez iniciado y, con el
pasar del tiempo, tomando en consideracion las etapas de comercializacion mencionadas, se
recomienda en un futuro se dé la construccion de una posible planta de produccion y distribucion
de empaques al vacio de pescado y marisco y asi, aumentar el volumen de ventas, ademas de la
variedad de especies marinas como salmon, mejillones, ostras, entre otros.

4.6 Requerimientos

El objetivo de este apartado es mostrar materiales y suministros necesarios para poder
ejecutar la distribucion de mariscos y pescado al vacio: maquinas, utensilios u otras necesidades
no tangibles como la tecnologia, con el fin de poder distribuir productos de calidad. En esta
sesion se incluyo costos de maquinas, materia primay depreciacion.

Cada uno de estos puntos se desarrolla a continuacién, tomando como referencia las etapas
mencionadas.

En este apartado se presenta los costos de los permisos que necesitara la Asociacion de
Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, para llevar a cabo su proyecto de empaques de
mariscos al vacio, entre ellos se menciona la inspeccién de SENASA, se lleva a cabo por medio
de un inspector quien es el encargado de autorizar el funcionamiento. Ademas, se debe contar con

la autorizacion de INCOPESCA para el traslado de los productos pesqueros.



Tabla 26.

Permisos
Permisos Costos
Autorizacion transporte productos pesqueros $94
(Vehiculo tipo pick up)
Autorizacion de comercializacion de Planta de Proceso u Otro: $262

productos pesqueros (INCOPESCA)
Inspeccion de SENASA $365

Permiso CVO: Contenedores de Transporte Este permiso no se utilizaria, pues la

de Productos, Subproductos de Origen Asociacion de Mujeres Emprendedoras de
Animal No Fijos o Adheridos en Forma Playas del Coco se apoyara con la Camara
Permanente a Vehiculos de Pescadores para usar sus transportes.
TOTAL $721

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.1 Costo de Materia Prima

En este apartado se muestra los tipos de materia prima necesaria y la cantidad requerida
para la comercializacion de los productos, ademas de sus costos. Todo se calcula de acuerdo con
la demanda requerida por parte del mercado.
Tabla 27.

Costo de Materias Primas

Materia Prima Unidad de medida Cantidad (kilo)
Camarones Pink Kilos 120
Pescado Dorado Kilos 100

Total 220

Nota: Datos obtenidos del proveedor directo de la Asociacion (Camara de pescadores de
Playas del Coco). Fuente: Elaboracion Propia.

Es importante sefialar que la cantidad de kilos se planifica mensualmente, basandose en la



demanda de los restaurantes y hoteles de la zona. La cantidad real de productos puede variar cada
mes, ya que dependera de las fluctuaciones en las ventas, que pueden aumentar o disminuir la
cantidad de Kkilos necesarios para la produccion.

4.6.2 Mobiliario y equipo

Tabla 28.

Mobiliario y equipo para el area de venta al publico

Equipo Cantidad Precio Total
Cajas registradoras o sistemas 1 $279 $279
de punto de venta
Etiquetadora 1 $89,29 $89.29
total $368,29

Fuente: Elaboracion Propia. Tipo de cambio de504 colones del miércoles 27 de marzo 2024.
4.6.3 Requerimientos de Insumos
Inversion de Equipo. Para realizar la comercializacién de empaques al vacio de pescado y
mariscos, la Asociacién de mujeres Emprendedoras de Playas del Coco necesita realizar
inversiones en diferentes equipos, maquinarias e insumos, con el fin de ofrecer un servicio de
calidad en la venta y distribucion del producto.
Tabla 29.

Equipo de produccion

Equipo Cantidad Costo Costo
Unitario Total
Empacadora al vacio y selladora compacta RWA 1 $353.13 $353.13
Lavamanos de acero inox. 304 con pedal tipo 1 $222.21 $222.21
botén (LE-1) RWA
Mesa de trabajo en acero inoxidable 70x150x90 1 $293.18 $293.18

con estante inferior RWA




Camara de refrigeracion vertical Merchandiser con 1 $1 320 $1 320

1 puerta de vidrio 19.4 pies cubicos Atosa (E)(D)

Bascula impermeable para alimentos 6 kilogramos 1 $128.57 $128.57
RWA (E)

Sartén 14pulg inox teflonado quantum 2 $97.50 $195
Olla 20It inox TG 2 $148.23 $296.45
Olla presion 15.51t all american 2 $566.63 $1 133.25
Total 11 $3 965.17

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)
4.6.4 Depreciaciones
En este apartado se muestran la depreciacion de los equipos y maquinaria por utilizar en la
produccion de venta de pescado y mariscos al vacio, por parte de la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del Coco, se realizd por medio del método linea recta.

e Formula de depreciacion.

Valor del Activo
Vida util del Activo

= Depreciacion
Es importante destacar se tom6 como punto de referencia los activos méas grandes y con
mas importancia en la operacién, de forma descendente.

Tabla 30.

Depreciaciones

Depreciacion de Activos

Activos Cantidad Costo Vidaatil  Total, Depreciacion
Caja Registradora 1 $279.00 10 $27.90
Balanza 1 $128.57 10 $12.86
Congelador 1 $1,320.00 10 $132.00
Maquina empacado al vacio 1 $353.13 10 $35.31
Etiquetadora 1 $89.29 7 $12.76




Total $220.83

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)
4.7 Inversion Inicial

La Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco debe Ilevar una inversion
inicial de $ 8935,35 ddlares, se considera algunos aspectos, entre ellos, equipos e instrumentos
de insumo y capital de trabajo, aspectos de suma importancia para el funcionamiento de la
produccion de venta de pescado y mariscos al vacio.
Tabla 31.

Presupuesto de Inversién del proyecto

Cuenta Monto

Inversion inicial

Permisos $721

Costo de materia prima $2 278

Mobiliario y equipos $499.93
Equipo de Produccién $3965.17

Utensilios de Trabajo $335.96

Depreciacion $220.83

Publicidad $914.46
TOTAL $8 935.35

Fuente: Elaboracion propia. (2024)
4.7.1 Costo de Inversién

La Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco ha considerado una
inversion inicial de $ 8935,35, necesarios para la ejecucion del proyecto, en ello se considero
algunos aspectos, es decir, maquinas, equipos e instrumentos de insumo y capital de trabajo,
aspectos de suma importancia para poder lograr el acondicionamiento y funcionamiento requerido

por laventa de pescado y mariscos al vacio en Playas del Coco.



4.7.2 Estrategias de comercializacion

Para crear una estrategia integral de comercializacion referente a los productos de mariscos
empacados al vacio, ofrecidos por la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,
Guanacaste, es importante considerar varios aspectos clave:

Se realizaron estrategias de comercializacion y acciones especificas las cuales permitirian
promover los productos, interactuar con los clientes y a la vez alcanzar los objetivos de la
Asociacion de Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste. La informacion comprendida se
obtuvo mediante el censo y entrevistas aplicadas a la poblacién y a la Asociacion.

Segmentacion del mercado. Este es un concepto fundamental en el marketing, llega a
formar parte de un complemento que ayudara a la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de
Playas del Coco a comprender mejor a sus clientes y, poder diferenciarse con sus productos
empacados al vacio de la competencia de manera efectiva.

Se tomaron en cuenta aspectos fundamentales: la geografia, comprende la nacionalidad
costarricense, la regién del sector de Carrillo, Guanacaste, tamafio de la ciudad con una superficie
aproximada de 577.5 km2, una poblacién de 47756 y un clima célido.

La segmentacion de mercado se centra en la identificacion de diversos establecimientos
comerciales, restaurantes, sodas y hoteles en la zona de Playas del Coco, los cuales comparten
caracteristicas similares y utilizan mariscos en la elaboracion de sus distintos platillos. Esta
estrategia permite establecer alianzas estratégicas con aquellos negocios que compartan la tematica
culinaria, promoviendo asi una oferta gastronémica unificada y atractiva para los visitantes.

Ademas, se busca identificar las preferencias y necesidades especificas de cada tipo de
establecimiento para adaptar la oferta de productos y servicios a sus requerimientos particulares,

lo que contribuira a fortalecer la relacion comercial con cada uno de ellos.



Una vez se aplicé la encuesta a los restaurantes y hoteles de la zona de Playas del Coco y
se obtuvo los resultados, se definié el publico meta y se comprendio sus necesidades, preferencias,
caracteristicas y comportamientos, esto permitio enfocar los esfuerzos y recursos en lograr clientes
leales, por lo que se pudo adaptar los mariscos empacados al vacio, servicio y marketing en poder
satisfacer la demanda y expectativas del este publico meta.

La segmentacion de mercado se va a centrar en la identificacion de diversos
establecimientos comerciales, restaurantes, sodas y hoteles en la zona de Playas del Coco que
comparten caracteristicas similares y utilizan mariscos en la elaboracion de sus distintos platillos.

Esta estrategia permitié establecer alianzas estratégicas con aquellos negocios que
compartan la temética culinaria, promoviendo asi una oferta gastronomica unificada y
atractiva para los visitantes. Ademas, se buscaba identificar las preferencias y necesidades
especificas de cada tipo de establecimiento para adaptar la oferta de productos y servicios a sus
requerimientos particulares, lo que contribuiria a fortalecer la relacién comercial con cada uno de
ellos.

Industria. La industria de ventas de mariscos empacados al vacio en restaurantes y hoteles
se encuentra en un momento de crecimiento y expansidn en destinos turisticos costeros y playas.
Tanto los restaurantes como los hoteles buscan ofrecer a sus clientes productos frescos y de alta
calidad y los mariscos empacados al vacio representan una opcion conveniente y atractiva para
satisfacer esa demanda.

Tamario de la empresa: Mediana y grande.

Necesidades: Las necesidades de mariscos empacados al vacio en hoteles y restaurantes se
centran en la basqueda de productos frescos, convenientes y de alta calidad que puedan satisfacer

las demandas de una clientela diversa y exigente. Los mariscos empacados al vacio representan



una solucién préctica, al prolongar la vida util de los productos sin comprometer su calidad, lo cual
facilita su manejo en entornos gastronémicos.
4.7.3 Mezcla de Marketing

Esta es una mezcla de cuatro elementos, efectiva para el cumplimiento adecuado de las
estrategias de marketing. Se tomaron en cuenta un conjunto de herramientas posibles de
controlar por la Asociacion para alcanzar sus metas en el mercado y, a la vez, satisfacer a los
consumidores. Estas herramientas son las 4Ps del marketing, producto, precio, plaza y
promocion.

4.7.3.1 Producto.

La Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste, ofrece
diferentes productos frescos y de gran calidad proveniente del mar, estos son pescado y marisco,
considerando en una primera etapa la comercializacion de pescado y camarones y posteriormente,
en las siguientes a largo plazo llegar a distribuir diferentes mariscos, mas variedad de pescado,
pulpo, camarones, mejillones, entre otros.

La presentacion seccionada por la Asociacion para ofrecer estos es por kilogramos, de igual
manera, la diferencia en su presentacion es ser son empacados al vacio para su venta y distribucion
inmediata a los diferentes clientes.

