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Resumen ejecutivo
En este trabajo investigativo, se pretende desarrollar una propuesta de estrategia de ventas
en la apertura de nuevos mercados hoteleros y servicios de alimentacion para la empresa Valle

Alegre, lo cual les permitiria aumentar su presencia en el mercado de los productos lacteos.

En el primer capitulo, se hace una justificacion del estudio; asimismo, se expone el
planteamiento del problemay se disefian los objetivos, tanto el general como los especificos, y se
brindan antecedentes de trabajos similares dentro y fuera del pais sobre la misma tematica, que
ayuden en el proceso de la investigacion. Por Gltimo, se definen las proyecciones y limitaciones

del proyecto.

En el segundo capitulo, se lleva a cabo una exhaustiva investigacion de toda la teoria
existente sobre el tema objeto del estudio. En ese sentido, se brindan todos los conceptos tedricos

que ayuden a una mejor interpretacion del trabajo.

El tercer capitulo contiene la metodologia utilizada en el estudio y la forma como se espera

llegar a una conclusién.

En el cuarto capitulo, se llevan a cabo el andlisis de resultados, la forma de obtenerlos y

todo el proceso investigativo para su obtencion, detallando y narrando paso a paso dicho proceso.

En el quinto capitulo, se detallan las conclusiones obtenidas del estudio, asi como las

recomendaciones que se brindan con base en el estudio hecho.
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Capitulo I: Problema



Planteamiento del problema
El propdsito de esta investigacion es el desarrollo de estrategias que permitan impulsar la
apertura de nuevos mercados hoteleros y restaurantes para la colocacién del catalogo de productos

lacteos de la empresa Valle Alegre.

Actualmente, la empresa coloca sus productos a través del Consejo Nacional de Produccién
en la zona del Caribe, ferias del agricultor y en una tienda de quesos ubicada en Paraiso de Cartago,

ofreciendo variedad de quesos frescos artesanales y yogurt, entre otros productos.

La pequefia empresa requiere del fortalecimiento de su estructura, conformando su
organigrama para establecer claramente las funciones de cada uno de sus colaboradores,
desarrollar una vision, mision acorde con una meta clara sobre el nuevo sector que desea atacar,

buscando innovar y posicionar su marca en este sector.

Ademas de la revision y evaluacion de sus procesos para la elaboracion de productos,
también de los proveedores de materia prima, entre otros, para poder establecer una medicién
precisa de los costos de produccion y rentabilidad actual de la empresa, lo cual permita realizar
una evaluacion precisa que posibilite saber si es factible buscar nuevas oportunidades de mercado,
o bien, realizar las correcciones necesarias en sus procedimientos que permitan desarrollar el

proyecto.

Ante la necesidad de la empresa por buscar nuevos mercados que les permitan tener una
mayor presencia en el mercado de productos lacteos y consolidar su marca, ademas de la entrada
en vigor de la exoneracion de aranceles para los productos lacteos provenientes de Estados Unidos

a partir del afio 2025, la empresa Valle Alegre se ve obligada a realizar acciones que permitan
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analizar las posibilidades de poder ingresar al mercado hotelero y restaurantes, realizando la
investigacion sobre requisitos y procedimientos que se deben realizar para proveer a estas
empresas. En ese sentido, se buscarén los contactos de hoteles y restaurantes ubicados en la zona
del Caribe y la Region Central de San Jose con el fin de obtener la informacion necesaria para

poder llevar a cabo este proyecto de investigacion.

Pregunta de investigacion
¢Cuales acciones se deben analizar e implementar que le permitan a la empresa Valle
Alegre establecer nuevas estrategias de ventas y comercializacion de sus productos para poder

posicionarse en nuevos mercados?

Objetivos
Objetivo general

Analizar las estrategias de ventas en la apertura de nuevos mercados hoteleros y servicios
de alimentacion en la empresa Valle Alegre, durante el segundo semestre 2022, para aumentar la

comercializacion.

Obijetivos especificos
e ldentificar los elementos del plan de negocios para la empresa Valle Alegre.
e Estudiar el publico meta mediante una investigacion de mercado.
e Desarrollar una estrategia de comercializacion que permita una apertura hacia el
mercado hotelero y de servicios de alimentacion.
e Analizar el estudio financiero para la estrategia de comercializacién en la empresa

Valle Alegre.
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Antecedentes

Un primer trabajo corresponde a Sanchez (2020), quien menciona que:

Un estudio de mercado de comercio exterior se convierte en una herramienta fundamental
al momento en que una compafia decide realizar un proceso de comercializacion
internacional, ya que brinda un horizonte aterrizado sobre el mercado, ademas permite

buscar mercados potenciales, de acuerdo con las condiciones establecidas por la compafiia.

Este trabajo se relaciona con la investigacion en curso, ya que propone un material de
instruccion para la ensefianza de administracion a través de enunciados claros, objetivos de
aprendizaje precisos y una estructura de trabajo que aborda, paso a paso, las actividades, asi como
una descripcion detallada de lo que el alumno realizara, lo cual es apoyado en ejemplos e

ilustraciones, entre otros.

Un segundo trabajo es realizado por Rodriguez (Mayo 2009), quien plantea que se debe
realizar un plan de comercializacién que identifique las oportunidades del producto lo cual se
pueda mejorar su posicionamiento en el mercado. Esta pretende mejorar sustancialmente el curso
actual de lo que estéa aconteciendo en la empresa y las decisiones que se han tomado. Para alcanzar
esta meta, se canalizo este esfuerzo a través de los objetivos especificos; los cuales permitieron
poder visitar fuentes de informacion primaria y secundaria, se requirio el uso de varios
instrumentos para la investigacion de mercados, como un grupo focal, una encuesta al consumidor

y entrevistas a la empresa, a los distribuidores y al canal.

Este trabajo se relaciona con la investigacion planteada, ya que muestra como debe

estructurarse un modulo de instrucciones desde la perspectiva del procesamiento de la
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administracion, a través de estrategias, lo cual resulta un aporte importante, ya que, con el libro
electrénico previsto, se persigue producir un material educativo de tipo tecnoldgico que despierte

la motivacioén.

Un tercer trabajo es sustentado por Quirds (Agosto 2021), quien afirma que la investigacion
proporcionard a la microempresaria una propuesta para el desarrollo de la estructura
organizacional adecuada en la que se determinara las funciones y procedimientos, tanto
administrativos, como productivos, asi como también, la vision, la mision, los valores, las

relaciones entre las funciones desempefiadas y un analisis FODA del proyecto.

Por otro lado, la investigacion facilitard datos sobre la estructura de costos en relacion con
aspectos como equipo necesario, materia prima, mano de obra, materiales, transporte y costos de
operacion, los cuales determinaran la inversion requerida en la que se debe incurrir para realizar

el proyecto.

Asimismo, este estudio generara informacion para determinar la viabilidad y rentabilidad
del proyecto mediante estados e indicadores financieros, en el que se pueda conocer el retorno y
riesgo de la inversion, con la finalidad de proveer datos al inversionista, que faciliten la toma de

decisiones.

Este trabajo es pertinente con la investigacion aqui planteada, ya que aborda la produccion
de un material educativo que incluye contenidos de estadistica, los cuales son adecuados para
interés publico, en sobremanera, apreciar el disefio de las estrategias que promueven la

investigacion, la lectura comprensiva y el analisis.
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Un cuarto trabajo es realizado por Castro (Abril 2003) y lleva como titulo: “La seleccion
de un producto o marca especifica presenta varios motivadores”. El principal motivador, de
acuerdo con los participantes, es la apariencia del producto y del empaque; éste no sélo debe estar
en buenas condiciones y limpio, sino que tiene que ser llamativo, atractivo y debe verse apetitoso.
Luego de seleccionar un producto, la adopcién final de una marca preferida se realiza generalmente

por prueba y error.

La diferenciacion del empaque les permite a los participantes identificar el producto que
consumen regularmente, ya que segiin mencionan, tienden a comprar las mismas marcas, pero las
reconocen no por su nombre, sino por su empaque. Con respecto al efecto del precio en la decision
de compra, los participantes mencionan que si se fijan en el precio de los productos, pero que el
producto seleccionado no es necesariamente el mas economico, pero si se debe encontrar dentro
de un rango aceptable respecto los precios de la competencia, considerando el precio por cantidad
y no por paquete. También estan conscientes de que el precio esta relacionado con el empaque del
producto y éste, a la vez, se relaciona con su calidad. Una participante incluso comenta que
desconfiaria de productos congelados muy baratos, pues considera que son alimentos muy
delicados. Estan conscientes ademas, de que los productos congelados pueden ser mas caros que

los mismos alimentos frescos, pero que estan pagando por la conveniencia.

Este trabajo se relaciona con la investigacion en curso, ya que propone que los materiales
a utilizar en los productos deben ser de buena calidad, a través de una buena presentacion, con

instrucciones claras de acuerdo a la administracion y ademas llamativas para el consumidor.
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Un quinto trabajo es realizado por Vaglio (2011), quien manifiesta que, en los ultimos afios,
se han venido dando cambios en los hébitos y patrones de consumo, asi como una mayor

preocupacion hacia la seguridad alimenticia y el valor nutricional de los alimentos.

Este tipo de cambios responde principalmente a factores de salud y de estética, donde segun
un informe de la Universidad de Costa Rica, se han presentado varias tendencias en el mercado en

la industria alimenticia, en el cual se destacan las tendencias de salud y de forma.

En lo referente a la tendencia de salud, los consumidores estan buscando alimentos mas
saludables que les permita prevenir o controlar sus problemas de salud. Dentro de este punto, es
importante el destacar al grupo de consumidores diabéticos, ya que la diabetes fue declarada por
la OMS2 como la epidemia del siglo XX1, debido a que més de 220 millones de personas a nivel
mundial la padecen, lo cual representa mas del 7% de la poblacion mundial. Este es un grupo de
personas que deben consumir alimentos que los ayuden a controlar su enfermedad, para lo cual
deben hacer un balance entre proteinas, carbohidratos y grasas que les permita mantener niveles

de glucosa adecuados.

Por otro lado, se tiene la tendencia a mantenerse en forma, donde los consumidores estan
buscando alimentos que los ayuden a mantener su fisico. De esta manera, actualmente se busca
hacer consciencia en el consumo de grasas y azlcares, siendo ingredientes importantes de eliminar
o disminuir para lograr una buena salud o forma fisica. De tal modo, la Oficina de Salud y Bienestar
de la Universidad de Costa Rica ha estado realizando una campafa que busca que las personas se

nivelen en el consumo de éstos.
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Este trabajo se relaciona con la investigacion en curso, ya que propone que el mantener
buenos espacios amplios y aseados es mas atractivo para el consumidor adquirir ese producto,
manteniendo todos los protocolos de higiene conservando una buena manipulacién en los

productos lacteos.

En el ambito internacional, un primer trabajo corresponde a Carcamo (2014), quien adujo
que, para generar la estrategia de negocio, se debe prospectar internamente la empresa y el medio
donde se desenvuelve con el objetivo de organizar los componentes que influyen en el éxito del
proyecto. De esta manera, el presente estudio se basa en el modelo Canvas, dado que permite
ordenar los diferentes aspectos de una empresa de forma clara, de forma complementaria, se
considera lo presentado en los cursos de marketing y aplicado en el curso de “Direccion de
Marketing”. La metodologia posee elementos que se cruzan entre ambos modelos, sin embargo
esta combinacion busca tener mayor contundencia que permita establecer el estado actual de la
empresa, la consecuente estrategia que considera aspectos organizacionales y funcionales,
estableciendo los planes de comercializacion y su respectivo control.

Este trabajo se relaciona con la investigacién en curso, pues propone que una buena
organizacion desde las jefaturas los procesos en las diferentes areas a cargo trabajaran mas
organizados y presentando una mejor calidad en la produccion del producto por vender.