De acuerdo con la informacion obtenida con el censo aplicado, en la figura 5, se puede
observar la demanda de los diferentes productos que ofrece la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del Coco, siendo los camarones con 54 comercios, el marisco mas
solicitado por los diferentes restaurantes y hoteles de la zona de playas del Coco, posteriormente
el pescado con 50 establecimientos y con menor cantidad el resto de los productos, pulpo 37,

langosta 22, calamares 20, ostras 18, mejillones 17, salmén 13 y por Gltimo piangua con un



comercio.

Esto es un dato alentador para la Asociacion, pues se muestra una demanda significativa,
la cual debe ser suplida para estos comercios y sus comensales. A continuacion, se muestra una
idea de como se puede comercializar algunos de los productos empacados al vacio, para captar la
atencion de los posibles clientes.

4.7.3.2 Precio.

Uno de los elementos mas importantes en la determinacion de la rentabilidad del
emprendimiento es el precio, en cuanto define el nivel de ingreso por obtener. Debido a las
caracteristicas del mercado donde se encuentra la Asociacidon de Mujeres, se consulté a comercios
de la zona, por medio de encuestas, los parametros mas importantes para establecer el precio, con
el fin de conocer si este es un elemento significativo y con base en esto ofrecer un producto con
precios competitivos.

Se determind el valor monetario de los diferentes productos y el costo que conlleva
empacarlos al vacio, por ello se analiz6 el precio final que los consumidores deberian pagar por
adquirir los productos empacados al vacio. Se establecio el precio adecuado, pues puede influir
en la percepciodn del valor por parte de los clientes. Entre los diferentes precios se encuentra, el
precio de 1 kg de camarones oscila entre los 6 mil colones y 15 mil colones, 1 kg de langosta de 6
mil colones a 15 mil colones, 1 kg de pulpo de 6 mil colones a 15 mil colones, 1 kg de pescado
dorado de 6 mil colones a 15 mil colones, 1 kg de salmon de 6 mil colones a 15 mil colones y por
1 kg de calamar va de 6 mil colones a 15 mil colones.

Como se muestra en la figura 15 del censo aplicado, los precios de los mariscos empacados
al vacio oscilan entre 6.000 y 14.000 colones por kilogramo. De acuerdo con esto, se puede

determinar los comercios consideran un precio accesible de 7.000 colones por kilogramo para el



camaron, con un total de 34 respuestas.

A continuacion, se encuentra el kilogramo de langosta con un precio de 8.000 colones y 35
respuestas; seguido por el kilogramo de pulpo, también a 8.000 colones, siendo el precio mas
elegido con 28 respuestas. Finalmente, el pescado a 6.000 colones y 26 respuestas, el salmon a
8.000 colones y 29 respuestas y el calamar a un precio de 8.000 colones con 22 respuestas por
parte de los comercios.

4.7.3.3 Plaza.

También llamado distribucion, el lugar donde se estableceran las ventas de los productos
empacados al vacio por parte de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras, es Playas del Coco,
gestionando los diferentes canales de distribucion y la logistica necesaria para lograr los productos
empacados al vacio lleguen de manera efectiva al consumidor. Las ventas se haran a los
restaurantes y hoteles, con una cobertura geogréafica en la zona de Playas del Coco y ofrecen
mariscos y pescados a sus clientes, por lo tanto, se debe garantizar la disponibilidad inmediata
del producto y la entrega oportuna a los clientes, asi como lo indicaron muchos clientes en las
recomendaciones a la Asociacion.

La idea principal, consiste en ventas directas de la Asociacion a cada cliente, se considera
la posibilidad de entregar directamente a los consumidores a través de envios a domicilio cada uno
de los comercios, bajo pedido, por medio de llamadas, WhatsApp o mediante una pagina web facil
de utilizar, con una plataforma de comercio electrénico para facilitar no solo los pedidos, sino
también los pagos, brindando diversas formas de pago seguras, buscando no solo la generacion de
ingresos, sino también la satisfaccion de los clientes, y el alcance del mercado objetivo.

También, cabe destacar la venta en linea con un catadlogo de productos, precios y una

plataforma de compra facil de utilizar. A su vez, se plantea la posibilidad de comercializar los



productos directamente en la fabrica de produccion, ampliando el alcance del mercado objetivo.
4.7.3.4 Promocion.

Uno de los objetivos de la promocion y en lo cual la Asociacion de Mujeres Emprendedoras
de Playas del Coco se baso, es la comunicacion efectiva con los consumidores. Lo anterior permite
el producto esté presente para el consumidor final y este grupo de mujeres se convierta en su
primera opcion en el momento de adquirir diferentes mariscos en cada uno de los restaurantes y
hoteles de la zona de Playas del Coco, Guanacaste.

A continuacion, se presenta las siguientes estrategias propuestas para la comercializacion:

1. Sitio Web. Entre las estrategias propuestas para la comercializacion de mariscos por
parte de la Asociacion, se encuentra tener mas presencia en linea, a traves de una pagina web
facil de usar y atractiva visualmente, donde se compartird imagenes de cada uno de los mariscos,
precios, ubicacion y horarios de la Asociacion, con el propdsito de atraer clientes y generar
mucha més confianza.

2. Publicidad. Es un componente crucial para la comercializacion de mariscos empacados
al vacio, pues ayuda a destacar la frescura y calidad del producto en un mercado competitivo.
Invertir en campafias publicitarias efectivas como anuncios en redes sociales y promociones en
linea, puede aumentar significativamente la visibilidad de la marca. Ademas, el uso de empaques
atractivos y fotografias de alta calidad resaltan la presentacion del producto, lo cual puede atraer
a consumidores quienes buscan opciones saludables y convenientes.

Un presupuesto adecuado para publicidad no solo impulsa las ventas, sino también
establece una conexion emocional con los clientes, ademas de fomentar la lealtad a la marca, por
ello se determina un presupuesto de $914,46 ddlares para conceptos de publicidad.

Entre otros de los distintos medios de publicidad (ver anexo VI) que se implementaran para



dar a conocer el nombre de la Asociacion y sus productos, se encuentran volantes, tarjetas de
presentacion, ademas, es importante destacar la pagina y mantenimiento de la pagina web.

3. Empacado al vacio. Ademas, la estrategia de comercializacion de mariscos por parte
de la Asociacion consiste en el empacado al vacio, implica la eliminacion del aire del envase
antes de ser sellado, creando un ambiente hermético. Esto garantiza mantener la calidad, frescura
y durabilidad de los productos, ademas, implementar esta manera de empacado de los productos,
aporta algunos beneficios, por ejemplo, la prevenciéon de contaminacion cruzada, pues evita el
contacto de organismos externos, también, mejora el almacenamiento y transporte, al estar
empacados al vacio se necesita menos espacio, se facilita el stock en congeladores y al estar
sellados herméticamente son mas faciles de transportar.

La implementacién de la estrategia de productos empacados al vacio (ver anexo VII) se
debe a que la mayoria de los proveedores de la zona de Playas del Coco no desarrollan esta
practica en la distribucién de los mariscos, es por eso que la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del Coco, pudo tomar esta idea como una estrategia de diferenciacion
en el mercado con respecto a la competencia, ademas, el desarrollo del empacado al vacio
mejoro la presentacion y evitd la pérdida de liquidos y la deformacion de los productos, por
tanto, la visualizacion del producto se volvié mucho mas atractiva para los comercios.

Esta presentacion conserva el producto por un tiempo mayor, mantiene su calidad,
garantiza se mantenga el sabor original de los alimentos al lograr se mantengan frescos y nutritivos
por mayor cantidad de tiempo, sin la necesidad de sustancias artificiales.

4. Redes Sociales. Parte importante de tener presencia en la web, es mediante el uso de
redes sociales, compartiendo contenido online, imagenes, videos y flyers. Debido a la gran

cantidad de afluencia de personas en estos medios, se aprovechara dichas plataformas digitales



de comunicacion instantanea y directa, para mostrar toda la informacion con respecto de los
productos ofrecidos por la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco.

5. Alianzas estratégicas. Otra de las estrategias dar reconocimiento a la Asociacion es
generar alianzas con los diferentes hoteles y restaurantes de la zona de Playas del Coco, donde se
les garantiza el compromiso de entregarles un producto fresco y de alta calidad.

6. Entregas a domicilio. La implementacion de entregas a domicilio y la disminucién de
los tiempos de entrega, son una estrategia muy efectiva, mejorara la satisfaccion de los clientes y
la eficiencia operativa, pues va a permitir diferenciarse de la competencia y ayudara a mejorar la
experiencia de los clientes, esta se convertird en un crecimiento sostenido con reputacion positiva
en el mercado.

Para ahorrar los costos que implicaria comprar un medio de transporte en el cual hacer las
entregas y contratar a un chofer quien las realice, se determind lo mas apto es contratar un servicio
a una empresa de envios a domicilio que cumpla con los requerimientos necesarios para el
transporte en condiciones iddneas para los comercios.

7. Promociones. Una de las estrategias por establecer, es mantener la fidelidad de los
clientes mediante actividades de fidelizacion, donde se aplique descuentos y promociones
especiales es dias especificos durante la semana, en dias festivos, dia de la madre, navidad entre
otros. Se planearian, combos, descuentos con buenos precios que permitiran captar la atencion de

los consumidores regulares y aumentar las ventas.



4.7.4 Métricas de desempefio
4.7.4.1 Estrategia 1: Presencia en linea a travées de un sitio web
Tabla 32.

Plan de Accién 1

Actividad Fecha Responsable
Desarrollo y disefio del sitio 4/03/2024 Secretaria: Ingry Morales
web.

Creacion de contenido visual 4/03/2024 Secretaria: Ingry Morales

atractivo: iméagenes de
mariscos, precios, ubicaciony

horarios de atencién.

Implementacion de una 5/03/2024 Secretaria: Ingry Morales
plataforma de comercio

electronico si es posible.

Fuente: Elaboracion propia. (2024)

Métricas de desempefio:
Numero de visitantes Unicos al sitio web por mes.

Herramientas recomendadas: Google Analytics.

Objetivo: Aumentar el trafico web.

Meta sugerida: Incrementar el nimero de visitantes Gnicos en un 50% cada mes.
Ejemplo:

Mes 1: 10 visitantes Gnicos

Mes 2: 15 visitantes Gnicos

Mes 3: 30 visitantes Gnicos

Tiempo promedio de sesion en el sitio web. Objetivo: Aumentar la duracion de las

sesiones.



Meta sugerida: Mantener un tiempo promedio de sesion superior a dos minutos.

Ejemplo:

Tiempo promedio de sesion en el primer mes: 1 minuto 30 segundos

Tiempo promedio de sesion en el segundo mes: 1 minuto 45 segundos Tiempo promedio
de sesion en el tercer mes: 2 minutos 15 segundos

Numero de conversiones (compras o consultas realizadas a través del sitio web).

Objetivo: Incrementar las conversiones.

Meta sugerida: Aumentar las conversiones en un 15-20% cada mes.

Ejemplo: Conversiones en el primer mes: 5 Conversiones en el segundo mes: 7
Conversiones en el tercer mes: 10

Incremento de seguidores en redes sociales debido al trafico del sitio web.

Objetivo: Aumentar el numero de seguidores en redes sociales.

Meta sugerida: Incrementar los seguidores en un 10-15% cada mes.

Ejemplo: Seguidores en redes sociales al inicio del mes: 200 Seguidores en redes sociales
al final del mes: 220

4.7.4.2 Estrategia 2: Empacado al vacio de mariscos

Tabla 33.
Plan Accion 2
Actividad Fecha Responsable
Adquisicién de equipo de 15/05/2024 Presidente: Mariela
empacado al vacio de alta Méndez
calidad.
Capacitacion del personal 1/04/2024 Presidente: Mariela

en técnicas de empacado al

vacio. Mendez




Disefio de etiquetas 17/05/2024 Vicepresidenta:
informativas para los Angie Mora
productos empacados.

Implementacion de un 20/04/2024 Presidente: Mariela
sistema de control de Méndez

calidad para garantizar la

frescura 'y durabilidad de

los productos.

Establecimiento de 20/05/2024 Presidente: Mariela

alianzas con proveedores
de materiales de

empacado.

Méndez




Fuente: Elaboracion propia. (2024)

Metricas de desempefio:
Nivel de satisfaccion del cliente con respecto de la calidad y frescura de los productos.

Meta sugerida: Alcanzar un promedio de calificaciones de 8 o superior en la escala de
satisfaccion del cliente, que varia de 1 a 10.
Encuestas de satisfaccion: Realiza encuestas periddicas a los clientes para medir su nivel de
satisfaccion con la calidad y frescura de los productos.
e Promedio de puntuaciones en encuestas = (Suma total de puntuaciones / Numero de
encuestas realizadas)
Eficiencia en el almacenamiento y transporte de productos empacados (espacio utilizado,
costos de transporte).
Meta sugerida: Lograr la eficiencia de costo de almacenamiento y transporte.
Eficiencia de almacenamiento: Espacio medio utilizado para el almacenamiento =
(Espacio total utilizado / NUmero de productos empacados)
e Costo medio de transporte por unidad = (Costo total de transporte / NUmero total de
unidades transportadas)
Incremento en las ventas debido a la mejora en la calidad y durabilidad de los productos.

Meta sugerida: Aumentar las ventas mensuales en al menos un 15%
e Porcentaje de incremento en las ventas = ((Ventas después - Ventas antes) / Ventas antes)
x 100

Al implementar esta estrategia integral de comercializacion, la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste, puede aprovechar al maximo la oportunidad de negocio
y generar beneficios, tanto para sus miembros como para la comunidad en general.

4.7.5 Posicionamiento

El posicionamiento del emprendimiento de esta Asociacion se estableceria en la



diferenciacion a traves del empacado al vacio de los productos frescos provenientes del mar. Este
método, poco utilizado por la mayoria de los proveedores en la zona de Playas del Coco, representa
un valor agregado que resalta la preocupacion por la calidad e higiene de los productos, asi como
su durabilidad y frescura.

Al enfocarse en el empacado al vacio, la Asociacion podra destacarse como pionera en la
implementacion de esta técnica, esto, a la vez, va a generar confianza y preferencia entre los
consumidores. Ademas, otro punto clave para el posicionamiento serd la combinacion entre
precios competitivos y una calidad de producto superior. Al ofrecer precios justos y accesibles en
comparacion con la competencia, sin sacrificar la excelencia en cuanto a frescura y sabor, se podra
atraer a un amplio espectro de consumidores interesados en disfrutar de productos marinos frescos
y de alta calidad.

Por ultimo, el servicio brindado sera un pilar fundamental para consolidar este
posicionamiento. La atencion al cliente, la disposicion para ofrecer informacion detallada sobre
los productos, asi como garantizar una experiencia de compra satisfactoria, contribuird a generar
una percepcion positiva en la mente de los consumidores. Este enfoque integral permitira la
Asociacion se posicione como referente indiscutible en la oferta de productos marinos frescos
empacados al vacio, en Playas del Coco y sus alrededores.

4.8 Fuentes de financiamiento

En este apartado se menciona los costos por generar en el proyecto, con base en la
comercializacion de pescados y camarones empacados al vacio, estos se clasifican en costos fijos
y costos variables proporcionados por la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del

Coco.



4.8.1 Estructura de financiamiento (opcion de crédito)

Para proceder con la ejecucion del proyecto venta de pescados y mariscos al vacio, se
realizd un estudio de todas las organizaciones que bridan algun tipo de financiamiento, donde se
pudo obtener una mejor orientacion en cuanto a la decision de préstamos.

Tomando como referencia lo anterior se procedié a realizar una breve investigacion sobre
las siguientes organizaciones:

4.8.1.1 Fideimas.

Esta es una Organizacion dedicada al financiamiento de garantias adicionales y
subsidiarias, mediante créditos con tasa de interés favorable. Brinda también capacitacion,
asistencia técnica y seguimiento para personas 0 grupos quienes ejecuten proyectos productivos.
Cuenta con una serie de requisitos para poder clasificar para un préstamo, los cuales la Asociacion
cumple. Ademas, Fideimas facilita créditos con tasas de 10.35% (Instituto Mixto de Ayuda Social,
s.f).

Tomando en consideracién la informacion adquirida de parte de Fideimas, se procedio6 a
realizar un analisis breve sobre su inversion, tomando como referencia un préstamo de $6 254,75
con una tasa de interés del 6% a un plazo de 5 afos.

Tabla 34.

Amortizacion Fideimas

Periodo Saldo Interes Amortizacion Cuota
0 $6 254,75
1 $5 145,18 $375,28 $1 109,57 $1 484,85
2 $3 969,03 $308,71 $1176,14 $1 484,85
3 $2 722,32 $238,14 $1 246,71 $1 484,85
4 $1 400,81 $163,34 $1 321,51 $1 484,85
5 $0,00 $84,05 $1 400,81 $1 484,85




Fuente: Elaboracion Propia. (2024)
4.8.1.2 Programa Nacional de Apoyo a la Microempresa (PRONAMYPE) del MTSS.
Tasa de Interés: 2% fijo anual mas una intermediacion financiera aprobada para la
Organizacién Intermediaria de hasta un 8% fijo anual.
Tasa de interés por mora: 2% Plazo: 5 afios con 2% de intereés.
Tabla 35.

Amortizacion PRONAMYPE

Periodo Saldo Interés ~ Amortizacion  Cuota
0 $6 254,75
1 $5 052,84 $125,09 $1 201,90 $1 327,00
2 $3 826,90 $101,06 $1 225,94 $1 327,00
3 $2 576,44 $76,54 $1 250,46 $1 327,00
4 $1 300,98 $51,53 $1 275,47 $1 327,00
5 $0,00 $26,02 $1300,98  $1327,00

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)

4.8.1.3 Crédito Rural de INDER.

Tasa de interés: 8% anual, tasa fija durante el plazo del crédito y posibles arreglos de
pago.

Plazos: Acordes con la actividad financiada y su produccién, incluye periodos de

gracia en intereses y amortizacion del principal.

Periodo Saldo Interés Amortizacion Cuota
0 $6 254,75
1 $5 188,58 $500,38 $1 066,16 $1 566,54
2 $4 037,13 $415,09 $1 151,45 $1 566,54
3 $2 793,56 $322,97 $1 243,57 $1 566,54
4 $1 450,50 $223,48 $1 343,06 $1 566,54




5 $0,00 $116,04 $1 450,50 $1 566,54
Fuente: Elaboracion Propia. (2024)

Para la Asociacién de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco es muy importante
tomar en consideracion muchos factores, los cuales les facilitarian la obtencion de su
financiamiento de una manera més féacil y segura. Una vez se toma como referencia las empresas
de financiamiento ya vistas, se procedié a determinar cuél de ellas es la mejor para la Asociacion
de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco.

4.8.2 Financiamiento bancario

Banco Nacional de Costa Rica: Tasa de interés: 10,83%
Banco Popular: Tasa de interés: 10,96%

Banco de Costa Rica: Tasa de interés: 12,22%

Segun la informacidn recopilada, la institucion financiera con condiciones mas favorables
para la Asociacion es el Banco Nacional de Costa Rica. Méas adelante, se detallara el costo del

préstamo por medio de esta entidad bancaria.



CAPITULO 5. CONCLUSIONES, RECOMENDACIONES Y PROPUESTA

A continuacién, se presenta las conclusiones, recomendaciones, asi como también la
propuesta de la presente investigacion.
5.1 Conclusiones
5.1.1 Variable 1: Estudio de Mercado

5.1.1.1 Con respecto del perfil del consumidor a quien la Asociacion destina su
comercializacion, segun el censo aplicado, su mayoria restaurantes, siendo 61 dentro del total de
72 censados, entre los cuales se menciona: Mar Azul, Papagayo Seafood, A Taste Of Texas,
Rapiricos, Coconutz. Se indica la preponderancia de este sector en la zona, posiblemente debido
al atractivo turistico y la creciente demanda por una variedad gastronémica. Aunque en menor
numero, siendo 11 los hoteles que desempefian un papel crucial en la oferta turistica, entre estos
destacan The Palms At Coco Beach y Hotel Colono Beach. Estos comercios, son vitales en el
analisis para el desarrollo del Plan de Inversion de la Asociacion y de su idea de negocio.

En cuanto al estilo de cocina de los comercios censados, predominan 12 que ofrecen
principalmente cocina de mariscos y otros varios comercializan mariscos, pero no como su estilo de
cocina principal, eso refleja su importancia en la identidad gastronémica en esta zona costera.

5.1.1.2 En lo respectivo al analisis de los gustos y preferencias de los comercios, se
observa una clara inclinacién hacia ciertos tipos de mariscos. Los méas populares son: camarones,
ofrecidos por 54 de los 55 establecimientos, le siguen los pescados, presentes en 50 comercios y
el pulpo, comercializado por 37 establecimientos.

Ademas de estas preferencias en cuanto a los tipos de mariscos, es importante considerar
los factores determinantes a la hora de elegir estos productos por parte de los comercios. Para los
censados, que destacan: la frescura es el factor primordial para la adquisicion de mariscos,

mencionado por 54 de los 55 establecimientos; la calidad e higiene de los proveedores es crucial



para 53 de ellos; ademas, el precio y la presentacion del producto son consideraciones importantes,
mencionadas por 33 y 31 establecimientos respectivamente. Estos resultados ofrecen perspectivas
acerca de las tendencias y criterios de seleccion en el sector de la gastronomia relacionada con los
mariscos, aspectos claves por considerar por la Asociacion.

5.1.1.3 El andlisis de la intencion de compra de los comercios encuestados revela varios
hallazgos significativos: la mayoria de los establecimientos (23) adquieren mariscos dos veces a
la semana, indicando una demanda constante de estos productos. Ademas, la razon principal de
adquisicion de los mariscos es la calidad e higiene, destacada por 54 de los comercios censados.

Ademas, 55 de los 72 comercios encuestados consideran crucial el empacado al vacio
para conservar la calidad, frescura y textura natural de los mariscos durante un periodo
prolongado. Y, de los 72 censados, la mayoria, 57, tienen experiencia previa utilizando productos
de mariscos empacados al vacio.