Un segundo trabajo es sustentado por Bonilla y Rueda (2015), quienes consideran que:

Gracias a la globalizacion, las pequefias y medianas empresas han empezado a aventurarse

y han decidido expandir sus mercados no solo nacionalmente, sino también

internacionalmente. GEN S.A.S., Gestidn estratégica de negocios, empresa virtual que

tiene alianzas estratégicas con empresas como Broadstem.
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Este trabajo se relaciona con la investigacién en curso, pues menciona que las pequefias
empresas se han desarrollado de una manera progresiva ayudando a desenvolverse de una manera

satisfactoria.
En un tercer trabajo de DANE (2005), se plantea que:

En Colombia, el 96.1% de las empresas son microempresas, el 3.8% son PYMES vy las
grandes empresas corresponden al 0.1%, generando entre todas, un 80.9% del empleo en
el pais. Estas cifras indican que las mipymes abarcan la mayor parte del mercado nacional
y por ende para dinamizarse y alargar su ciclo de vida, deben emplear estrategias para

penetrar nuevos mercados (Angel Franco & Urbano, 2014).

Algunas estrategias empleadas por estas empresas son las exportaciones y las alianzas
estratégicas, las cuales como proceso de comercio internacional, son claves a la hora de hacer
negocios. Es relevante conocer todas las implicaciones que conlleva expandirse, ya que entrar a
conquistar un nuevo mercado no es tarea facil, y se deben seguir ciertos requisitos para poder

entrar y hacer que el negocio sea exitoso.

Broadstem, como pequefia y mediana empresa, puede alcanzar nuevos mercados a través
de estrategias que lo lleven no solo a expandirse a nivel nacional e internacional, sino que también
puedan mejorar su negocio, ser mas competitivos, diversificar sus productos y obtener una mayor

rentabilidad.

Este trabajo se relaciona con la investigacion en curso, ya que propone que toda empresa
empieza por una PYME hasta que, al pasar el tiempo, se va desarrollando hasta formar una empresa

global expandiendo sus productos de manera internacional.
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En un cuarto trabajo de Cristancho (2009), se manifiesta que:

La planeacion estratégica es el proceso de crear y mantener una congruencia estratégica
entre las metas y capacidades de las organizaciones y sus oportunidades de marketing
cambiantes. Implica definir una mision clara para la empresa, establecer objetivos de

apoyo, disefiar una cartera de negocios solida y coordinar estrategias funcionales.

La importancia del plan estratégico es que constituye el documento a largo plazo de vida
de la organizacién con respecto a sus oportunidades de mercadeo. Entonces, es un plan disefiado
para poner en ejecucion las estrategias que toda empresa, sin importar su tamafio, se debe realizar.
Este le va a generar bastantes beneficios puesto que es un estudio de los servicios y productos de
la empresa (donde se fijan unos objetivos y politicas), y, de esta forma, generar utilidades por

medio de sus campafias de marketing cambiantes.

La expresion plan de mercadeo es usada para indicar los métodos de aplicacion de los
recursos de marketing para alcanzar objetivos de marketing. Eso puede parecer simple pero
en realidad es un proceso complejo. Los recursos y objetivos varian de empresa en empresa
y también cambian con el tiempo. El plan de mercadeo es utilizado para segmentar
mercados, identificar posicionamiento del mismo, estimar el tamarfio del mercado y planear

una participacion viable dentro de sus segmentos (Cristancho, 2009).

Este trabajo se relaciona con la investigacion en curso, ya que propone un material de
instruccion a través de enunciados claros, objetivos de aprendizaje precisos y una estructura de

trabajo que aborda, paso a paso, las actividades con respecto al area administrativa.
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En un quinto trabajo de Paz (Noviembre 2014), se afirma que una estrategia comercial

especifica un mercado meta y una mezcla comercial afin:

e Un mercado meta: es un grupo bastante homogéneo (similar) de clientes a los que

la firma desea atraer.

e Una mezcla comercial: son las variables controlables que la empresa concierta para

satisfacer a este grupo meta.

Seleccionar una estrategia orientada hacia el mercado es comercializacion por metas. La
comercializacién por metas afirma que una mezcla comercial se adapta para que satisfaga las
necesidades de algun cliente determinado. Por el contrario, la comercializacién masiva apunta

vagamente a "todo el mundo™ con la misma mezcla comercial.

Este sistema supone que todo el mundo es igual. Los "comercializadores masivos" pueden
hacer comercializacion por metas. Comercializacién masiva quiere decir tratar de vender a "todo
el mundo”. La comercializacion por metas puede significar grandes mercados y ganancias.
Preparacion de mezclas comerciales para los mercados metas, hay muchas variables de la mezcla

comercial.

Este trabajo se relaciona con la investigacion en curso, pues propone que se deben realizar
metas para comercializar los productos que se desean vender en el mercado ya que existen muchas
competencias lo cual implica el analisis de estrategias para vender el producto procurando cumplir

con las metas propuestas al inicio creacion de la microempresa.
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En un sexto trabajo de Paye (2017), se manifiesta lo siguiente:

En una afirmacion de Cangas y Guzman (2010) definen el marketing digital como la
aplicacion de tecnologias digitales para contribuir a las actividades de Marketing dirigidas
a lograr la adquisicion de rentabilidad y retencidn de clientes, a través del reconocimiento
de la importancia estratégica de las tecnologias digitales y del desarrollo de un enfoque
planificado, para mejorar el conocimiento del cliente, la entrega de comunicacién integrada

especifica y los servicios en linea que coincidan con sus particulares necesidades.

También se hace referencia a una cita de Parra y Madero (2003), quienes afirman que las
ventas es una de las actividades mas pretendidas por empresas, organizaciones o personas que
ofrecen algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta, debido a que su éxito depende
directamente de la cantidad de veces que realicen esta actividad, de lo bien que lo hagan y de cuéan

rentable les resulte hacerlo.

Justificacion

Segun los representantes de la empresa Valle Alegre: don José Ramirez Rojas y su esposa
Guiselle Arias Brenes, desde que surge la idea y necesidad de crear su emprendimiento con los
productos lacteos, se plantearon la misién de ofrecer sus productos en la feria del agricultor de
Limén. En ese sentido, lograron posicionarse y ser practicamente los referentes en venta de

productos lacteos para los visitantes de dicha feria.

Con el pasar de los afios, surge un nuevo proyecto familiar y, en este caso una de sus hijas:
Andrea Ramirez Arias, decide abrir una tienda de quesos ubicada en Paraiso de Cartago,

asumiendo un reto muy grande, pues, en sus alrededores, se encuentra uno de los nichos mas
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importantes del pais en produccion de lacteos como lo son las zonas altas del cantdn de Turrialba.
Sin embargo, se logra consolidar y se convierte en un punto estratégico para la comercializacion

de los productos de Valle Alegre.

Actualmente, la empresa ademéas de distribuir sus productos en los puntos antes
mencionados es el principal proveedor del Consejo Nacional de Produccién en la region del
Caribe, abasteciendo los colegios y escuelas. Por tanto, se convirtié en un gran reto porque se debio
aumentar la produccion y, al mismo tiempo, poniendo en riesgo su estabilidad, pues, en los

periodos de vacaciones de estas instituciones, el producto no se vende.

A partir de ello, surge la idea y necesidad de buscar un nuevo mercado que le permita a
esta empresa encontrar un mayor posicionamiento a su marca y sus productos, aprovechando su
experiencia y buscando que la calidad de sus quesos les permita un mayor crecimiento y

oportunidades de generar empleo a su pueblo.

Se considera que la propuesta de Valle Alegre tiene la capacidad para abastecer al mercado
hotelero y restaurantes de la zona del Caribe y la region central de San José. El desarrollo de este
tema le va a permitir a esta empresa conocer su alcance, crear un catalogo de productos y potenciar

sus ventas hacia sus nuevos y potenciales clientes.

Posteriormente, al implementar dichas estrategias, el presente trabajo tiene como finalidad
constituir los conocimientos logrados en la empresa, para que asi se pueda generar un cambio a
favor de Valle Alegre, pues, implementando estrategias claras, se podra disputar en el mercado,

corrigiendo modelos y ajustarlos a las tendencias experimentadas actualmente.
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Se cuenta con el visto bueno de la empresa para desarrollar la propuesta de una nueva
estructura, mision, vision y estrategias necesarias para poder atacar las necesidades del mercado
que desea atacar. Dichos cambios son necesarios para que la empresa tenga un mejor

funcionamiento y pueda llegar a todos los clientes y asi también a la vez satisfacer las necesidades.

Proyecciones

Alcances

El desarrollo de este trabajo pretende establecer un precedente en las investigaciones de
mercado sobre hoteles y servicios alimenticios, que permita enriquecer el conocimiento del
desarrollo de estrategias de comercializacion y alianzas comerciales que sirvan como referencia y

enriquecimiento para futuros proyectos de investigacion.

Ante la dificil situacion econdmica que atraviesa el pais, este proyecto busca ayudar con el
fortalecimiento econémico de la nacion, planteando dinamismo y alianzas comerciales entre
empresas relacionadas con la industria alimenticia, esperando colaborar con la creacion de nuevos

empleos, expansion de mercados y dinamismo comercial.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, se deduce que, para los objetivos general y
especificos, se debe recopilar informacion, pues determinaran que la empresa Valle Alegre podra

alcanzar un avance muy importante en su reproduccion de productos y en las ventas.
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Limitaciones

No existen datos historicos sobre investigacion de mercado en la empresa por analizar. Por
tanto, al no existir referencias ni datos documentados de la empresa, se debe realizar la recopilacion

de informacion desde cero.

Al desarrollar la investigacion en un periodo muy corto, es imposible poder dar el
seguimiento al proyecto por parte de los investigadores y obtener datos importantes que se puedan

generar a largo plazo no podra ser analizado.

Otra limitaciéon es no tener acceso a datos del mercado, pues las empresas son muy
reservadas con la informacion que brindan, resulta dificil poder obtener datos que faciliten la
investigacion. Ademas, el escaso recurso humano, el poco tiempo y la carencia de recursos

econdémicos son complicaciones que se pueden presentar en el desarrollo de la investigacion.
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Capitulo I1: Marco teérico



Marco histoérico

Origen histdrico de la leche

Es importante tener las nociones y saber la evolucion y trayectoria de un producto, con esto

podemos conocer su comportamiento en el mercado. Segun Kotler y Keller (2006, p. 331):

Puesto que el ciclo de vida de un producto se encuentra mas en lo que sucede con un
producto concreto o con una marca en particular que en lo que sucede con la totalidad del

mercado, ofrece perspectivas en torno a los productos y no entorno al mercado.

Las empresas deben visualizar la trayectoria de evolucion del mercado, y tener en cuenta
que esta se vera afectada por nuevas necesidades, competidores, tecnologias, canales de

distribucion y otros acontecimientos.

A lo largo de la existencia de una marca o de un producto, su posicionamiento habra de

cambiar para mantener el ritmo de los diferentes acontecimientos que se presentan en el mercado.

Sobre el 4.000 a.C., surgio una de las primeras civilizaciones del mundo: los sumerios. Este
pueblo desarrollo los sistemas agrarios y ganaderos. Fue la primera vez que se tienen registros del

consumo de leche.

Los griegos tampoco quedan atras en la cultura lactea, ya que en La Odisea de Homero se
lee: “Ellas quedaron huérfanas en el palacio, pero la divina Afrodita las alimenté con queso y dulce

miel y con delicioso vino”.

Los lacteos estaban envueltos por connotacion divina, siendo asi que Hipdcrates utilizara

la leche como antidoto contra el envenenamiento.



No nos podemos olvidar de los romanos y de la leyenda de Romulo y Remo, en la cual los
fundadores de Roma fueron amamantados por una loba. Gracias a los romanos, amantes del queso

de oveja y cabra, el consumo de queso fue extendido por toda Europa.