Un alto porcentaje (69%) de los encuestados esta interesado en adquirir productos de
mariscos empacados al vacio para sus establecimientos. Del 31% restante, la mayoria de los
comercios no interesados, ya cuentan con un proveedor establecido.

De los 41 comercios que indican conocer la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de
Playas del Coco, la mayoria, 34 de estos, estarian dispuestos a adquirir productos empacados al
vacio de esta asociacion. Y los precios mas comunes seleccionados por los comercios encuestados,
para diferentes tipos de mariscos empacados al vacio, varian entre 6000 y 8000 colones por
kilogramo, con una tendencia hacia el precio mas alto.

5.1.1.4 Los hallazgos sobre la competencia de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras
de Playas del Coco son los siguientes: de los 41 comercios que conocen la Asociacion, el 22%

indicaron no conocer otro comercio que ofrezca productos similares, lo cual sugiere una posible



percepcion de exclusividad. Los principales competidores mencionados por los demas
establecimientos censados son la pescaderia PMT, los supermercados locales y las pescaderias
Salazar y Maclin. Aunque algunos de estos competidores no ofrecen productos empacados al
vacio.

Finalmente, los 72 comercios encuestados proporcionaron estrategias de comercializacion
para que la Asociacion se destaque de la competencia. Las estrategias mas mencionadas incluyen
la publicidad de marca y productos, sugiriendo el uso de redes sociales y estrategias de marketing
para aumentar la visibilidad, y la mejora en la calidad, disponibilidad, variedad y precios
competitivos de los productos.

5.1.2 Variable 2: Activos requeridos

5.1.2.1 EIl proceso administrativo es un elemento fundamental para el funcionamiento de
las empresas, pues permite tener un mejor control, mitigando en la medida de lo posible el
impacto posible en cuanto a problemas legales. Es importante considerar, para poder desarrollar
un mejor funcionamiento se debe manejar objetivos y metas claras.

Dentro de los parametros administrativos es importante destacar que la burocracia en
Costa Rica es muy alta, por tanto, la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco
debe considerar el tiempo por abarcar en este proceso.

Ademas, es de considerar que la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco
ya cuentan con algunos trdmites en procesos y otros concluidos de cuantos se requiere para la
implementacidn de empaques al vacio, de esta forma acortan camino y tiempo.

5.1.2.2 Para el desarrollo de dicho emprendimiento los requerimientos de insumo son otra
parte fundamental, consta de establecer procesos y control de la productividad. Mantener metas y

objetivos especificos mantendra al equipo enfocado, permitiéndole cumplir los requerimientos



necesarios para la empresa en cuanto a produccion, de esta forma se abastece los productos
requeridos evitando el descontrol y pérdida de material.

Se debe considerar como pieza clave para la Asociacion de Mujeres, pues minimizar las
pérdidas les ayudara a disminuir los costos. Es de importancia tomar en cuenta la competencia
dentro del mercado, por tanto, es prioridad poder contar con la instrumentacion adecuada para
brindar un servicio de calidad en los productos.

5.1.2.3 Lo anterior indica para la implementacion de dicha produccion es importante el
mobiliario de equipos, en cuanto permitira realizar los trabajos de forma mas eficaz y eficiente
dentro de la empresa. La adquisicion de equipos es de mucha importancia, en estos se basan
muchos puntos por implementan a la hora de realizar el trabajo como: calidad del material,
duracion del activo, su presion de trabajo, entre otros aspectos relevantes para efectuar un mejor
manejo a la hora de realizar el trabajo.

5.1.2.4 Es importante destacar todo esto lleva a tener un analisis de la inversién, consiste
en poder determinar si la inversién es viable o no, en este caso, para la Asociacion de Mujeres de
Playas del Coco, también conlleva considerar un posible riesgo en caso de no ser rentable.

En consecuencia, es importante evaluar esos aspectos antes de tomar una decision,
utilizando instrumentos o herramientas que permitan tener un mejor panorama sobre la inversion,
de esta manera se tomara decisiones mas claras y viables, entre ellas, la escogencia de una entidad
financiera la cual permitira desarrollar el proyecto de mejor manera.

5.1.3 Variable 3: Estrategia de comercializacion

Se identifica la ubicacion especifica de Playas del Coco en la region de Carrillo,

Guanacaste, Costa Rica. Se establece informacién acerca del tamafio de la ciudad, su poblacion y

clima, todo ello ayuda a comprender el contexto geografico en donde opera la Asociacion.



Se destaca la oferta de mariscos en los platillos de los diferentes hoteles y restaurantes del
mercado meta. Este dato sugiere una oportunidad para la Asociacion de Mujeres Emprendedoras
para destacarse en la oferta de productos empacados al vacio, relacionados con los mariscos, al
potencialmente cubrir una demanda existente en el mercado local.

5.1.3.1 La Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste,
ofrece una variedad de productos marinos frescos y de alta calidad: pescado, pulpo, camarones,
mejillones, entre otros, presentados en paquetes de un kilogramo y empacados al vacio.

Se realiz6 un censo para determinar los precios que los consumidores estarian dispuestos a
pagar por estos productos y oscilan entre 6 mil y 15 mil colones por kilogramo, dependiendo del
tipo de marisco. Las ventas se llevaran a cabo en Playas del Coco, utilizando canales de
distribucion y logistica para garantizar la entrega efectiva al cliente final, incluyendo entrega a
domicilio. Ademas, la implementacion de una estrategia digital solida incluya presencia en redes
sociales, un sitio web informativo y una plataforma de venta en linea, esto podria ser crucial para
llegar a consumidores mas alla de la region local y facilitar la distribucion de los productos.

5.1.3.2 Las métricas de desempefio determinadas se centran en mejorar las conversiones
y la satisfaccion del cliente, asi como en optimizar la eficiencia en el almacenamiento y transporte,
con el objetivo final de aumentar las ventas y el compromiso en redes sociales.

Se concluye: establecer indicadores claves de desempefio para medir el éxito de la
estrategia integral a lo largo del tiempo, permitira un constante seguimiento de las estrategias. Por
medio de estos, se espera realizar los ajustes necesarios en caso de no alcanzar las métricas
deseadas, ademas de aplicar mejoras continuas en funcién de los resultados obtenidos, en busca
no solo de alcanzar las métricas, sino excederlas.

5.1.3.3 Identificar y evaluar diferentes canales de distribucion, como hoteles vy



restaurantes, para determinar las mejores opciones que permitan llegar a un publico diverso y
aumentar la visibilidad de los productos, también la creacion de alianzas estratégicas las cuales
aumenten la visibilidad de los productos, en este caso, los mariscos empacados al vacio.

Ademas, se concluye considerar la importancia de establecer relaciones solidas con los
propietarios o gerentes de hoteles y restaurantes, para garantizar una colocacion efectiva de los
productos marinos en sus establecimientos. Esto puede incluir la realizacion de degustaciones,
sobre los productos ofrecidos y la creacion de materiales promocionales donde se resalte las
cualidades de los mariscos empacados al vacio.

5.1.4 Variable 4: Fuentes de financiamiento

5.1.4.1 Tras analizar detalladamente los costos de inversion asociados con el proyecto, se
determina, en funcién del cumplimiento del negocio, la Asociacion deberd incurrir en una
inversion importante.

Después de evaluar diferentes opciones de financiamiento disponibles para la Asociacion,
el grupo de investigacion concluye: dentro de estas opciones la méas rentable para la empresa
resulta ser el Banco Nacional, con su opcion de financiamiento para PYMES, al ser mas ventajosa
con el fin de maximizar el rendimiento financiero.

Para proceder con la ejecucion del proyecto venta de pescados y mariscos al vacio, se
financiara por medio de un préstamo para pymes. Se solicitaria en el Banco Nacional de Costa
Rica y serd de $6 254,745 con una cuota mensual de $135,46 (anual $1 685,12), por cinco afios,
con una tasa de interés del 10,83% mensual, el resto del faltante se financiara por medio de

aportes de socios.
5.1.4.2. Los Estados Financieros realizados proporcionan a la Asociacion una vision

detallada de su salud financiera en ellos, se observa los ingresos, gastos, activos y pasivos que la



organizacion lograria concretar. Es importante una realizacion transparente de estos, para brindar
cuentas a los socios y miembros de la Asociacion.

En los estados financieros expuestos, se determina el proyecto es viable, pues tiene
utilidades positivas.
5.2. Recomendaciones
5.2.1. Variable 1: Estudio de mercado

5.2.1.1 Enfocar los esfuerzos de la Asociacion en la comercializacion en los restaurantes y
hoteles en Playas del Coco, los cuales, ofrezcan la cocina de mariscos como un elemento central
de la identidad gastrondémica de la zona. Se debe explorar oportunidades de colaboracion con los
hoteles para ampliar su alcance y promover la oferta culinaria local de manera mas amplia.

5.2.1.2 Realizar estudios de mercado en periodos establecidos, con la finalidad de
identificar los cambios en gustos y preferencias del cliente, asi como para monitorear las
tendencias del mercado en donde opera la Asociacion.

5.2.1.3 Diversificar las opciones de productos ofrecidos a los hoteles y restaurante, segun
su demanda. Y a su vez, proporcionar informaciéon a los potenciales clientes acerca de las
ventajas que ofrecen los mariscos empacados al vacio, asi como brindar orientacion acerca de la
correcta manera de almacenar y preparar dichos productos.

5.2.1.4 Hacer comparaciones con la competencia, como herramienta estratégica para
analizar y medir el desempefio de la empresa con respecto de sus competidores.
5.2.2 Variable 2: Activos requeridos

5.2.2.1 A pesar de que la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco
cuenta con una parte de la documentacion al dia, se recomienda seguir avanzando con las

documentaciones faltantes, pues les permitira acortar tiempo, para ejercer el proyecto de la mejor



forma posible.

5.2.2.2 Se recomienda a la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,
realizar un plan de capacidad productiva, con el fin de poder ir aumentando sus ventas de
mariscos y pescado al vacio. Con el proposito de ir creciendo como empresa y al tiempo
satisfaciendo las necesidades de los clientes y la demanda del mercado a futuro, mantenerse
dentro de la competencia del mercado.

5.2.2.3 Darle mantenimiento 6ptimo al equipo y maquinaria. Se propone a la Asociacion
de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco a futuro adquirir equipo y maquinaria de alta
calidad, los cuales permitiran realizar de forma rapida y segura las especificaciones de sus trabajos,
ademas, se debe tomar en cuenta la necesidad de personal capacitado para la implementacion de
dicho equipo, asi también, la adquisicion de su transporte propio para el traslado de los pedidos,
de esta manera se ahorra costos a futuro.

5.2.2.4 Se recomienda la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco
cuente con un asesoramiento en la parte financiera, pues deben tomar decisiones sobre el
proyecto en cuanto a su viabilidad.
5.2.3 Variable 3: Estrategia de comercializacion

5.2.3.1 Se recomienda la Asociacion de Mujeres Emprendedoras capitalice la
oportunidad identificada en el mercado de Playas del Coco destacando la calidad, conveniencia y
versatilidad de sus productos empacados al vacio relacionados con los mariscos Y, estableciendo
solidas relaciones comerciales con los hoteles y restaurantes locales.