Ya en la Edad Media, los monjes eran los encargados de la produccién de quesos. En el
siglo XV, en Suiza, comienza a surgir importantes mercados, siendo, los primeros en desarrollar

la industria lechera en Europa.

La leche cruda es un producto facilmente alterable a temperatura ambiente, de ahi que el
consumo fuese tan reducido en la Edad Media, prefiriendo el consumo de queso (un alimento

menos perecedero).

Evolucion

Nicholas Appert fue el precursor de los procesos de conservacion de los alimentos. En
1795 comenzé a introducir alimentos crudos o previamente cocidos en frascos de vidrio tapados
con un corcho a los que sometia a coccion. Surgid la “appertizacion”, hecho clave para el desarrollo

de la industria alimentaria.

Avanzamos hasta el afio 1952, cuando Ruben Rausing lanza al mercado uno de los envases
mas revolucionarios de la historia: el tetrabrik. Su envasado aséptico caracteristico junto a un
producto esterilizado no solo preserva los aromas y cualidades de la leche, ademas la protege de
cualquier posible penetracion de microorganismos. Aungue su disefio original era un tetraedro, en

1983, ya adquiri6 su forma de “ladrillo” tan conocida.
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https://lechepascual.es/blog/leche-cruda-riesgos-de-tomar-leche-cruda/
https://youtu.be/TTt_uD-WA0Q

Desde el afio 2000, en Espafia, se han invertido més de 168 millones de euros
en innovacion tecnoldgica y modernizacion de explotaciones lecheras, hasta posicionarse entre las

primeras industrias de Europa.

Las nuevas oportunidades canalizadas a través del 1+D+i se focalizan en productos,

procesos, seguridad alimentaria, sostenibilidad y nutricion.

Actualmente, el desarrollo tecnolégico junto a la legislacion de la industria lactea a nivel
nacional y europeo garantiza la llegada al consumidor de productos seguros. También cabe
destacar el Cdodigo de Proteccion y Bienestar Animal, por el cual se asegura la proteccion de los

animales destinados a la produccidn (incluido el sector lacteo).

Podemos concluir que la leche y sus derivados se han consumido a lo largo de la historia,

ya que son alimentos nutritivos y aceptados por la sociedad a lo largo de generaciones.

Historia sobre el desarrollo de la actividad lechera en Costa Rica

El desarrollo de la ganaderia en Costa Rica registra sus inicios en 1561 cuando se da la
primera introduccion de ganado en el pais, proveniente de Nicaragua. Fue en el entorno del actual
golfo de Nicoya donde establecieron las primeras poblaciones vacunas; para mitad del siglo XV1I
ya era posible encontrar hatos ganaderos en las regiones de Cartago, San José, Barba, entre otros

(\Vargas, 2008).

Para dichas épocas, se menciona que la ganaderia desempefié una funcidn trascendental en
la produccion de cebo y cuero, los cuales se exportaban a Panama, no asi se daba con la produccién
de carne y leche para la venta, ya que, en dichos tiempos, esto resultaba ser un buen negocio. A

mediados y finales del siglo X1X, se da la importacion de ganado de Inglaterra con el fin de iniciar
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el mejoramiento genético de los animales; sumado a ello para contribuir con el progreso de
produccion ganadera, se da la introduccién de pastos de corta. A finales de este siglo, se da la
primera lecheria de gran escala en el pais, ubicada especificamente en San Juan de Chicud. La
introduccion de ganado lechero proviene de Estados Unidos y Europa, trajo sus consecuencias a
inicios del siglo XX cuando se introdujo la brucelosis; para esa época, se realiza la primera feria
ganadera, organizada por la Sociedad Nacional de Agricultura (Corporacion de Fomento

Ganadero, CORFOGA, 2008).

Entre 1910y 1920, se da el desarrollo de ganaderia de doble propdsito en la zona atlantica,
por otra parte se da la importacion constante de animales lecheros, principalmente para las zonas
altas de la Cordillera Volcanica Central. El desarrollo de normativas e instancias ligadas a la
produccion y manejo de hato, tanto lechero como de carne, fue altamente incentivado durante este
siglo, que se caracterizo por la introduccion de pestes ligadas a la importacion de animales para la
produccion. En afios posteriores, se crea la compafia agricola Robert Lijan S.A., la cual se encargo
de vender leche pasteurizada en botellas de vidrio. Con la creacion de la Secretaria de Agricultura,
Ganaderia e Industria, se respalda la actividad ganadera por parte del Estado en 1942. Por otra
parte, se fundo la Direccidn General de Ganaderia, en 1946, con tres secciones: industria animal,
veterinaria e industria lechera; ligado a ello, también se dio la creacién del Programa de Prueba de

Hatos Lecheros (CORFOGA 2008).

En el siguiente afio, se conforma una de las principales industrias lecheras del pais,
actualmente, la Cooperativa de Productores de Leche R.L. Dos Pinos. Para la década de los 60, se
reportan a través del Censo Ganadero, 31 051 animales de razas puras para leche, 348 401 animales

enrazados para leche, 133 461 animales criollos para leche. También, para dicha década, se da la
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creacion de la Camara Nacional de Productores de Leche R.L., esta cooperativa fue pionera en la
diversificacion de productos lacteos en los afios sesenta, asi como en el desarrollo de méas plantas
de procesamiento en el pais. De igual manera, se da la creacién de otras instituciones que como
tales buscan el crecimiento de la produccion, a traves del mejoramiento de otras variables como

genética, pastos, entre otros. (CORFOGA 2008).

Por lo mencionado anteriormente, se desarrolla la Estacion Experimental Alfredo Volio
Mata, mientras que, en la Estacion Los Diamantes de la Universidad de Costa Rica, se da la
evaluacion del sistema de doble propoésito a pequeria escala en el pais. A su vez para los afios
setenta se da la creacion de Coopecoronado, asi como el inicio de la Asociacién Costarricense de
Criadores de Ganado Jersey y el nacimiento de la Asociacion de Criadores de Ganado Holstein de

Costa Rica (CORFOGA 2008).

Segun Cruz (2001), la actividad lechera en el pais lleva méas de 50 afios desarrollandose.
Se ha estado en la basqueda constante del mejoramiento genético, asi como también se han dado
avances relevantes en el desarrollo y aclimatacion de pastos. A su vez, se ha convertido en fuente
importante de valor agregado para la produccion agropecuaria, la cual ha ido en aumento a través

de los afios al igual que su consumo per cépita.

En los afos ochenta y noventa, el Banco Central de Costa Rica estim6 que la produccion
nacional de leche paso6 de 308 553 millones de litros y, a su vez, tuvo un crecimiento y de una tasa
anual del 4.3%. Para dichos afios, se estimd que solo el 35% de la produccion no se industrializaba
(de este porcentaje mencionado, 25% se utilizaba para la produccion no se industrializaba y, con

ella, se daba lugar a gran cantidad de productos lacteos (Cruz 2001).
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Valle Alegre
Empresa familiar ubicada en el pueblo de San Antonio 100 metros sur y 600 este de la

escuela. Este pueblo pertenece al distrito de Florida, cantdn de Siquirres, provincia Limon.

Los inicios de la empresa familiar Valle Alegre se dan a partir del afio 2008. El sefior José
Ramirez Rojas y su esposa Guiselle Arias Brenes deciden aplicar los conocimientos adquiridos en
cursos impartidos por el INA sobre elaboracion de quesos y crearon una pequefia planta
procesadora, decidieron ponerle el nombre de Lacteos Ramirez. Estos quesos se empezaron a

vender en la feria del agricultor de Limon.

Unos afios después, surge la idea de una de sus hijas (Andrea Ramirez) de abrir una tienda
de quesos en Paraiso de Cartago llamado EI Rincon del Queso. Con la apertura de este local, se

expande la distribucion de los productos de Lacteos Ramirez hasta la provincia de Cartago.

El crecimiento de la pequefia empresa ocasiona que la pequefia planta no sea suficiente por
temas de espacio, es por esto que don José Ramirez se ve obligado a construir una nueva planta
con mejores condiciones y mas espacio para el desarrollo de la actividad. En ese momento, se toma

la decision también de cambiar el nombre a Valle Alegre.

Actualmente, la empresa se mantiene con la venta de sus productos en la feria del agricultor
de Limon, El Rincon del Queso y también como proveedor del CNP en la zona del Caribe,

abasteciendo escuelas, colegios y CENCINAL.
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Marco conceptual

En un trabajo de investigacion, es necesario establecer los fundamentos tedricos en los que

se va a desarrollar el proyecto. Segin Rojas Soriano (1991, p. 87):

Simultdneamente al planteamiento del problema y a la formulacion de los objetivos de la
investigacion, se inicia el proceso de la fundamentacion teérica y empirica de aquel, lo cual
significa sustentar debidamente el problema y un cuerpo de conocimientos. Esto implica
analizar y exponer aquellos elementos tedricos generales y particulares que se consideren

pertinentes para guiar el proceso de investigacion (marco tedrico).

Plan de negocios

El plan de negocios se requiere para analizar de forma integral un emprendimiento, que
conlleva la realizacion de diferentes estudios. De acuerdo con Fleitman (2000), se define como un
instrumento clave y fundamental para el éxito, el cual consiste en una serie de actividades
relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa. Asi como una guia que facilita

la creacion o el crecimiento de una empresa.

“El estudio de mercado es importante porque sirve para brindar informacion a usuarios de
la empresa, bancos, inversionistas e instituciones financieras que pudieras brindar en algin

momento apoyo financiero a la empresa” (Fleitman 2000, p, 32).

Las P de mercadeo (producto, precio, plaza 'y promocion)
El marketing es la esencia de todo negocio, que claramente permite establecer los procesos
correctos para poder destacar y diferenciarse de la competencia en el mercado, con estrategias y

planificacion. EI marketing es una ciencia, una serie de procesos ordenados y secuenciales, que
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toda organizacion debe implementar para poder desarrollar una relacion estable con los clientes,

posicionamiento en el mercado y la fidelizacion de marca.

El comportamiento de la oferta era menor que la demanda de productos. Al contrario, en
la actualidad, el comportamiento es contrario, es decir existe mucha oferta de un mismo
producto, por tanto, se genera un desarrollo de las actividades comerciales, en las cuales se
debe determinar qué se necesita producir, a qué publico se va a destinar, en donde se va a
comercializar, qué precio adquirira, cbmo se promocionard, entre otros (Garcia Regalado,

Arias Montero y Bermeo Pacheco, 2017, p,47).

Producto
Para el consumidor, todo producto ademas de carecer de una serie de particularidades o
aspectos fisicos, tiene muchos atributos psicoldgicos, en este caso los productos lacteos de la

empresa Valle Alegre.

Es el bien o servicio que adquiere el consumidor para satisfacer sus necesidades.
Actualmente, los consumidores pueden elegir entre una gran variedad de productos que pueden
cubrir las mismas necesidades y cuyas caracteristicas y precios son muy similares. La politica de
producto es de vital relevancia para diferenciar claramente sus bienes o servicios de los de sus
competidores, y los logos o etiquetas responsables, son algunos de los elementos utilizados hoy en
dia para ese fin; éstos son considerados como un vehiculo eficaz para comunicar al consumidor

los atributos sociales y ambientales de los productos (Carrero, Valor, y Redondo, 2015).
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Precio
El valor del producto que se va vender es muy importante, ya que, para la gente, comprar
lo que se ofrece es caro y puede ser que no lo haga. Es preciso comparar precios con aquellos

productos parecidos al nuestro.

Asimismo, es importante ser competitivos, pues hay que ofrecer un precio adecuado en
donde el consumidor lo vea factible. Se toma la decisién de cuél va a ser el precio al que se va a

vender el producto y el margen de utilidad que se va a obtener por su venta (Valenzuela, 2010).