5.2.3.2 Se sugiere la Asociacion de Mujeres Emprendedoras combine una estrategia digital
s6lida, con una fijacion de precios estratégica y un enfoque en la distribucion efectiva para

promover y vender sus productos marinos empacados al vacio, maximizando su alcance e



impacto en el mercado local y mas alla.

5.2.3.3 Realizar evaluaciones periodicas de las estrategias que se implemente y de su
desempefio en el mercado. Esto implica analizar las métricas clave de rendimiento en cuanto a
las ventas, la satisfaccion del cliente, la participacion en el mercado y demas, para,
consecuentemente ajustar las estrategias segn sea necesario y asi optimizar los resultados de la
Asociacion.

5.2.3.4 Crear paquetes promocionales u ofertas especiales donde se incluya productos de
la asociacion, pues aumentaria su visibilidad y alcance en el mercado local.
5.2.4 Variable 4: Fuentes de financiamiento

5.2.4.1 Es determinante para la Asociacion realizar una evaluacion exhaustiva de los
costos iniciales y, tener el estimado de presupuesto necesario lo méas acertado posible, es decir,
una base sélida sobre la cual trabajar, evitando inconvenientes en el futuro, al incurrir en costos
no presupuestados. Eso podria afectar la salud econémica de la empresa.

5.2.4.2 Antes de tomar la decision de optar por un crédito, es imprescindible tomar en
consideracién aspectos importantes como el monto total por financiar, tasa de interés por pagar,
tiempo en el que se comprometeran a pagarlo. Se debe elegir aquella opcién que permita a la
empresa disfrutar del dinero y utilizarlo en el negocio. Una vez se adquiera, se debe gestionar
prudentemente el dinero, para generar las utilidades necesarias e ir amortizando la deuda mes a
mes.

5.2.4.3 Utilizar los datos proporcionados por los Estados Financieros realizados, para la
toma de decisiones informadas y fundamentadas por parte de la Asociacion. A la vez, es
importante realizar la asignacion de fondos de manera estratégica, evaluar constantemente los

diferentes rubros y, tomar las medidas correctivas cuando sea necesario, para evitar incurrir en



gastos que puedan afectar negativamente a la compafiia.
5.3 Propuesta

Seguidamente se expone la propuesta como aporte sustantivo a la investigacion efectuada,
se relaciona con el punto de las recomendaciones y el capitulo nimero cuatro, correspondiente al
analisis de los datos.

Con el objetivo de fortalecer y expandir la comercializacion de mariscos empacados al
vacio en los establecimientos de la zona para el afio 2025, se propone la implementacion de un
plan de inversidn donde se abarque los siguientes aspectos:

1. Estudio de Mercado: Realizacion de un estudio detallado del mercado local para
identificar oportunidades y demanda, asi como para comprender las preferencias y habitos de
consumo de mariscos empacados al vacio en los diferentes comercios de la zona.

Adquisicién de Equipos y Materiales: Inversion en maquinaria y equipos especializados
para el procesamiento y empague al vacio, asi como en la adquisicién de materiales de empaque
que cumplan con los estandares requeridos.

2. Disefio y Branding: Desarrollo de un disefio atractivo y funcional para etiquetas y
empaques, asi como estrategias efectivas de branding que resalten la calidad del producto y
generen reconocimiento en el mercado local.

3. Canales de Distribucion: Establecimiento de acuerdos con restaurantes, hoteles, locales
para asegurar una distribucion efectiva y amplia cobertura en la zona.

4. Estrategias de Marketing: Implementacion de estrategias publicitarias locales,
degustaciones, promociones y presencia en redes sociales para promover los productos entre los
consumidores locales.

5. Control de Calidad: Implementacion de sistemas rigurosos para garantizar la frescura y



durabilidad de los productos, asi como mecanismos para recibir retroalimentacion del cliente.

6. Evaluacion Continua: Implementacion de mecanismos para realizar evaluaciones
periddicas del desemperio del plan, permitiendo realizar ajustes o mejoras, seguin sea necesario.
5.3.1 Justificacion de la propuesta

Esta propuesta se establece para reforzar el Plan de Inversion desarrollado en el presente
documento, tiene como objetivo promover la comercializacion de mariscos empacados al vacio
por parte de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste. Se toma
como referencia el Plan de Inversion y Comercializacion de los productos que ofrece la
Asociacion y sus aspectos mas relevantes por tener en cuenta.

Por medio de la propuesta se espera lograr un incremento en la participacion de mercado
de la Asociacion, es decir, aumentar la cuota de mercado de la Asociacion en la industria local de
alimentos, al ser elegido proveedor de una parte importante de los hoteles y restaurantes de la
zona de Playas del Coco. Al ofrecer mariscos y pescados empacados al vacio con una
presentacion distintiva, respaldados por un programa de fidelizacién atractivo, se espera captar la
atencion de un mayor namero de establecimientos en la zona, los cuales no solo disfruten de los
productos comercializados por la empresa, sino también de los beneficios que esto les generaria.

Ademas, no solo se espera incrementar la participacion en el mercado, también mantener
relaciones estables con los comercios, mediante el fortalecimiento de relaciones comerciales, por
medio de la oferta de incentivos y beneficios exclusivos a los hoteles y restaurantes de la zona. La
cercania con los clientes potenciales facilitara la insercion de la Asociacion en el mercado y
fomentara la lealtad de ellos para con los productos que ofrece la asociacidn, ademas, aumentara
la popularidad de la empresa, gracias a la promocién de boca en boca.

Por otro lado, se busca generar confianza y preferencia, al brindar a la Asociacién la



oportunidad de demostrar compromiso y consistencia en la entrega de productos y servicios de
calidad por medio de logistica y distribucion a la altura de las expectativas. Esto contribuye a crear
una reputacion solida y generar confianza entre los clientes de la empresa, a la vez aumenta la
preferencia por los productos de la Asociacion frente a los ofrecidos por la competencia.

5.3.2 Objetivo de Propuesta

Seguidamente se presenta el objetivo general de la propuesta:

Promover la comercializacion de mariscos empacados al vacio por parte de la Asociacion
de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste, teniendo como referencia el Plan de
Inversion y Comercializacion de los productos que ofrece la Asociacion.

5.3.3 Metodologia de la propuesta

Para promover la comercializacion de mariscos empacados al vacio por parte de la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste, teniendo como referencia
el Plan de Inversién y Comercializacién de los productos que ofrece la Asociacidn, se establece
los siguientes pasos:

5.3.3.1 Tipo de investigacion.

La propuesta sera de tipo mixta, pues se combina métodos cuantitativos y cualitativos para
lograr obtener comprensién integral del proceso Optimo de comercializacion de mariscos
empacados al vacio, por parte de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,
asi como de la percepcion de los comercios para con los productos.

Cuantitativa: Por mencionar algunos aspectos, servira para medir el impacto que logre
generar el programa de fidelizacion en términos de ventas, numero de nuevos clientes v,
retencion de ellos. Cualitativa: Estos datos permitiran entender las percepciones y opiniones

de los hoteles y restaurantes de la zona de Playas del Coco, acerca de los mariscos empacados al



vacio, el programa de fidelizacion y recibir retroalimentacion de su parte.
5.3.3.2 Fuentes de investigacion.
Primarias
e Encuestas/censos a propietarios y gerentes de hoteles y restaurantes en Playas del Coco.
e Entrevistas a los miembros de la Asociacién de Mujeres Emprendedoras de Playas del
Coco, asi como a expertos en comercializacion de mariscos, como la Camara de Pescadores
de la zona.
e Observaciones de las operaciones de comercializacion actuales de la Asociacion y otras
empresas.
Secundarias
e Estudios de mercado y analisis del mercado en donde se desempefia la Asociacion.
e Documentacion interna de la Asociacién de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco
acerca de ventas y clientes actuales.
Poblacion
Hoteles y restaurantes en Playas del Coco, Guanacaste, los cuales podrian ser clientes
potenciales de los mariscos y pescados empacados al vacio que ofrece la Asociacion.
Algunos puntos primordiales que deben tenerse en cuenta para desarrollar esta propuesta
son los siguiente:
-Realizar un estudio de mercado, identificando a los principales hoteles y restaurantes,
competidores directos.
-Establecer objetivos especificos y medibles para el programa de fidelizacion.
-Determinar incentivos y beneficios exclusivos, como descuentos especiales,

promociones exclusivas, entrega gratuita, entre otros.



-Crear un programa de fidelizacion estructurado y atractivo, con niveles de membresia,
puntos acumulables, recompensas personalizadas, y sistemas de seguimiento, etc.

-Desarrollo de materiales promocionales, destacando los beneficios y ventajas de
participar en este.

-Seguimiento y evaluacion del desempefio del programa de fidelizacion.

Por medio de este proceso se busca tener un plan bien estructurado, cuyo objetivo principal
es incrementar la comercializacion de mariscos y pescados empacados al vacio de la Asociacion.
Se pretende lograr mediante un programa de fidelizacion, cuyos beneficios sean disfrutados por
los clientes mas fieles, quienes seleccionen a la empresa como su proveedor, buscando la calidad
y frescura garantizada en sus menus. A este, se le debe dar un seguimiento periédicamente, en
busca de identificar areas de oportunidad y mejora, en beneficio no solo de la Asociacién, sino
también de sus clientes.

5.3.4 Plan de accion de la propuesta

A continuacion, se presenta el plan de accion de la propuesta, se explica paso a paso su
ejecucion.
Tabla 36.

Plan de accion de la Propuesta

Actividad Fechade Recursos por utilizar Responsable

entrega




1. Realizar estudio de 1 marzo de Recursos humanos: Presidenta de
mercado. 2025 Investigadores de Mercado. la Asociacion.
Recursos financieros: 1,000,000
colones.
Recursos materiales: Estudio de
mercado previamente realizado.

Recursos tecnoldgicos:

Google, excel.

2. Proporcionar 30 marzo de Recursos humanos: Miembros ~ Secretaria
informacion a  los de la asociacion

2025
potenciales clientes Recursos financieros: 80,000
acerca de las ventajas colones
que ofrecen los mariscos Recursos materiales:
empacados al vacio. Transporte, internet, folletos,

catalogos, muestras de productos,
estudio de mercado previamente
realizado.

Recursos tecnoldgicos: Pagina
web, programas de edicion,
correo electrénico, google,

excel.




3. Hacer comparaciones conla 15 mayo de Recursos humanos: Miembros Secretaria
competencia. 2025 de la asociacion

Recursos financieros: 0

colones

Recursos materiales: Estudio

de mercado previamente

realizado, datos del mercado,

materiales de oficina.

Recursos tecnolégicos:

Google, excel.
4. Avanzar con las Diciembre  Recursos humanos: Miembros Secretaria
documentaciones faltantes. 2024 de la asociacion

Recursos financieros:
459.889 total de trdmites en
colones

Recursos materiales:
Materiales de oficina, paginas
web.

Recursos tecnoldgicos:

Computadora
5. Realizar un plan de 1 febrero Recursos humanos: Miembros Tesorera
capacidad productiva. de la asociacion

2025
Recursos financieros: 0

colones

Recursos materiales:
Materiales de oficina.
Recursos tecnoldgicos:

Computadora, excel, word.




6. Darle mantenimiento 6ptimo 1 de junio

al equipo y maquinaria.

2025

Recursos humanos: Miembros Presidenta
de la asociacion

Recursos financieros: 100,000

colones

Recursos materiales:

Materiales de limpieza.

Recursos tecnologicos:

Software de gestion de

mantenimiento.

7. Contar con un asesoramiento Noviembre

Recursos humanos: Contador. Secretaria.

en la parte financiera. de enero Recursos financieros: 20,000
2024 colones.

Recursos materiales:

Materiales de oficina.

Recursos tecnoldgicos:

Celular, computador.
8. Combinar una estrategia 1demayo Recursos humanos: Miembros Presidenta
digital sélida con una fijacién 2025 de la asociacion

de precios estratégica y un
enfoque en la distribucién

efectiva

Recursos financieros: 100,000
colones

Recursos materiales:
Programa de fidelizacion,
estudio de mercado
previamente realizado.
Recursos tecnologicos:
Programas de edicion,
plataforma de Comunicacion

Digital y Pagina Web.




9. Establecer solidas relaciones 1 de junio  Recursos humanos: Miembros Tesorera.
comerciales con los hoteles y 2025 de la asociacion.
restaurantes locales. Recursos financieros: 250,000

(5% de las ventas)

Recursos materiales: Estudio

de mercado previamente

realizado.

Recursos tecnolégicos:

Google, Microsoft Excel.

10. Realizar evaluaciones de 1 deagosto Recursos humanos: Miembros Secretaria

las estrategias que se de la asociacién

de 2025
implementen y de su Recursos financieros: 0
desempefio en el mercado. colones
Recursos materiales: Estudio
de mercado realizado,
Materiales de oficina.
Recursos tecnoldgicos:
Computadora
11. Crear paquetes 1dejunio  Recursos humanos: Miembros Presidente.
promocionales u ofertas 2025 de la asociacion
especiales donde se incluya Recursos financieros: 0
productos de la asociacion, lo colones
que aumentaria su visibilidad y Recursos materiales: Estudio
alcance en el mercado local. de mercado previamente
realizado.

Recursos tecnoldgicos: Redes
sociales, Canva, Microsoft
Word, Computadora, Microsoft

Excel.




12. Realizar una evaluacion 1 diciembre

exhaustiva de los costos de 2025

iniciales.

Recursos humanos: Miembros
de la asociacion

Recursos financieros: 0
colones

Recursos materiales:
Materiales de oficina.
Recursos tecnologicos:
Computadora, Microsoft Excel,
Microsoft Word.

15 de
diciembre
2024

13. Antes de optar por un
crédito, tomar en consideracion
aspectos importantes como el
monto total por financiar, la tasa

de interés por pagar, el tiempo.

Recursos humanos: Miembros
de la asociacion

Recursos financieros: 20,000
colones

Recursos materiales:
Materiales de oficina.
Recursos tecnoldgicos:
Computadora, Microsoft Excel,
Microsoft Word.

14.Utilizar los datos
proporcionados por los Estados
Financieros realizados, para la
toma de decisiones informadas
y fundamentadas, por parte de la

Asociacion.

Recursos humanos: Tesorera.  Presidenta.
Recursos financieros: 0

colones

Recursos materiales:

Materiales de oficina.

Recursos tecnoldgicos:

Computadora, Microsoft Excel,

Microsoft Word.

Fuente: Elaboracion Propia, valor del estudio de mercado recopilado de Chat GPT.

(19/05/2024), valor de contador se recolecto del contador que solia contratar la Asociacion.



5.3.5 Presupuesto de la propuesta

Con base en lo expuesto en el desarrollo del Plan de Inversion y las necesidades
establecidas en la propuesta, se determin0 la institucién més idonea para solicitar el financiamiento
para la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, es el Banco Nacional con su
programa PYMES, el cual proporcionaria el capital necesario para poder concretar la idea de
negocio, debido a contar con las tasas de interés mas bajas y un interés fijo, por tanto, la
Asociacion no tendré que verse afectada por posibles cambios que experimente el mercado y
puedan aumentar este factor tan importante. A partir de estos datos, se obtiene los siguientes
resultados:

Datos por tomar en cuenta para el préstamo

A= $6 254,75 T=5
J=10,83% i= 0.903%
M= 12 n=60

Tabla 37.

Amortizacion de la Propuesta

Periodo Saldo Interés Amortizacion Cuota
0 $6 254,75
1 $5 247,02 $677,39 $1 007,73 $1 685,12
2 $4 130,15 $568,25 $1 116,87 $1 685,12
3 $2 892,33 $447,30 $1 237,82 $1 685,12
4 $1 520,45 $313,24 $1 371,88 $1 685,12
5 $0,00 $164,66 $1 520,45 $1 685,12

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)



Periodo Saldo Interés Amortizacion Cuota
0 $6 254,75
1 $6 175,73 $56,45 $79,01 $135,46
2 $6 096,00 $55,74 $79,73 $135,46
3 $6 015,56 $55,02 $80,45 $135,46
4 $5 934,38 $54,29 $81,17 $135,46
5 $5 852,48 $53,56 $81,91 $135,46
6 $5 769,83 $52,82 $82,65 $135,46
7 $5 686,44 $52,07 $83,39 $135,46
8 $5 602,30 $51,32 $84,14 $135,46
9 $5 517,39 $50,56 $84,90 $135,46
10 $5 431,72 $49,79 $85,67 $135,46
11 $5 345,28 $49,02 $86,44 $135,46
12 $5 258,06 $48,24 $87,22 $135,46
13 $5 170,05 $47,45 $88,01 $135,46
14 $5 081,25 $46,66 $88,80 $135,46
15 $4 991,64 $45,86 $89,61 $135,46
16 $4 901,23 $45,05 $90,41 $135,46
17 $4 810,00 $44,23 $91,23 $135,46
18 $4 717,94 $43,41 $92,05 $135,46
19 $4 625,06 $42,58 $92,88 $135,46
20 $4 531,34 $41,74 $93,72 $135,46
21 $4 436,77 $40,90 $94,57 $135,46
22 $4 341,35 $40,04 $95,42 $135,46
23 $4 245,06 $39,18 $96,28 $135,46
24 $4 147,91 $38,31 $97,15 $135,46
25 $4 049,88 $37,43 $98,03 $135,46
26 $3 950,97 $36,55 $98,91 $135,46
27 $3 851,16 $35,66 $99,81 $135,46
28 $3 750,46 $34,76 $100,71 $135,46
29 $3 648,84 $33,85 $101,62 $135,46
30 $3 546,31 $32,93 $102,53 $135,46
31 $3 442,85 $32,01 $103,46 $135,46
32 $3 338,46 $31,07 $104,39 $135,46
33 $3 233,12 $30,13 $105,33 $135,46
34 $3 126,84 $29,18 $106,28 $135,46
35 $3 019,60 $28,22 $107,24 $135,46
36 $2 911,38 $27,25 $108,21 $135,46
37 $2 802,20 $26,28 $109,19 $135,46
38 $2 692,02 $25,29 $110,17 $135,46
39 $2 580,85 $24,30 $111,17 $135,46
40 $2 468,68 $23,29 $112,17 $135,46
41 $2 355,50 $22,28 $113,18 $135,46
42 $2 241,29 $21,26 $114,21 $135,46
43 $2 126,06 $20,23 $115,24 $135,46




44 $2 009,78 $19,19 $116,28 $135,46

45 $1 892,46 $18,14 $117,33 $135,46
46 $1 774,07 $17,08 $118,38 $135,46
47 $1 654,62 $16,01 $119,45 $135,46
48 $1 534,09 $14,93 $120,53 $135,46
49 $1412,47 $13,85 $121,62 $135,46
50 $1 289,75 $12,75 $122,72 $135,46
51 $1 165,93 $11,64 $123,82 $135,46
52 $1 040,99 $10,52 $124,94 $135,46
53 $914,92 $9,39 $126,07 $135,46
54 $787,71 $8,26 $127,21 $135,46
55 $659,36 $7,11 $128,35 $135,46
56 $529,85 $5,95 $129,51 $135,46
57 $399,16 $4,78 $130,68 $135,46
58 $267,30 $3,60 $131,86 $135,46
59 $134,25 $2,41 $133,05 $135,46
60 $0,00 $1,21 $134,25 $135,46

Nota: Amortizaciébn Mensual. Fuente: Elaboracién Propia, con datos proporcionados por la
asociacion.

5.3.5.1 Costo de Materias Primas.
Tabla 38.

Costo de materia prima

Materia Unidad de

Cantidad Dolares Costo Total
prima medida
Camarones Kilos 120 $12.55 $1 506
Pink
Pescado Kilos 100 $7.72 $772
Dorado
Total $20.27 $2 278

Fuente: Elaboracion Propia.
5.3.5.2 Insumos.
En la siguiente tabla se detalla los insumos mensuales en que la Asociacion de Mujeres

Emprendedoras de Playas del Coco debe de incurrir mensualmente, para cumplir con la



elaboracion de los productos empacados al vacio.
Tabla 39.

Insumos

Insumo Cantidad Precio Total

Insumos de Produccion y Utensilios

Cuchillo chef 10pulg 3 $24,89 $74,66
Bolsas pléasticas para sellar al vacio 7x9 pulgadas 2 $11.69 $23.38
gofrada (100u)

Tijera para cortar acero inox 2 $9,08 $18,16
Guante anticorte cocina update 4 $12,29 $49,16
Delantal vinyl 26x41 pulg 2 $12,76 $25,52
Tabla picar 18x12 TG 5 $11,67 $58,36
Termoémetro bolsillo 40 al 60 TG 1 $3,78 $3,78
Recipiente policarbonato 5 $16,59 $82,94
Insumos de Limpieza

Cubeta Trapeador/Escurridor 1 $112,39 $112,39
Kit de limpieza de cocina 1 $19,25 $19,25
Subtotal $131,64
TOTAL DE INSUMOS $467.59

Fuente: Elaboracién Propia.

5.3.5.3 Costos Fijos.
En la siguiente tabla se detalla los costos fijos mensuales, es decir, los costos

mensuales que permanecen constantes independientemente de la produccién.



Tabla 40.

Costos Fijos

CF Mensual
Luz $120
Agua $60
Internet $80
Teléfono $25
Publicidad $76.21
Total $361.21

Nota. Dentro de los costos fijos no se incluye el salario, el seguro ni las cargas sociales.
Fuente: Elaboracion Propia.

5.3.5.4 Costos Variables.

En la tabla siguiente se detalla los costos variables, los cuales va a depender la
elaboracion de los productos empacados al vacio.
Tabla 41.

Costos Variables

CVv Mensual
Insumos $467.59
Total $467.59

Fuente: Elaboracion Propia

5.3.5.5 Gastos Operativos.

En la siguiente tabla se detalla los gastos operativos en los cuales debe incurrir la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco para funcionar. Es importante
mencionar dentro de esta tabla no se incluye salarios, aguinaldo, cargas sociales, ni pélizas, pues
se menciond algunas poseen seguros por el estado o pagan seguro voluntario y no hay terceras

personas laborando en la Asociacion.



Tabla 42.