Plaza

La definicion de plaza dentro de la mezcla de mercadotecnia es el lugar en donde el
intercambio entre producto, servicio y dinero se lleva a cabo. Es vital el buen manejo de esta
variable para el éxito de la estrategia ya que el producto tiene que poder venderse en donde el
cliente sea més susceptible para la venta, en donde se espere o se relacione el producto con el lugar

(Belch y Belch, 2005).

La plaza se refiere a los lugares en donde se va a vender y ofrecer el producto, asi como
los canales de distribucion. A mayor cantidad de sitios donde el consumidor pueda encontrar lo

que se va a ofrecer, mayor cantidad de ventas.

Por otra parte, de muy poco, nos servira tener un producto de excelente calidad y precio,

cuando es dificil encontrarlo.
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Promocion

Para la empresa de Valle Alegre, serd muy importante indicarles a los consumidores que
la empresa existe y también lo importante del porqué le conviene adquirir nuestro producto. El
trabajo de la publicidad es dar a conocer un producto en este caso, en un mercado determinado. La

promocidn ayudara a acelerar el proceso de venta para la empresa Valle Alegre.

Se disefia el mensaje que se enviara a los consumidores para que conozcan y compren el
producto en cuestion, informandoles de las ventajas y diferencias que tiene con respecto a los de
la competencia; también se analiza el canal mas adecuado para realizar la campafia publicitaria del
producto. Las empresas recurren al uso de incentivos personales y un sin fin de estrategias de

promocion de ventas para demostrar su agradecimiento a los clientes (Valenzuela, 2010).

Anélisis de competencia (benchmarking)
Benchmarking es el proceso de basqueda consciente de nuevas formas de hacer las cosas
es la esencia de la mejora de la productividad y del proceso mismo de aprendizaje (Finnigan,

1997).

Segun Ahmed y Rafig (1998), la esencia del benchmarking es el aprendizaje de como
mejorar actividades, procesos y gestion organizativa. Sin embargo, el proceso no culmina con el
aprendizaje organizacional, sino con la implementacion de un plan de accion que logre convertir

el conocimiento acerca de las practicas excelentes en mejoras para la empresa.

Los siguientes son beneficios del benchmarking en las organizaciones empresariales:

e Lograr un mayor entendimiento de los productos y servicios objeto de analisis.
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e Lograr un mayor entendimiento de las necesidades de nuestros consumidores

(usuarios / clientes) y sus expectativas frente al servicio.

e Considerar la importancia de los objetivos y niveles de desempefio acorde con estas

expectativas.

e Generar incentivos a los equipos profesionales que sean promocionados a niveles

de desempefio superior.

e Sensibilizar a los equipos de trabajo en comprender los procesos internos objeto de

mejora y sus repercusiones en la calidad de los servicios.

e Lograr concienciar al personal sobre los cambios que afectan las organizaciones del
sector y de otros sectores, asi como sobre la capacidad de adaptacion de nuestra

organizacion a los mismos.

e Alcanzar un mayor conocimiento y comprensién sobre los competidores y la

evolucion de la industria en nuestro sector.

e Obtener un mayor conocimiento sobre la posicion de nuestra organizacion frente a

los mejores competidores de su clase.

Si se considera como un proceso el benchmarking, se pueden incluir los siguientes

términos:

e La identificacion y el andlisis de los procesos criticos internos con necesidades de

mejora.

e Larecogida de datos, el célculo de diferencias y la seleccion de socios potenciales.
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e Lacomparaciony el analisis de procesos (internos/externos) en base a una relacion

de colaboracion, que derive en el aprendizaje de procesos excelentes.

e La elaboracién de un plan de accion (con base en el conocimiento aprendido); la

ejecucion del plan y la implementacion de cambios.

e La verificacion, maduracion y continuidad de nuevas précticas (procesos)
excelentes, sus beneficios potenciales superarian a los de la evaluacion

comparativa, pudiendo en este caso, derivar en mejora competitiva e innovacion.

Materia prima

Las materias primas son los elementos principales para la elaboracion de un producto.
Constituyen el primer elemento de los costos de produccion; se definen como aquellos materiales
que se pueden identificar claramente, dentro del producto terminado y cuyo importe sea

considerable (Universidad Nacional de Colombia, p.34).

Diagrama de proceso de produccion

Nos permite mejorar el desempefio de la empresa. Ademas, nos permite tener una amplia
vision del proceso analizado, tomar decisiones en el corto plazo hacer una mejor asignacion

y utilizacion de los recursos para llevar a cabo la producciéon deseada (Wilner Ciscal,

p.156).
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Indicadores de rentabilidad

Muestran la relaciéon que existe entre las utilidades y otras cuentas y grupos de cuentas.

Segun Ferndndez Navarrete (2018):

Las ganancias obtenidas de una inversion de recursos o dinero se denominan
rentabilidad. La rentabilidad de una empresa se mide mediante una serie de indicadores
que determinan la efectiva administracion de gastos y costos. Al determinar los indicadores
de rentabilidad, la toma de decisiones se basa en informacion confiable que permite un

buen andlisis de las actividades de la empresa.

Los indicadores de rentabilidad permiten realizar un adecuado seguimiento a la situacion
financiera de la empresa, en especial, para determinar la manera como las ventas se convierten en

utilidades. Ademas, los indicadores son importantes para:
e Empresarios: tienen una herramienta que mide la rentabilidad de su negocio.

e Inversionistas: conocen si la inversion esta generando remuneraciones o retornos.

Organigrama

El organigrama es una de las estructuras méas importantes para Valle Alegre, por lo tanto,
su objetivo es definir como se enfrentaran los desafios y como los distintos equipos haran frente a

sus clientes, proveedores, competencias, colaboradores, entre otros aspectos.
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“Constituyen la forma mas inmediata de visualizar la estructura formal de la organizacion
y reflejan fundamentalmente la dimension de diferenciacion de estructura (Gestion de recursos

humanos, 2019, p.34).

Cuadro de mando integral

El cuadro de mando integral ayuda a clarificar, transmitir y controlar el desarrollo de la

estrategia de la empresa y su implantacion.

El CMI convierte la estrategia de la empresa en objetivos medibles, los cuales van de la
mano con indicadores y estos van juntos con acciones empresariales, y su principal fin es
involucrar a toda la empresa para el cumplimiento de la estrategia (Pereda Marin y Berrocal

Berrocal, 2018, p. 191).

Estudio administrativo
De acuerdo con Vergara Vergara (2020), “el estudio administrativo determina la estructura
organizacional de la empresa, las actividades que se van a desarrollar y los requerimientos de

personal que se ajusten a las actividades” (p. 33).

Dicho estudio busca entender claramente cudl es el propdsito de la organizacion en cuanto
a su estructura de personal y lo que quiere llegar a proyectarse; por otra parte, se manifiesta por

algunos apartados estratégicos importantes como mision, visién, valores y politicas.

Estrategia

“Se da cuando se determinan los objetivos a partir del analisis de una situacion, se define
la manera de alcanzar esos objetivos mediante acciones concretas y se asignan los recursos
necesarios para la consecucion de esos objetivos” (Hoyos Ballesteros, 2018, p.23).
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Se puede destacar que la mayoria de los negocios fracasan en los primeros tres afios, pero
esto se debe a que la mayoria de las empresas no se toman el tiempo necesario para disefiar la
estrategia correcta para llegar al éxito, pues, al comenzar un proyecto, se debe analizar
perfectamente todo el contexto alrededor del mismo para poder asegurar que el negocio o producto
esté realmente enfocado en una necesidad de los consumidores. El analisis del entorno se divide

en tres puntos esenciales: tendencias del mercado, competencia y consumidor.

Segmentacion de mercado

Se debe segmentar en términos geograficos, demograficos, psicograficos y conductuales.
En cuanto al aspecto demogréafico, “se deben tener datos discriminados por género, edad, nivel de
compra, estrato, nivel de escolaridad y demas datos que se consideren pertinentes” (Hoyos

Ballesteros, 2018, p. 97).

Para poder realizar una correcta segmentacion de mercado, ésta consiste en dividir y
agrupar a los consumidores en diferentes grupos, por lo tanto, para poder lograr dicha separacion,
se deben tomar en cuenta algunos temas como las caracteristicas, preferencias, necesidades,
deseos, comportamiento, habitos de consumo y canales de consumo; ademas, de qué manera la
empresa consigue trabajar sus productos de acuerdo con los criterios que mas relevancia tienen

para sus consumidores.

De la misma forma, “hace referencia a las diferentes categorias en las que se encuentra

dividida la oferta actual” (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 98).
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Es importante recalcar que una empresa con mas de un producto puede y deben tener una
segmentacion de mercado, ya que cada producto atiende una sefial diferente y por esto también se

identifica con un puablico diferente.

Charles W. L. Hill y Gareth Jones definen la segmentacién del mercado como la manera
en que una compafia decide agrupar a los clientes, con base en diferencias importantes de sus

necesidades o preferencias, con el propdsito de lograr una ventaja competitiva.

Competencia
“Analisis grueso de la competencia, enfatizando en el analisis de una marca frente a las
similares del mercado. En éste, aparte de la competencia, se debe recoger informacion mas de la

compafiia que de las marcas en cuestion” (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 98).

La competencia beneficia a los consumidores, cuando se tiene que competir entre ellas las
empresas buscan constantemente, mejorar sus productos y servicios, para atraer mas
consumidores, ofreciendo mejores servicios y precios, como también una gama mas amplia de
productos y mejor calidad sin importar cual estrategia sigan, las empresas buscan mejorar sus
productos con base en las necesidad y gustos de los consumidores. De esta manera, es como los

consumidores ganan.

Proveedores

Como bien se dice, el vinculo entre una empresa y proveedor se da en la parte de
intercambio en bienes y servicios, por lo tanto, esto conlleva a ser aliados que incorporan factores
tan diversos como la calidad, servicios, respeto por los trabajadores, cumplimiento normativo,

entre otros.
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Es asi como, para que esta relacion virtuosa se lleve a cabo, es necesario que el proveedor
cumpla con valor de los productos, calidad de los productos, puntualidad en la entrega, capacidad
de innovacion, estandares éticos y de cumplimiento alineados a los de la empresa mandante,

cumplimientos de sus compromisos financieros y responsabilidades legales.

Los proveedores son elementos vitales dentro de la estrategia de la compafiia. Su adecuada
seleccion contribuird a que una empresa sea competitiva, producto de haber obtenido de
ellos las materias primas a unos precios adecuados, con una calidad adecuada y dentro de

unos parametros de cumplimiento adecuados (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 101).

Programas de marketing
Nos permite saber en donde estamos ubicados, hacia donde queremos llegar y cual va a ser

la ruta que se va a utilizar.

También es una herramienta de gestion y planificacion empresarial, lo cual va acompafiado
de una serie de acciones que deben ser medidas, como en el momento en que van a ser medidas,
saber en el momento en que va n a iniciar y al finalizar, las cuales deben tener un presupuesto muy
bien disefiado para asi no quedar corto durante el camino en el procedimiento y un seguimiento

permanente que permita tomar acciones y correcciones en caso de ser necesario.

Un programa es un documento que detalla la tactica empleada en el plan de marketing. El
estratega define las fechas de inicio y de terminacién de la estrategia, y designa al
responsable de la actividad y los controles que se van a realizar para asegurar el éxito de la

tactica (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 106).
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El presupuesto de marketing
Es importante para asegurar que los capitales de la empresa estén siendo bien empleados.
De esa forma, se evitan desperdicios en actividades que no traerd reintegro o, incluso,

optando por opciones mas caras sin un buen motivo.

Este es un documento que recoge de manera consolidada los presupuestos de cada una de
las actividades o programas disefiados dentro del plan de marketing (Hoyos Ballesteros,

2018, p. 106).

Servicio al cliente
La calidad en el servicio o productos ofrecidos al cliente provee un valor agregado a la

empresa; por lo tanto, se deben invertir recursos para conocer las necesidades de los clientes y asi

poder satisfacerlos.

El servicio al cliente se da en tres momentos: en la precompra, en la compra y en la
poscompra. Estos tres momentos deben ser analizados para disefiar procesos que en cada
caso faciliten que al final se produzca una transaccion tal como se ha disefiado en la

estrategia (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 122).

Anélisis de cadena de valor
Es importante indicar que la cadena de valor nos permite dividir los procesos de la empresa
en sus diferentes actividades y asi poder examinar como funcionan y qué aportan en forma

individual.
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La cadena de valor es la forma en que las empresas articulan de manera armonica sus
diferentes funciones para disefar, fabricar, comercializar y prestarles servicio a los

productos vendidos por una empresa determinada (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 90).

Indicadores generales
Es indispensable, ya que brinda sefiales acerca del alcance o logro de un objetivo, en este

caso algunos indicadores son; ¢Se logré lo previsto?, ¢Cudl fue la desviacion?, entre otros.

Se deben revisar, entre otros, los relativos a participacion en el mercado, recordacion de
marca, nivel de satisfaccion de los clientes, nivel de desercion de clientes y de vendedores,
cobertura de mercados, retencidn de clientes, incorporacion de nuevos clientes, recuperacion de

clientes que se han ido, entre otros (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 83).

Funciones de planeacion

Es aquello que implica en la parte administrativa, como el establecimiento de objetivos,
como también el planeamiento de las acciones necesarias para asi poder cumplirlos, y otro aspecto
muy importante es la eficacia en la toma de decisiones y el buen manejo de los recursos

organizacionales.

Aunqgue la junta directiva o la gerencia son los entes que, por lo general, definen la
estrategia general de la empresa en cuanto a los productos y los mercados que ésta va a
atender, el gerente de mercadeo puede apoyar este proceso generando ideas o aportando

informacion pertinente para tal fin (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 61).
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Organizacion
La organizacidn tiene como estrategia los siguientes objetivos: plazo definido, especificos,

medibles, alcanzables y que sean orientados a resultados.

Dentro de este grupo de funciones, el gerente de mercadeo debe encargarse de disefiar o
redisefiar la estructura (organigrama) del departamento, de tal manera que ésta corresponda

a las particularidades del negocio y del mercado (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 62).

Funciones de direccion
Cumple una funcion muy importante, la cual es llevar a cabo el proceso de la
administracion de la empresa, asumiendo la responsabilidad de desarrollar las funciones de

planificacion, organizacion, gestion y control.

Esta funcion implica ejecutarlo que se ha planeado, esto es, ejercer el liderazgo necesario
para que las cosas se hagan. Como lider, el gerente de mercadeo debe procurar que todos
los planes que ha disefiado se implementen segin los cronogramas establecidos y
respetando los presupuestos, asegurando que se cumplan los objetivos con eficiencia y

efectividad (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 63).

Anélisis interno
Nos permite conocer las fortalezas y debilidades de la empresa u organizacién. Nos ayuda
a ver las conclusiones extraidas para tomar medidas que potencien los puntos fuertes y minimicen

los débiles.
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“El analisis interno es el primer paso dentro de la planeacion de marketing. Mediante este
proceso, se evidenciaran las fortalezas y debilidades de la compafiia en términos de marketing”

(Hoyos Ballesteros, 2018, p. 82).

El analisis de ventas
Reulne los datos obtenidos durante el proceso de ventas y la gestion comercial con el

objetivo de desarrollar acciones y estrategias para aumentar las ganancias.

En este andlisis, se deben tomar todas las marcas de la compafiia y comparar el ejecutado
frente al presupuesto y determinar la diferencia para establecer cual de ellas esta
cumpliendo la meta y cual no; luego, hay que empezar a profundizar en aquellas marcas en
donde no se esté cumpliendo y en las cuales se estd cumpliendo por encima del presupuesto

muy ampliamente (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 84).

Estrategia
Relne cada unade las fortalezas de la organizacion para que las acciones estén

debidamente ordenadas para obtener los resultados esperados.

Indica la manera general como se va a cumplir un objetivo, es decir que sefiala el camino,
mientras que una tactica es el modo particular con el que se va a concretar la estrategia
escogida, es el vehiculo a través del cual se recorre el camino de la estrategia (Hoyos

Ballesteros, 2018, p. 104).
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Estrategia intensiva de mercado
Crear una base de datos de clientes potenciales con sus
Estrategia de penetracion de mercado caracteristicas.
Formular el marketing digital de la empresa.
Aumentar la profundidad en la variedad y en las lineas de

Estrategia de desarrollo de mercado
productos existentes.

Estrategia de integracion comercial

Desarrollar un plan de inversion para aumentar la
Aumento de la cantidad de leche por producir.
capacidad instalada en la produccion de leche.
Aumentar la produccion utilizando los mismos recursos,
mediante un plan de incentivos a los empleados.
Aumento de la productividad en la produccion. Disminuir los costos manteniendo la produccion actual,
mediante la integracion vertical, evitando mayores costos
de proveedores.

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Téctica
Es el procedimiento que se va a emplear para poder cumplir el objetivo, teniendo en cuenta
determinadas circunstancias, lo cual permite que se pueda alcanzar dichas metas. Hace
referencia a las acciones especificas necesarias para ello y las tacticas estan orientadas a

medio y corto plazo.

Es el modo particular con el que se va a concretar la estrategia escogida, es el vehiculo a

través del cual se recorre el camino de la estrategia (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 104).

Investigaciones de mercado
Es uno de los oficios que relaciona al consumidor, al cliente y al pablico con el vendedor
mediante la informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y los

problemas del marketing.

En ese sentido, “la estrategia debe tener claridad de proposito para lograr los objetivos

planteados en el plan de marketing” (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 118).

Comunicacion asertiva
Esta comunicacion proporciona una buena planificacion; ayuda a la coordinacion del

trabajo en equipo, y es fundamental para superar la firmeza en momentos de cambio.

Esta habilidad gerencial permitira neutralizar algunos elementos que atentan contra la
ejecucion de la estrategia segun lo identificado por la encuesta Wharton. Una buena
comunicacién permitird que el equipo de trabajo tenga claro en qué consiste la estrategia y
qué se espera de cada uno en este proceso, es decir, cada quien tendra las directrices claras

(Hoyos Ballesteros, 2018, p. 120).
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Logistica
Es util en varios aspectos, la cual puede producir ventajas competitivas, como lograr una
optimizacion en la produccién y en la provisién de bienes y servicios para el funcionamiento con

la finalidad de alcanzar la satisfaccion de los clientes.

“Ademas de apoyar la entrega de productos, también tiene que ver con otras actividades
promocionales como los concursos y la entrega de regalos promocionales o de muestras gratis por
citar solo unos ejemplos” (Hoyos Ballesteros, 2018, p. 122).

Misidn

Es aquel término que nos habla del presente de la organizacién: ;Qué somos?, ;Qué
hacemos?, ;Qué nos hace diferentes?; por otra parte, menciona cual es el propdsito de la
organizacion.

“La mision es una declaracion escrita en la que se concreta la razon de ser o propdsito de
una organizacion” (Sainz de Vicufa, 2018, p. 85).

Vision
Es el término que nos habla del futuro de la organizacién: ; Adonde nos gustaria llegar?,

¢Dbnde queremos estar en el futuro?; al igual que indica cémo se ve a si misma dentro de algunos

afos a partir de ahora.

“La vision es establecer un objetivo para un horizonte concreto” (Sainz de Vicufia, 2018,

p. 85).
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FODA
Esté calificado como uno de los mejores métodos para saber en qué punto se encuentra una
empresa tanto a nivel interno como externo. También es aquella herramienta imprescindible en el

momento de analizar la situacion actual de una organizacion.

El analisis FODA, también llamado analisis DAFO o DOFA, consiste en un proceso donde
se estudian debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de una empresa. De ahi, el

nombre que adquiere (Kiziryan, 2015).

Valores
Los valores son los pilares de la empresa, por lo que no es necesario ser definidos, sino
que en este caso deben de estar activos y en continuo desarrollo; en este caso para la empresa

Valle Alegre estos valores son muy importantes para su crecimiento.
De acuerdo con la pagina web Factorial HR (2022):

Los siguientes son valores mas destacables en una empresa para influir, tanto en el publico

objetivo, como en el equipo interno:

e Transparencia: en un entorno social donde cada vez es menos frecuente, dentro
de nuestros valores empresariales, podemos integrar la transparencia hacia nuestro
equipo y hacia nuestros clientes. Transparencia implica confianza y las relaciones

humanas, incluidas las comerciales, se forjan con confianza.

e Puntualidad: el tiempo es dinero, y la gente cada vez valora mas el suyo. No solo
es importante tenerlo en cuenta para nuestro equipo y su hora de llegada a su

trabajo, sino también en otras situaciones que afectan directamente al cliente
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potencial, como las reuniones de venta; al cliente actual, como los envios y plazos

de entrega; e incluso a nuestro equipo, como el pago de facturas y nominas.

Diferencia: ;Qué aportamos que no aporte nuestra competencia? La respuesta a
esta pregunta seré clave para que los clientes potenciales quieran comprarnos y para

que haya personas con talento dispuestas a trabajar con nosotros.

Excelencia: la calidad llevada al maximo, eso es la excelencia. Si nos exigimos lo
mejor, podremos dar lo mejor y que un cliente y un empleado vean que les

ofrecemos algo excelente, lo cual los impulsara a quedarse con nosotros.

Libertad: sobre todo hacia nuestro equipo. Las personas creativas son cada vez
mas valiosas para una empresa, pero exigen libertad de pensamiento y de creacion

de ideas. Si no se la ofrecemos, nos abandonaran.

Escucha: la escucha es un valor empresarial que implica libertad de expresion. Es
muy importante que nuestro equipo y nuestros clientes sientan que los escuchamos

y que tenemos en cuenta lo que nos dicen.

Responsabilidad: tanto en la vertiente social, como en la ecolodgica, si
demostramos ser responsables con la sociedad y el medio ambiente, haremos ver

gue no nos interesan Unicamente los beneficios econdémicos.

Emocionalidad: las personas son diferentes de las maquinas en varios aspectos, y

uno de los mas importantes son sus emociones. Las personas sienten y si integramos
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la emocionalidad como uno de nuestros valores empresariales conseguiremos

hacerles sentir. Esto contribuira a que se unan a nosotros.

e Pasion: este valor esta directamente ligado al anterior, pero implica una mayor
fuerza. Cuando alguien se muestra apasionado con su trabajo y con lo que hace,
contagia esa pasion y esa energia a los demas. Si nuestra empresa les transmite a su

equipo y sus clientes dicha pasion, ellos también se sentiran asi.

e Resolucion: es la capacidad para resolver problemas. ¢;Verdad que si consideras
gue una persona es resolutiva acudiras a ella cuando tengas un problema? Con tu
empresa, puede ocurrir lo mismo si implantas la resolucién como uno de tus valores

empresariales.

e Claridad: a la hora de transmitir una idea, a la hora de cerrar un acuerdo, a la hora
de explicar una serie de ventajas... Es vital ser claro, ya que, a nadie, le gusta no

entender algo y tener la sensacion de que quedan puntos sin tratar y sin aclarar.

e Lealtad: si nos mostramos leales y fieles con nuestro equipo y nuestros clientes,
ellos nos devolveran esa fidelidad. El impulso de reciprocidad esta insertado en la

naturaleza humana desde sus origenes.

Estrategia competitiva
Se debe conseguir una ventaja competitiva para poder lograr una posicion favorable, lo

cual permitiria a la empresa obtener mejores resultados que sus competidores.

El objetivo de una estrategia competitiva es desarrollar una ventaja competitiva sostenible.

Una serie de caracteristicas que la diferencien de la competencia y que le permitan
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conseguir una posicién ventajosa en el mercado y obtener mayor rentabilidad. Asi, la
empresa serd capaz de dejar atrés a los rivales de la industria y de sentar las bases para un
futuro empresarial prospero donde la atraccion y retencion de clientes no sean un problema

(Pérez, 24 de abril, 2021).