Gastos Operativos

Costos Mensual Anual
Luz $120 $1 440
Agua $60 $720
Internet $30 $960
Teléfono $25 $300
Publicidad $76.21 $914.46

Insumo de Produccion  $335.95 $4 031.40
Insumo de Limpieza $131.64 $1 579.68
Total $828.8 $9 945.54

Fuente: Elaboracion propia del equipo investigador (2024)

5.3.5.6 Costos de Planilla.

Para la comercializacion de pescado y marisco al vacio, la Asociacion de Mujeres
Emprendedoras de Playas del Coco deben trabajar por ellas mismas. Ellas deberan llevar a cabo
todos los procesos de produccion hasta el producto final. Sin embargo, las mujeres de la
Asociacion no cuentan con salario, actualmente dependen de sus ventas y una vez recibido el
pago deben restar los gastos producidos o pago de deudas, en caso de sobrar dinero se divide
entre las asociadas.

Es importante mencionar las mujeres de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de
Playas del coco, no cuentan con un seguro brindado por la Asociacién, en este caso algunas
cuentan con seguros del estado y otras con seguro voluntario, por tanto, no tienen cargas sociales
ni tampoco cuentan con polizas contra riesgo.

Debido a esto, se recomienda la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del

Coco adquiera una poliza, tanto para las instalaciones como para sus asociadas, con el fin de



estar mas protegidas en caso de accidente o desastres naturales que pueden ocasionar dafios
fisicos.

A continuacion, se presenta, por parte de la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de
Playas del Coco, un promedio de ingresos de venta segun lo mencionado se toma como base de
referencia una venta de 120 kilos de camarones y 100 kilos de pescado al mes. Esto variara
respecto de la temporada o demanda de los establecimientos. Dicho promedio podra irse
incrementado mensualmente o de forma ocasional como en Semana Santa, cuando las personas
consumen mas el producto, ademéas tomando en consideracion ser una zona costera y de mucho
turismo, atn no se considera un monto especifico respecto de las ventas, por lo tanto, se utiliz6 un
promedio para poder calcular dicho rubro, en el cual se espera un crecimiento positivo.

Por tanto, se utilizé un promedio de los ingresos de venta equivalente a $2278, pues en
los distintos meses se presentan temporadas tanto bajas o altas, por ejemplo, en Semana Santa,
cuando las personas comen mas pescado y, por ende, no se tiene un monto exacto de ventas, por
ello, se utiliz6 un 4% de crecimiento en los proximos meses.

5.3.5.7 Costos de ventas.

El costo de venta se obtuvo de la siguiente manera, primero se estima el costo total de la
materia prima, da como resultado $2 278, luego este resultado se divide con el total del costo de
venta que es de $697.17, siendo el porcentaje del costo de ventas de un 0.306=31%

Tabla 43.

Costo de Ventas

Concepto Cantidad Costo Unitario Costo Total

Costos Directos de Produccion

Materia Prima - -
Mano de Obra - -




Costos Indirectos De Produccién

Cuchillo chef 10pulg 3 $24,89 $74,66
Bolsas plasticas para sella al 2 $11.69 $23.38
vacio 7x9 pulgadas gofrada

(100u)

Tijera para cortar acero inox 2 $9,08 $18,16
Guante anticorte cocina 4 $12,29 $49,16
update

Delantal vinyl 26x41 pulg 2 $12,76 $25,52
Tabla picar 18x12 TG 5 $11,67 $58,36
Termoémetro bolsillo0 40 al 60 1 $3,78 $3,78
TG

Recipiente policarbonato 5 $16,59 $82,94
Servicios Pablicos - - $180
Teléfono e internet - - $105
Publicidad - - $76.21
Subtotal $697.17 Subtotal $697.17
Total $697.17 Total $697.17

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)
5.3.6 Estructura de capital

Es el recurso con el cual se financiaran los activos requeridos por la Asociacion para
iniciar el plan de comercializacion, la forma ideal es la combinacion de recursos propios y
financiamiento externo en este caso la deuda.

Asi, se propone en la entidad la comercializacién sea de la siguiente manera: el 30% serian
recursos propios de la asociacion y un 70% de deuda externa, mediante un crédito bancario en la

entidad por escoger.



5.3.6.1 Flujo de Caja
El flujo de caja es fundamental para cualquier proyecto, demuestra la fluidez con la cual
las entradas y salidas de efectivo se mueven durante un periodo especifico. Enseguida se
detallarian los supuestos que sustentan el escenario real antes de realizar el flujo de caja:
Supuestos del flujo de caja:
e El costo de venta es de 31%
e La tasa de interés del financiamiento utilizada es del 10.83%, se otorga por el Banco
Nacional de Costa Rica.
e Se considera ir incrementando en las ventas de un 4%, este se establece con base en datos
del PIB para el afio 2024, presentados en la proyeccién del BCCR.
e Para el aumento en los gastos se utiliza la inflacion interanual del 3% obtenida del
Instituto Nacional de estadistica y censo 2024.
5.3.6.2 Capital de trabajo
El capital de trabajo corresponde a la cantidad de recursos monetarios que necesita la
Asociacion para sus operaciones diarias.
Tabla 44.

Capital de trabajo

Costos Mensual
Luz $120
Agua $60
Internet $80
Teléfono $25
Publicidad $76.21

Insumo de Produccion  $335.95

Insumo de Limpieza $131.64




Total $828.8

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)

5.3.6.3 Modelo de valoracién de activos (CAPM).

El calculo de la rentabilidad que debe exigir un inversor, en consonancia con el riesgo del
mercado, se realiza por medio del modelo CAMP vy, determina el rendimiento del capital del
proyecto, segun la industria a que pertenece y el riesgo pais.

Ke= Rf + Bj (Rm — Rf) + RP
Donde:

Ke: Costo de capital o tasa minima requerida.

Rf: Tasa libre de riesgo.

3j: Factor Beta. Riesgo del activo.
RM: Rendimiento de mercado.
RP: Riesgo Pais.

(RM-Rf)= Prima o Compensacion por el riesgo.

Tabla 45.

Estructura de Modelo CAPM

Capital Asset Pricing Model (CAPM)

Industria: Food Processing

Beta Apalancado Beta no Rendimiento  Riesgo Pais  Tasa Libre
0.61 Apalancado de mercado 2.07% de Riesgo
0.48 8.86% 4.377%

Ke= Rf + Bj (RM — Rf)+RP
Ke Apalancado= 9.18%

Ke No Apalancado= 8.60%




CPPC= Qd * Kd Neto + Qe * Ke Apalancado
D/(D+E)=Qd 25.2%
E/(D+E)=Qe 74.8%

CPPC=9.324%

Nota: Se utiliz6 2.07% de riesgo pais del dia 10 de junio 2024 en embi. Fuente: Elaboracion

propia del equipo investigador (2024)
Valor de desecho.

Se opta por utilizar el método de desecho econdmico para determinar el valor del proyecto,
en caso de que un comprador quiera adquirirlo. Este enfoque refleja el valor que generara a
perpetuidad, mas all& del horizonte de evaluacién de cinco afios.

Enseguida se muestra el calculo del valor de desecho de dicho proyecto.
Tabla 46.

Valor de desecho

Utilidad Neta/CPPC

Utilidad Neta $9 649,64
CPPC 9.324%
TOTAL $103 490,94

Nota: Datos tomados de la tabla 51 del afio cinco del flujo del inversionista. Fuente:
Elaboracion propia. (2024)
5.3.7 Proyeccion de Ventas mensuales

Esta proyeccion se realiza cada cinco afios, con ventas mensuales y un aumento de
acuerdo con la inflacion interanual del 3%, implica anticipar los ingresos por ventas futuras de

los productos empacados al vacio generadas en un periodo especifico. En el caso de los



productos empacados al vacio estas proyecciones se basan en la capacidad productividad de la

Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco.



Tabla 47.

Flujo de efectivo mensual 2024

Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco

Flujo de efectivo mensual 2024

Detalle Ene Feb Mar Abr May  Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
ENTRADAS

Ingreso por ventas $2278 $2369 $2394 $2419 $2444 $2469 $2495 $2521 $2547 $2574 $2600 $2627
Total de entradas $2278 $2369 $2394 $2419 $2444 $2469 $2495 $2521 $2547 $2574 $2600 $2627

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)



5.3.7.1 Proyeccion de Ingresos anuales.

Esta herramienta permite estimar de manera anticipada los ingresos que se espera generar
durante un afio. Estas proyecciones proporcionaran una vision clara y detallada de la posible
evolucion financiera a lo largo del afio del proyecto.

Tabla 48.

Proyeccion de Ingreso Anual

Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco

Flujo de Caja del Inversionista Anual

Al 31 de Diciembre de Cada Afio

CUENTA ANO 1 ANO2 ANO3  ANO4 ANO 5
Ingreso por ventas $29 736,63  $30 926,09 $32 163,14 $33 449,66 $34 787,65
Valor de desecho $103 490,94
Recuperacién de Cap de Trab $828,80
TOTAL $29 736,63  $30 926,09 $32 163,14 $33 449,66 $139 107,39

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)

5.3.7.2 Proyeccion de egresos anual.

Esta herramienta permite estimar de manera anticipada los gastos en que se espera incurrir
durante un afo.
Tabla 49.

Proyeccion de egreso anual

CUENTA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Servicio de agua $851,52  $877,07  $903,38  $930,48  $958,40

Servicio de luz $1 703,04 $1754,13 $1806,76 $1860,96 $1916,79

Servicio de internet $831.09 $85602  $881.70  $90815  $93539




Telefono $354,80  $36544  $37641  $387,70  $399,33

Publicidad $108L57 $111402 $114744 $118187 $1217,32
Insumos $6636,05 $683513 $704019 $725139 $746893
Total

$11 458,08 $11 801,82 $12 155,87 $12 520,55 $12 896,17

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)
5.3.8 Amortizacion
Esta herramienta brinda claridad acerca de la parte de un préstamo, consiste en intereses,
cuotas y amortizacion. La Asociacion solicitaria un préstamo en la entidad Banco Nacional de
Costa Rica, por un monto de $6 254,75 y un plazo de cinco afios, con una tasa del 10.83%.
Tabla 50.

Amortizacion de la Deuda

Periodo Saldo Interés Amortizacion Cuota
0 $6 254,75
1 $5 247,02 $677,39 $1 007,73 $1 685,12
2 $4 130,15 $568,25 $1 116,87 $1 685,12
3 $2 892,33 $447,30 $1 237,82 $1 685,12
4 $1 520,45 $313,24 $1 371,88 $1 685,12
5 $0,00 $164,66 $1 520,45 $1 685,12

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)
5.3.9 Flujo de caja del inversionista

Este flujo refleja los movimientos de efectivo que entran y salen del proyecto, en donde se
visualiza los periodos en los cuales registran mayores 0 menores ingresos o egresos, esta
herramienta mide la rentabilidad de los recursos propios, ademas, agrega el efecto del

financiamiento para ver el impacto del apalancamiento.



Tabla 51.

Flujo de caja del inversionista

Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco

Flujo de Caja del Inversionista Anual

Al 31 de Diciembre de Cada Afo

Cuenta

Afo0 Afol Afio2 Afo3 Afio4d Af0 5

ENTRADAS

Ingreso por ventas

$29737 $30926 g3 163 $33450 $34 788

Total de entradas

$29737 $30926 ¢32 163 $33450 $34 788

CMV (31%)

$9218 39587 g$9971 $10369 $10784

Utilidad bruta

$20518 $21339 $22193 $23080 $24 003

SALIDAS

Gastos operativos

Servicio de agua

$852  $877 $903  $930 $958

Servicio de luz

$1703 $1754 $1807 $1861 $1917

Servicio de internet

$831 $856 $882 $908 $935

Telefono $355 $365 $376 $388 $399
Publicidad $1082 $1114 $1147 $1182 $1217
Insumos $6636 $6835 $7040 $7251 $7469

Depreciacién

$220,83 $220,83 $220,83 $220,83 $220,83

Total de gastos operativos

$11679 $12023 $12377 $12741 $13117

Utilidad Operativa

$8839 $9316 $9816 $10339 $10886

Interés del préstamo

$677,39 $568,25 $447,30 $313,24 $164,66

Utilidad antes de impuesto

$8162 $8748 $9369 $10026 $10 722

Impuesto (10%)

$816 $875 $937 $1003 $1072

Utilidad Neta

$7 345,78%7 873,29$8 431,71%9 023,08 $9 649,64




Depreciacion $220,8 $220,8 $220,8 $220,8 $220,8

Amortizacion de deuda $1007,7 $1116,9$1 237,8 $1371,9 $1520,5
Inversion -$4 333,5

Capital de trabajo -$828,8

Valor de desecho $103 490,9
Préstamo $6 254,7

Flujo de efectivo final ~ $1 092,5 $6558,9 $6 977,3%7 414,7 $7872,0 $111841,0

Tasa de descuento = CPPC 9,324%
VPFE 794 640,72
Van del Inversionista 95 733,20

Nota. Se puede observar el VAN del inversionista da como resultado positivo mayor
a cero, significa el proyecto se acepta como rentable. Fuente: Elaboracién Propia. (2024)
5.3.10 Flujo de caja del activo

Este tipo de analisis permite determinar el rendimiento que los activos de la empresa son
capaces de generar para el proyecto, tener en cuenta el efecto del financiamiento.
Tabla 52.

Flujo de caja del activo anual

Asociaciéon de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco

Flujo de Caja del Activo Anual
Al 31 de Diciembre de Cada Afio

Cuenta Aiio0 Afiol Afo2 Afio3 Afo4 Afio 5
ENTRADAS
Ingreso por ventas $29 737 $30926 $32163 $33450 $34 788
Total de entradas $29737 $30926 $32163 $33450 $34 788
CMV (31%) $9218 $9587 $9971 $10369 $10784
Utilidad bruta $20518 $21339 $22193 $23080 $24 003

SALIDAS




Gastos operativos

Servicio de agua $852 $877 $903 $930 $958
Servicio de luz $1703 $1754 $1807 $1861 $1917
Servicio de internet $831 $856 $882 $908 $935
Teléfono $355 $365 $376 $388 $399
Publicidad $1082 $1114 $1147 $1182 $1217
Insumos $6636 $6835 $7040 $7251 $7469
Depreciacion $221 $221 $221 $221 $221
Total de gastos operativos $11679 $12023 $12377 $12741 $13117
Utilidad Operativa $8839 $9316 $9816 $10339 $10886
Interés del préstamo

Utilidad antes de impuesto $8839 $9316 $9816 $10339 $10886
Impuesto (10%) $884  $932  $982  $1034 $1089
Utilidad Neta $7955 $8385 $8834 $9305 $9798
Depreciacion $221 $221 $221 $221 $221
Amortizacion de deuda

Inversion -$4 333

Capital de trabajo -$829

Valor de desecho $103 491
Préstamo

Flujo de efectivo final -$5162 $8176 $8606 $9055 $9526 $113510

Tasa de descuento = Ke apalancado  8,599%
VPFE $103 890,32
Van del Inversionista 98 728,06

Nota: En la tabla anterior se obtiene como resultado un VAN del activo positivo, es decir,
la Asociacion es capaz de financiar el proyecto con recursos propios. Fuente: Elaboracion
Propia. (2024)

5.3.11 Flujo de Caja de la Deuda



Tabla 53.

Flujo de caja de la deuda

Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco

Flujo de caja de la Deuda Anual

Al 31 de Diciembre de Cada Afio

Cuenta Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Préstamo $6 254,75

Intereses -$677,39 -$568,25  -$447,30  -$313,24  -$164,66
Amortizacion -$1007,73 -$1116,87 -$1237,82 -$1371,88 -$1520,45
Escudo Fiscal $67,74 $56,83 $44,73 $31,32 $16,47
(10%)

Flujo neto $6 254,75 -$1617,38 -$1628,29 -$1640,39 -$1653,79 -$1668,65

Tasa de Descuento =Kd 10,83%
VPPF -6 083,90
Van del Préstamo $170,85

Fuente: Elaboracién Propia. (2024)
5.3.12 Van Ajustado

El siguiente paso es calcular el Van Ajustado, consiste en medir el impacto del
financiamiento durante el tiempo, consta de sumar el VVan Basico del Activo y el VVan del préstamo
anteriormente calculado.
Tabla 54.

Van ajustado

0 1 2 3 4 5

Flujo del activo -5162 8 176 8 606 9 055 9 526 113510




Flujo del préstamo 62547 -1617,4 -1628,3 -1640,4 -1653,8 -1 668,7

Flujo del inversionista $6 558,88 $6 977,26 $7 414,72 $7 872,04

$1 092,49 $111 840,95

Indicadores para VAN ajustado

VAN Basico $98 728,06
VAN préstamo $170,85
Van Ajustado $98 898,90

Nota: Los resultados obtenidos demuestran el proyecto tiene la liquidez necesaria para
cubrir los costos y gastos, ya sea con o sin deuda, sin embargo, por las caracteristicas del
proyecto, la asociacion prefiere utilizar deuda y patrimonio. Fuente: Elaboracion Propia. (2024)
5.3.13 Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacion es el tiempo que tarda la inversion inicial, como lo dice su
nombre, en recuperarse. Dados los flujos proyectados positivos y la inversién inicial es
relativamente baja, a simple vista se puede observar que seria recuperada en el primer afio del

proyecto.
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ANEXOS

Anexo |
Cronograma Gantt del anteproyecto.

ACTIVIDAD AGOS SEPT OCT NOV MAR ABR MAY JUN

CAPITULO 1
Descripcion del
problema

1.2 Justificacion

1.3 Objetivos

1.4 Cuadro Variables

CAPITULO 2
Generalidades de la
empresa.

2.2 Aspectos que

afectan a la empresa

CAPITULO 3
3.1 Conceptos
relacionados con
Estudio de Mercado
3.2 Conceptos
relacionados con
Requerimientos
3.3 Conceptos
relacionados con
Estrategias de
comercializacion

3.4 Conceptos




relacionados
con

3.5 Evaluacion
Financiera

CAPITULO 4

1.1 Perfil del consumidor
1.2 Gustos y preferencias
1.3 Intencion de compra
1.4 Competencia

Variable 2: Activos requeridos
2.1 Tramites Administrativos
2.2 Requerimientos de insumos
2.3 Mobiliario y equipo

2.4 Estudio de la inversion

Variable 3: Estrategia integral
comercializacion

3.1 Segmentacion de mercado
3.2 Mezcla de marketing

3.3 Evaluaciony Métricas de
Desempefio

3.4 Posicionamiento

Variable 4: Fuentes de financiamiento
4.1 Costos de inversion

4.2 Opcion de crédito.

4.3 Estados financieros

CAPITULO 5

5.1 Conclusiones

5.2 Recomendaciones
5.3 Propuesta

Fuente: Elaboracion propia. (2023)

Anexo II:

Reunidn del grupo de investigacion con miembros de la Asociacion.
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Anexo I11:

Fotografia del Carrito.

Fuente: Capturas tomadas en el lugar por el equipo investigador. (2024)

Aplicacion del censo



Anexo |V:

Productos Enlatados




Fuente: Lamarca Espafia. (2021).

Anexo V:

Ubicacion de la Camara de pescadores

Fuente: Google Maps, 2024.

Anexo VI:

Sitio wed

" empacados al
vacio de mejor

- calidad en Playas -
del Coco, a solo- -

aﬁe . un click!

Anexo VII.

Empaque al vacio



ANEXO VIII

Determinacion de segmentacién del mercado

4 Y4 )
Tipo de Ubicacion:
empresa: Playas del
Hoteles y Coco,
Restaurantes Guanacaste.
\_ J \L W,
( \ ( Necesidad: \
Estilo de Buscan ofrecer
cocina: mariscos
. frescos y de
Maritimo alta calidad a
\_ J \_ susclientes. /

Fuente: Elaboracion Propia. (2024)
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Anexo X:

Termometro Bolsillo

6,883.00 10.00 6.194.70 24.778.80

7.145.00 10.00 6.430.50 12.861.00

317.310.00 10.00 285,579.00 571.158.00

6.536.00 10.00 5.882.40 2941200
2,117.00 10.00 1,905.30 1,.905.30
9.289.00 10.00 8.360.10 41.800.50
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(Meromanc
10,780.00 10.00 9.,702.00 9.702.00

SubTotal ¢ 1,158,595.00
Descuento £ 115.859.50
Impuesto ¢ 135,555.62
Total ¢ 1,178,291.12

Censo Aplicado a restaurantes y hoteles en Playas del Coco, en marzo-abril 2024.

1.

2.

Tipo de Establecimiento

Nombre del Establecimiento

¢Cuadl es el estilo de cocina que ofrecen?

¢Ofrecen a sus clientes platillos que contengan mariscos? Si su respuesta es “No”,



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

continue a la pregunta #9

¢ Cuales mariscos son los que adquiere de sus proveedores?

¢ Qué factores consideran al elegir un producto de mariscos?

¢Con que frecuencia compran mariscos a sus proveedores?

¢Por qué razon compra mariscos a su proveedor?

En la escala del 1 al 5, ¢ Qué grado de importancia le asigna a los mariscos empacados al
vacio para conservar su sabor y textura naturales durante un periodo prolongado? Siendo
1 “No es importante y 5 “Muy Importante”

¢Estaria interesado en adquirir productos de mariscos empacados al vacio para du
establecimiento?

Si su respuesta anterior fue “No”, detalle el porqué de esta eleccion.

¢Ha tenido experiencia previa utilizando productos de mariscos empacados al vacio?
¢Conoce usted a la Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco,
Guanacaste? Si su respuesta en “No”, no contesta la 16

Si su respuesta es “Si”, ;estaria dispuesto a comprarle mariscos empacados al vacio a la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste con un precio
bastante competitivo y con una higiene de alta calidad?

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por los mariscos empacados al vacio que ofrece la
Asociacion de Mujeres Emprendedoras de Playas del Coco, Guanacaste?

¢ Conoce otros establecimientos en la zona de Playas del Coco que ofrezcan productos
similares a la Asociacion? Detalle.

¢ Qué estrategias de comercializacion sugieren a la Asociacion para destacarse de la

competencia?