Las estrategias competitivas definidas de Porter son tres, segun la ventaja competitiva que

generan:

e Liderazgo en costes: se refiere a la oferta de productos mas baratos que los

comercializados por la competencia

e Diferenciacion: se trata de la creacion de productos o servicios Unico

e Enfoque: hablamos de ofrecer un servicio especializado en un nicho de mercado.
Perspectiva que se subdivide, a su vez, en dos partes, enfoque de coste y enfoque

de diferenciacion.

Cadena de valor (Michael Porter)
Herramienta encargada en analizar y estudiar el conjunto de acciones que Valle Alegre va
a realizar, con el fin de diferenciar los procesos mas relevantes para la misma y obtener la mayor

cantidad de ventajas competitivas que sea viable.
De acuerdo con la pagina web de DINAMIC (2020):

El objetivo de la cadena de valor es identificar cuales son las fuentes de generacion de valor
de la empresa en el proceso de produccion de sus bienes o servicios. Piensa en por queé te

compran tus clientes y que te genera rentabilidad:
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e ;Lacalidad de tu producto?

e ;Tu servicio post venta?

o (El precio al que vendes?

e ;Lafacilidad para encontrar tus productos?

e ;Lared de personas que utilizan td mismo producto?

¢La calidad o durabilidad de los recambios de los consumibles?

Las actividades de apoyo en la cadena de valor
Las actividades de apoyo o secundarias en la cadena de valor de Porter recogen desde
la gestion general de la empresa, su gestion financiera, el hecho de contar con el personal
adecuado o con las inversiones a nivel de infraestructura y tecnologia necesarias. Para su
analisis, puedes estudiar los costes de los siguientes cuatro apartados (Pagina web de

DINAMIC, 2020).

Infraestructura de la empresa
Incluye todos los elementos de administracion general de la empresa, pasando por
direccion, finanzas, planificacion y control, comunicacion interna... se trata de un coste fijo de la

empresa necesario para su buen funcionamiento (Pagina web de DINAMIC, 2020).

Direccion de Recursos Humanos
Contar con las personas adecuadas en cada puesto es funcion de la direccion de recursos

humanos. El proceso de busqueda y contratacion de trabajadores en cada caso, asi como la
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formacion en la empresa y la motivacion son necesarias para el éxito en todos los puestos
de la empresa. ¢Cuénto inviertes en hacerlo realidad? ; Tu equipo es capaz de encontrar
esos perfiles necesarios? ; Cuéles son tus canales de captacion y cuanto te cuestan? (Pagina

web de DINAMIC, 2020).

Tecnologia & Departamento de 1+D
Para realizar una buena gestion, es necesario contar con la tecnologia adecuada, por
ejemplo, la labor de un comercial es muy diferente si depende de su memoria y su agenda
0 si cuenta con un CRM como Salesforce. ;Con qué programas de gestion cuentas?

¢Cuanto inviertes en dichos programas de gestion?

En la misma linea, los productos y servicios que vendes hoy no son los mismos que
venderas en unos afos, el proceso de I+D producira modificaciones en tus actividades
primarias con el fin de mejorar el valor que ofreces al mercado. ¢ Cuentas con un equipo de
I+D? (Eres capaz de adaptar tu oferta ante cambios en la demanda o en la competencia?

¢Cual es tu inversion en 1+D? (Pagina web de DINAMIC, 2020).

Compras y aprovisionamientos
Referido a todas las actividades relacionadas con la compra y el aprovisionamiento de la
empresa, incluyendo la gestion de infraestructuras y activos. Puedes analizar por un lado
las inversiones en espacios, mobiliario, hardware y software, y continuar con
los aprovisionamientos del dia a dia dirigidos al proceso de produccion de la empresa

(Pagina web de DINAMIC, 2020).
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Politicas

Producen unaimagen de marcaque van a percibir todos (clientes, proveedores,
trabajadores, publico en general); esta imagen de marca puede ser positiva 0 negativa, pero, en
cualquier caso, se va a extender y va a ser parte de la percepcién que todos tengan de nuestra

empresa y de nuestros productos o servicios.

Son absolutamente necesarias para conseguir una buena productividad, si no se han fijado
claramente estas politicas se producird una desorganizacion que va a afectar a la actividad
de la empresa de manera fatal y, por otro lado, si las politicas fijadas no son acertadas o
adecuadas puede producir efectos igual de nocivos en el funcionamiento de la empresa o,
también, en la vision gue tenga el publico al que queremos vender nuestros productos o

servicios (Pagina web del software DELSOL, 20 de enero, 2021).

Clasificacion de las politicas empresariales

Segun su ambito de aplicacion pueden ser:

e Politicas generales fijadas para toda la organizacién, que deben cumplir todos y que

marcan las otras politicas de &ambitos menores.

e Politicas departamentales fijadas para cada seccion, departamento o centro de

trabajo, suelen ser una concrecion de las politicas generales.

e Politicas especificas fijadas para proyectos o productos concretos.
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Segun la materia sobre la que recaen, habra todo tipo de politicas, por poner algunos

ejemplos:

e Politicas laborales como tipos de contratos que se hacen, trato con los empleados,

incentivos, etc.

e Politicas de produccion sistemas, fijacion de precios, calidades, objetivos, trato con

proveedores y condiciones, etc.

e Politicas de mercado orientadas a la imagen de marca y de los productos:

operaciones de marketing, politicas de precios, de distribucion, etc.

e Politicas de calidad encaminadas a que nuestros productos o servicios tengan una
muy buena calidad para conseguir la mayor satisfaccion posible de quienes los
consumen o compran; esto afectarda a la produccién pero también a la
comercializacién y al servicio post venta, fijando para ello los estandares y normas
de calidad a los que queramos ajustarnos (Pagina web del software DELSOL, 20

de enero, 2021).

Técnica de ventas
Se puede indicar que, para la empresa Valle Alegre, las técnicas de ventas son muy
importantes, ya que, por este medio, es mas facil el proceso de ventas, pues se satisface al cliente

a comprar, requieren experiencia y esfuerzo, y deben enfocarse en la necesidad del cliente.

Son acciones o estrategias implementadas por los vendedores con el fin de generar ingresos
y lograr vender con mayor eficiencia para asi poder aumentar la rentabilidad financiera de la

empresa (Desarrollo Empresarial, Consultoria y Coaching, 25 de marzo, 2022).
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¢ Qué tipos de técnicas de ventas existen?

No todas las técnicas son eficaces para todos los negocios: la idea es enfocarse en los
objetivos de la empresa y por supuesto, en lo que realmente necesita el cliente, para asi aplicar las

estrategias correctas de acuerdo a la motivacion de compra del cliente potencial.
Las siguientes son algunas de las mas utilizadas:
1. Método SPIN

Esta técnica de ventas busca crear un ambiente de confianza con los posibles clientes para
asi entenderlos y ofrecerles lo que necesitan. EI término SPIN son las siglas para: Situacion,

Problema, Indagacién y Necesidad.

Lo que propone es realizar una serie de preguntas que permitan conocer cuél es la situacion

de los clientes potenciales.
Estas deben hacerse segiin cada uno de estos términos:

e Situacion: hacer preguntas generales que permitan conocer el panorama global de

la persona: su forma de vida, objetivos, metas, entre otros.

e Problema: indaga sobre aquellos aspectos que la persona quiere mejorar y que

representan un reto o desafio para ellos.

e Implicacion: preguntas enfocadas a estimar las consecuencias de no resolver el
problema, haciendo énfasis en aquellas oportunidades que se pueden perder por no

actuar.
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e Necesidad: realizar preguntas que sirvan de guia para que la persona se dé cuenta
de los beneficios de encontrar una solucion real con la adquisicion de tu producto

y como esto puede mejorar su vida.

Estos cuatro elementos te permitiran descubrir las necesidades del cliente y de qué manera

puedes ayudarle a cubrirlas.

2. Meétodo Sandler

El método Sandler, aunque es un poco antiguo, sigue vigente hasta la fecha. Su objetivo
principal se basa en la empatia y en la igualdad para generar una relacion de confianza con el

cliente.

La idea es que, tanto el comprador, como el vendedor obtengan beneficios de la relacion
comercial. Para aplicar esta técnica, el vendedor debe tener en cuenta algunos aspectos

importantes:

e Analizar bien el caso, descubrir las necesidades del cliente y asi crear la relacion de

confianza.

e Ofrecerle un valor agregado que no solo esté basado en el producto o servicio sino
en aspectos como: ahorro de tiempo, reduccion de costos, mayor eficacia, entre

otros.

e Abordar el tema personal, es decir, que los beneficios que ofrezcas también ayuden
a mejorar algunos aspectos de la vida personal del comprador como: menor

cantidad de horas extras, reduccion del estrés, entre otros.
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Con este método, se busca abordar aspectos que van mas alla de los técnicos y conseguir
que el cliente potencial adquiera el producto (Desarrollo Empresarial, Consultoria y Coaching, 25

de marzo, 2022).

3. El vendedor desafiante

Se basa en que el vendedor tenga una actitud desafiante desde el primer momento,
demostrandole al cliente aspectos nuevos del producto o servicio desde el inicio de la relaciéon. En

este caso, el vendedor conoce tan bien las necesidades del cliente, que va directo a la propuesta.

Este tipo de vendedores se caracterizan por ser innovadores y creativos, vendiéndose como

un experto en el area que puede ayudar al cliente a dar su proximo paso.

Actualmente, los clientes estan muy bien informados, por lo que esta técnica de ventas
puede ser de gran ayuda al mostrarles un nuevo enfoque y sacar a relucir necesidades que ni sabian

que tenian.

4. Venta consultiva

En este tipo de técnica, el vendedor se presenta como un experto en el rea para determinar
cudl es la necesidad de la persona y cudl es la solucion que se le puede ofrecer para resolver sus

problemas. El objetivo principal es establecer un vinculo duradero con el cliente, cumpliendo con:

e Investigaciones no solo del cliente, sino de su competencia y el mercado.

e Realizar las preguntas correctas sobre la necesidad existente, aclarando dudas sobre

la oferta.
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e Escuchar todo lo que prospecto tiene para decir con el fin de conseguir informacion

valiosa.

e Dar a conocer los beneficios que puedes ofrecer y como esto le ayudara a alcanzar

Sus metas.

e Serun aliado para el cliente mas gque solo un vendedor.

Al vender soluciones, los clientes se interesardn mas por tu oferta y se generara una relacion

de confianza entre ustedes.
5. Valor agregado

El ofrecer un producto o servicio que se diferencie de los demas es una gran técnica de
venta pues la idea es que el potencial cliente sienta que con tu solucién podra obtener un beneficio

adicional en comparacion con los otros del mercado.

Esto puede implicar desde: mejores precios en relacion con la calidad, envios gratuitos,
sistema de acumulacién de puntos, personalizacion, descuentos por compras recurrentes, regalos

por compras, entre otros.

Simplemente, busca la forma de ofrecer pequefios detalles que hagan la diferencia entre

decidir por ti o por la competencia.
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6. Testimonios positivos

Una de las mejores técnicas de ventas son las buenas referencias y es que un nuevo cliente
se siente atraido principalmente por los buenos comentarios de otras personas que ya han

comprado y que recomiendan el producto.

Los testimonios de los consumidores ayudaran a sumar un punto de confianza a tu marca,
dando a conocer la necesidad que tenian y cémo tu producto o servicio les ayudé a cubrirla. Para
los clientes, las historias de éxito de otros consumidores son mas verosimiles que las ofrecidas por

la empresa, motivandolos a seguir estas sugerencias y adquirir el producto.

7. Método SNAP

Este método se basa en una serie de estrategias destinadas a lograr cierres de ventas
efectivos y rapidos frente a aquellos clientes que buscan una solucién rapida y que no tienen tiempo

para involucrarse en tramites engorrosos.

En este caso, el vendedor debe abordar al cliente de forma sencilla e influir positivamente

en él sin agobiarlo con la venta. Las caracteristicas de esta técnica de venta son las siguientes:

Mientras mas simple mejor: respeta el tiempo de cliente y ofrécele lo que busca.

Demuestra el valor del producto desde el inicio.

Debes alinearte a las necesidades e intereses de los clientes.

Plantea al cliente una alta prioridad de necesidad de tu producto

(Desarrollo Empresarial, Consultoria y Coaching, 25 de marzo, 2022).
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Mercado meta

Se refiere a las personas que, normalmente, utilizarian un servicio. De acuerdo con
Matthew Willcox (2016), citado en Cascante y Castro (2017, p.32), “el lado instintivo del
consumidor es aplicado al marketing en cualquier ambito. Se relaciona con las necesidades que
tienen las empresas de seleccionar un segmento de mercado, la poblacion o grupo de consumidores

a los cuales se quiere llegar”.

Importancia de definir el mercado meta
Conocer tu mercado potencial te revela dos cosas muy importantes: saber qué estrategias
de mercado meta son mas funcionales para tu producto o servicio y determinar quién es tu cliente

objetivo.

Un cliente objetivo es aquel que presenta mas probabilidades de comprar tu producto o
servicio. Es un subconjunto del mercado objetivo mas amplio. Por ejemplo, si tu mercado meta
son atletas femeninas de entre 13 y 25 afios, un cliente objetivo podria ser atletas femeninas en el

rango de edad especifico de 13 a 16 afios.

Para hacer una segmentacion eficaz, debes tener una buena estrategia para medir el valor
que ofreces al mercado. Luego, debes establecer si algunos grupos obtienen mas valor que

otros.

Esto mejorara el posicionamiento de tu producto. De repente, tendras la capacidad de
identificar los problemas de los clientes y podras hablar con ellos en su
idioma. Comprenderlos hara que el desarrollo de tu estrategia de comunicacion y venta sea

mucho mas intuitivo y directo.
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Esto te ayudard a mejorar tu posicion en el mercadoy a conectarte en un nivel méas
profundo con ellos. Para tener un mercado objetivo o un cliente objetivo son fundamentales

la relevancia y la relacion con la persona (Roman, 23 mayo, 2022).

Caracteristicas del mercado meta

Ahora gue conoces qué es el mercado meta y su importancia, debes saber que un mercado

potencial puede estar conformado por diversas caracteristicas, por ejemplo:

e Tamafo. Puede ser un grupo grande de personas o, por el contrario, uno mas

pequerfio y especifico.

e Datos demogréaficos. Todo publico objetivo debe tener ciertas caracteristicas en

comun, por ejemplo: género, ubicacion, nivel socioecondémico o edad.

e Habitos de consumo. Si bien no todos los clientes son iguales, el mercado meta si
goza de habitos similares que hacen que ofrecer un producto o servicio sea mucho

mas facil.

e Vinculacién con tu producto. No tiene sentido venderle un gato a alguien que es
alérgico a estos animales. Es vital que tu buyer persona tenga cierta relacion con tu

producto o servicio.

e Problemas y necesidades. Asi como un publico objetivo puede tener habitos de
consumo en comun, también puede compartir dolencias que tu producto o servicio

puede resolver.
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Todas estas caracteristicas permiten crear una mejor conexién con tus posibles clientes, a
fin de desarrollar una mejor estrategia de publicidad y que tu producto o servicio tenga el éxito

esperado dentro del mercado meta identificado (Romén, 23 de mayo, 2022).

Tipos de mercado

Nivel de ingresos

Independientemente de las caracteristicas de tu negocio, el nivel de ingresos de tu audiencia
objetivo es fundamental para definir t0 mercado meta. Una tienda de ventas al por mayor
posiblemente procure atraer clientes con ingresos medios; por el contrario, una tienda de lenceria
exclusiva seguramente buscara atraer personas con ingresos mucho mayores que en el escenario

anterior.

Género y edad

Los negocios pueden darse a la tarea de establecer su mercado meta con base en el género.
Por ejemplo, una barberia centrara su atencién en los hombres; por otro lado, una tienda de

maquillaje podria dirigir su mensaje a mujeres.

De manera similar, muchas organizaciones optan por enviar su mensaje a diferentes grupos
de edad: personas proximas a jubilarse, nifios o estudiantes entre ciertas edades, mayores de edad,

entre otros.

Estilo de vida

El estilo de vida de las personas también es uno de los tipos de mercado meta mas

comunmente utilizados por los negocios y empresas que desarrollan su mensaje con base en las
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variables psicograficas de las personas. De esta manera, aspectos como pasatiempos, intereses o

gustos se convierten en los pilares del tipo de mercado meta.

Una tienda de productos veganos, por ejemplo, se dirige estrictamente a personas que no
consumen productos de origen animal, y posiblemente también a aquellas que buscan dejar de

consumir gluten y otros alimentos.

Adicionalmente, cuando estés delimitando tu tipo de mercado meta, es importante que

consideres nichos abandonados o que no son tomados en consideracion por tu competencia.

Dirigirte a grupos que puedan encontrar en tu oferta algo que los motive y les permita
satisfacer sus necesidades es algo que, muchas veces, resulta una gran idea. Conseguiras

explotar una fuente de ingresos y oportunidades distinta (Roman, 23 mayo, 2022).

¢ Cémo identificar ti mercado meta?

1. Analiza tu producto o servicio

Explora el producto o servicio que vendes para comprender cuéles consumidores se

beneficiarian de tu oferta. Las siguientes preguntas pueden ayudarte:

e ;Qué necesidad satisface tu producto o servicio?

e ;Resuelve algin problema?

e ;Quién se beneficiaria mas con tu producto o servicio?
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2. Observa a la competencia

Haz un andlisis de la competencia para identificar cual es su mercado meta. Explora su
base de clientes e intenta encontrar un area del mercado que esté desatendida para que puedas

ofrecer tu producto o servicio.

3. Elige los criterios que usaras para segmentarlo

Puedes usar diferentes variables para segmentar el mercado meta. Es posible dividir a los

clientes segun factores demogréaficos, geograficos o de comportamiento.

Los siguientes son algunos de los criterios mas habituales para segmentar el mercado

objetivo:
e Edad
e Género
e Ingresos
e Ubicacion

e Comportamientos

e Estilo de vida

e Valores

e Intereses
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4. Investiga sobre tu mercado meta

A medida que comienzas a limitar tu mercado, es hora de seguir investigando: ¢Cuéles
estrategias de marketing deberias implementar para llegar a tu mercado meta potencial?
¢ Es lo suficientemente grande para tu producto o servicio? La investigacion del mercado te

ayudara a identificar tu mercado objetivo.

Esto puede decirte mucho sobre tu empresa. ¢ Quieres que tu empresa sea dinamica o tenga
un flujo de pipeline mas constante de empresas y consumidores? (Roman, 23 de mayo,

2022).

4.1. Andlisis financiero
Permite equilibrar los aspectos economicos y financieros que muestran las situaciones en
que maneja la empresa con respecto al nivel de liquidez, solvencia, endeudamiento, eficiencia,

rendimiento y rentabilidad, facilitando la toma de decisiones gerenciales, entre otras.

La actividad de analisis financiero es necesario para toda organizacion. El “analisis”
significa la categorizacién, ordenamiento, manipulacién y resumen de datos para responder
a las preguntas de investigacion. El propdsito del analisis es reducir los datos en una forma
entendible e interpretable para que las relaciones de los problemas de investigacion puedan

ser estudiadas y probadas (Garcia Padilla, p.3).

4.2. Inversion inicial
Es el dinero necesario para emprender con un negocio. Este dinero se utiliza para
resguardar los costos iniciales, como la compra del edificio, la compra de equipos y suministros,

y la contratacion de empleados.
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La inversion inicial representa el aporte o gasto nos permite iniciar con el negocio. El activo
fijo inicial representa el inmovilizado material, pero también el inmaterial, es decir, todos
aquellos gastos de puesta en marcha del negocio que tendran un efecto largo en el tiempo

y que puedan amortizarse en varios periodos (Ollé Valls, 1997, p.94).

4.3. Costos
Da a conocer cual es la estructura de costes de la organizacion y saber calcular el punto de
equilibrio, de forma que los representantes de la empresa puedan decidir qué medidas
tomar para incrementar su productividad o para reducir el valor econémico que cuesta

elaborar una unidad de producto.

El costo es el valor de los factores de produccién empleados en la elaboracion de bienes y

servicios (Avilay Lugo, s.f., p. 153).

4.4. Flujo de caja
Consiste en ordenar y controlar los ingresos y gastos de cualquier empresa para garantizar

la liquidez y, por consiguiente, la posibilidad de la actividad y de los proyectos de un negocio.

El flujo de caja o flujo neto de efectivo es el resultado de un instrumento que resume las
entradas y salidas de un proyecto de inversién o empresa en un determinado periodo de
tiempo y tiene como objetivo ser la base del calculo de los indicadores de rentabilidad

econdémica (Mungaray Lagarda, 2002, p. 157).

4.5. Valor actual neto
Es aquel valor que nos permite observar y dar por determinado si una inversion se

maximiza o no, es decir si incrementa o disminuye el valor de la empresa.
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Segun Rocabert (2007), el VAN mide la deseabilidad de un proyecto en términos absolutos,

calcula la cantidad total en que ha aumentado el capital como consecuencia del proyecto.

Otro criterio manifestado por los autores Welsch, et al. (2005) es que definen al valor
presente neto como un indicador que compara el valor actual de los flujos netos de entradas de

efectivo con el valor del costo inicial, de un proyecto de desembolso de capital.

Tomando en cuenta estas definiciones, se puede concluir que el valor actual neto es un
indicador que mide la rentabilidad de un proyecto de inversion aplicando la diferencia entre las
salidas y entradas de dinero que ocurren durante la vida del proyecto a una tasa de interés fija. Esta

se encuentra representada por la ecuacion:

1)

C1 C2 ot Cn

VAN o VPN =-C; + a+ml | (@enz (1+r)n

(1)
Cp=inversidn inicial

Cy...Cy, =flujos netos de caja

r = tasa de descuento

n = tiempo (afios)

Es el modelo o método de mayor aceptacion, y consiste en la actualizacion de los flujos
netos de fondos a una tasa conocida y que no es mas que el costo medio ponderado de capital,

determinado sobre la base de los recursos financieros programados con antelacion.

Lo anterior descansa en el criterio ya esbozado en anteriores oportunidades; las decisiones
de inversion deben aumentar el valor total de la empresa, como parte de una sana y productiva

politica administrativa.
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Algunos autores sefialan que, en ciertos casos, es pertinente usar lo que se denomina la tasa
de descuento, que no es otra cosa que la tasa que se usa en el mercado para determinar la

factibilidad financiera de los proyectos de inversion (Altuve, julio-diciembre, 2004).

Tasa interna de rendimiento
Consiste en encontrar un tipo de interés mediante el cual se consiga igualar el valor actual

neto previsto.

Segun Van Horne y Wachowicz (2010, p. 324), la tasa interna de rendimiento o de retorno
se refiere a la tasa de descuento que iguala el valor presente de los flujos de efectivo netos futuros
de un proyecto de inversion con el flujo de salida inicial del proyecto. Estos métodos toman en
cuenta tanto la magnitud en el proyecto como el tiempo de los flujos de efectivo esperados en cada

periodo de la vida de un proyecto.

Mientras tanto, Sapag (2008, p.323, citado en Bierman y Smidt) aduce que el criterio de la
tasa interna de retorno evalua el proyecto en funcion de una tasa de rendimiento por periodo con
la cual la totalidad de los beneficios actualizado son iguales a los desembolsos expresado en

monedo actual.
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Capitulo 111:
Marco metodologico



Marco metodoldgico
En este capitulo, se muestra la metodologia utilizada en la investigacién, por tanto, esta
compuesta por aspectos como enfoque de la investigacion, tipo de investigacion, sujetos, fuentes

de informacidn, variables de la investigacion, técnicas e instrumentos de recoleccién de datos.

El marco metodologico estara compuesto por una serie de pasos que se deben seguir para
alcanzar el objetivo de la investigacion y, a su vez, responde a la pregunta cémo se hara la

investigacion.

El desarrollo del marco metodoldgico consta de una serie de procedimientos que nos

permitiran lograr los objetivos de la investigacion.

Con la investigacion social, se busca representar fendmenos socialmente relevantes,
describirlos y explicar la realidad. Para el desarrollo de la investigacidn, es necesario
diferenciar al método de la metodologia, definiendo al método como el conjunto de pasos
que se siguen en una investigacion para legar a una conclusién y a la metodologia como la

ciencia del método (Coller, 2005, p. 17).

La investigacion sera de tipo explicativa, descriptiva y de campo, la cual permitira la
realizacién de un analisis minucioso para dar soporte a la hipétesis planteada. Con esto, se pretende
describir la realidad desde el enfoque conceptual hasta el empirico. A partir de los resultados
obtenidos, se podré inferir la realidad del estudio realizado, el cual tendra un soporte documental

y bibliografico especifico relacionado.
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Para Arias (2004, p.), la metodologia del proyecto incluye el tipo de investigacion, las
técnicas y los procedimientos que seran utilizados para llevar a cabo la investigacion. Representa

el como se realizar el estudio para responder al problema.

Segun revision bibliografica, para autores como Franco (2011, p.118):

El marco metodoldgico es el conjunto de acciones destinadas a describir y analizar el fondo
del problema planteado, a través de procedimientos especificos que incluye las técnicas de

observacion y recoleccion de datos, determinando el “como” se realizara el estudio.

Esta tarea consiste en hacer operativa los conceptos y elementos del problema que
estudiamos. Del mismo modo, Sabino (2008 p. 25) aduce lo siguiente: “En cuanto a los elementos
del marco metodoldgico que es necesario tomar en cuenta, pueden dividirse en dos grandes campos

que requieren un tratamiento diferenciado por su propia naturaleza: el universo y las variables”.

Asi mismo, sefiala Arias (2012 p.16) que el marco metodologico es el “conjunto de pasos,
técnicas y procedimientos que se emplean para formular y resolver problemas”. Este método se
basa en la formulacion de hipotesis, las cuales pueden ser confirmadas o descartadas por medios

de investigaciones relacionadas al problema.

De la misma manera, Tamayo y Tamayo (2012 p.37) definen al marco metodol6gico como
“un proceso que, mediante el método cientifico, procura obtener informacion relevante para
entender, verificar, corregir o aplicar el conocimiento”. Dicho conocimiento se adquiere para

relacionarlo con las hip6tesis presentadas ante los problemas planteados.
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Enfoque de la investigacion
Para desarrollar la investigacion, se sigue el modelo mixto, el cual representa la integracién
0 combinacion entre los enfoques cualitativo y cuantitativo; la investigacion varia entre los

esquemas de pensamiento inductivo y deductivo.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2004), el enfoque cuantitativo se fundamenta en
un esquema deductivo y logico que busca formular preguntas de investigacion e hipotesis para
posteriormente probarlas. Por otro lado, el enfoque cualitativo se basa en un esquema inductivo y
su método captura la experiencia de los individuos y estudia ambientes naturales. Ejemplos del

enfoque cualitativo son las entrevistas y la observacion no estructurada.

Para el desarrollo del proyecto, se adoptara el modelo de las dos etapas, donde se aplica
primero un enfoque vy, luego, el otro de manera independiente. Al usar los dos enfoques, se

enriquece la investigacion con una perspectiva complementaria.

Enfoque mixto

Esta investigacion esta sustentada dentro de los paradigmas cuantitativo y cualitativo: un
“enfoque de caracter mixto”. En su modelo de dos etapas, recolecta, analiza y vincula datos
cuantitativos y cualitativos en un mismo estudio, en una serie de investigaciones para responder a
un planteamiento del problema, o bien, para responder a preguntas de investigacion de un
planteamiento del problema (Tashakkori y Teddlie, 2003). Se usan métodos de los enfoques
cuantitativo y cualitativo y pueden involucrar la conversion de datos cualitativos en cuantitativos

y viceversa (Mertens, 2005).
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Este enfoque se fundamenta en la triangulacion de métodos. Representa el més alto grado

de integracién o combinacidn entre los enfoques cualitativo y cuantitativo. Ambos se entremezclan

en todo el proceso de investigacion, o al menos, en la mayoria de sus etapas.

Requiere de un manejo completo de los dos enfoques y una mentalidad abierta. Agrega

complejidad al disefio de estudio; pero contempla todas las ventajas de cada uno de los enfoques

(Hernandez, Fernandez Collado y Baptista, 2006).

Este enfoque ofrece varias ventajas o bondades para ser utilizado. Todd, Werlich y

Mckeown (2004) consideran lo siguiente sobre el método mixto:

Se logra una perspectiva mas precisa del fenémeno, incrementa nuestra confianza
en que los resultados son una representacion fiel, genuina y fidedigna de lo que
ocurre con el fendmeno estudiado, ayuda a clarificar y teorizar el planteamiento del
problema, asi como las formas mas apropiadas para estudiar y teorizar los

problemas de investigacion.

Al combinar métodos, aumentamos no solo la posibilidad de ampliar las
dimensiones de nuestro proyecto de investigacion, si no que el entendimiento es
mayor y mas rapido, se potencia la creatividad tedrica con suficientes

procedimientos criticos de valoracion.

Los modelos mixtos logran que “exploremos y explotemos” mejor los datos, los
cuales seran analizados y presentados como resultados de la investigacion;
generalmente estos resultados obtenidos son representados mediante gréaficas, de

distinta forma ya sea de pastel o en barra.
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Dentro de este enfoque, se recurrio al modelo de dos etapas, el cual es aquel en el que se
aplica primero un enfoque y luego el otro, estos deben estar en un mismo tema, pero, primero, se
debe aplicar un enfoque cuantitativo a través de estadisticas y sacando cifras exactas del tema para,
luego, tener el enfoque cualitativo el cual analiza y observa las respuestas (Hernandez, Fernandez

y Baptista, 2006).

Como se mencioné anteriormente, el enfoque mixto utiliza tanto en enfoque cuantitativo
como cualitativo para su aplicacion. Una investigacion cuantitativa es aquella en la que se recogen

y analizan datos cuantitativos sobre variables (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2006).

El “enfoque cuantitativo™ utiliza la recoleccion y el andlisis de datos para contestar
preguntas de investigacion y probar hipotesis establecidas previamente, y confia en la medicion
numeérica, el conteo y frecuentemente en el uso de la estadistica para establecer con exactitud

patrones de comportamiento en una poblacién.

Generalmente, la recoleccion de estos datos pasa a traves de la aplicacion de encuestas y
sondeos a un universo o a una muestra de éste (donde por universo se entiende la totalidad de la
estructura a estudiar, llamese pais, region, ciudad, empresa, partido politico, etc. y por muestra se
entiende a una parte de este universo). Dicha muestra puede ser elegida al azar o a través del

criterio del investigador.

Segun Hernandez, Fernadndez y Baptista (2006), se define como “un proceso que recolecta,
analiza y vincula datos cuantitativos y cualitativos, en un mismo estudio o una serie de

investigaciones para responder a planteamiento del problema (p.755).
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La investigacion es mixta dado que se presentan de manera cuantitativa y cualitativa, por
lo que se plantean y se desarrollan pardmetros de avance y rentabilidad utilizando instrumentos
sometidos a pruebas de validacion y confiabilidad, para generar resultados que permitan obtener
una serie de datos medibles en el control y seguimiento de costos en los proyectos, de tal manera

que los resultados obtenidos permitan realizar proyecciones y tomar decisiones a nivel gerencial.
Con respecto al enfoque cuantitativo, Hernandez (2003, p.5) afirma que:

El cuantitativo utiliza la recoleccion y el analisis de datos para contestar preguntas de
investigacion y probar hipdtesis establecidas previamente y confia en la medicion
numeérica, el conteo y 27 frecuentemente en el uso de la estadistica para establecer con

exactitud patrones de comportamiento de una poblacion.

La investigacion se basara en el conteo de los datos obtenidos y las caracteristicas de los

datos estadisticos segun lo observado.

Por otro lado, al mencionar el enfoque cualitativo, Hernandez (2003, p.5.) manifiesta lo
siguiente: “Por lo comun, se utiliza primero para descubrir y refinar preguntas de investigacion. A
Veces, pero no necesariamente, se prueban hipotesis. Con frecuencia, se basa en métodos de

recoleccion de datos sin medicidn numérica, como las descripciones y las observaciones”.

Se utilizard la parte cualitativa para brindar una descripcion completa a través de la
informacion obtenida por medio de la entrevista, encuestas 0 cuestionarios que ayudaran a
sustentar el desarrollo de la investigacion. Toda investigacion cualitativa requiere de técnicas que

permitan conocer los hechos y datos que orienten el proceso. Para Guardian (2007), “las técnicas
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cualitativas enfatizan en la obtencion de informacién referida, basicamente a percepciones,

sentimientos, actitudes, opiniones, significadores y conductas” (p. 190).

Tipo de investigacion
La investigacion, en este caso, se define como una investigacion cuantitativa y cualitativa
(mixto) no experimental. Por su tipo, se debe trabajar con el objetivo general, especialmente, con

los especificos; se utilizara la investigacion no experimental descriptiva.

Existen diferentes clasificaciones para los tipos de disefio de investigacién, por ejemplo, la
investigacion experimental y la no experimental. Cada una de ellas se puede subdividir en otras
tantas categorias. Para el caso de las experimentales, éstas son usadas mas que todo en las

cuantitativas, la no experimental se aplican tanto a las cualitativas como a las cuantitativas.

Al respecto, Barrantes Echeverria afirma que “eXiste en la investigacion una gran cantidad
de clasificaciones, cuyos criterios para tal agrupacion son arbitrarios y no siempre mutuamente
excluyentes. Estos tipos pueden tratarse metodologicamente en cualquier enfoque y pueden

combinarse entre si (Barrantes, 2002, p.63).

Segun lo antes descrito, la investigacion de este trabajo se enmarca en una investigacion

descriptiva.

Investigacion descriptiva
Rivas (1995, p. 54) sefiala que “trata de obtener informacion acerca del fendémeno o

proceso, para describir sus implicaciones”.

En este tipo de investigacidn, se requiere verificar la descripcion de los hechos a partir de
un criterio previamente definido, por lo cual, en el presente estudio, se toman criterios de los
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encuestados de los cantones de San Marcos, San Pablo y San Isidro con el fin de obtener soluciones

al problema en estudio.

Dentro de la investigacion descriptiva, se realizara una investigacion de campo. Arias
(2006) menciona que “la investigacién de campo consiste en la recopilacion de datos directamente

de la realidad donde ocurren los hechos sin manipular o controlar variable alguna”.

Se adoptara este disefio de investigacion porque permitird obtener de una manera precisa y
confiable los datos necesarios. En efecto, a través de la investigacion, se buscara, por medio de
encuestas dirigidas y disefiadas, recolectar la informacion de interés directamente de los habitantes,
como también a empresas como pizzerias, hotelerias, entre otros lugares, de los principales
cantones de la zona de Los Santos con el prop6sito de conocer sus inquietudes, necesidades y

opiniones con respecto al tema de los productos lacteos.

Sujetos
Los sujetos en una investigacion son las personas objetos de estudio, que comparten
caracteristicas en comun, su clasificacion depende del problema por investigar. Se toman dos

variables: la poblacion y la muestra.

“Los sujetos son todas aquellas personas fisicas o corporativas que brindaran informacion.
Debe especificarse con claridad cuéles la poblacion o universo (pueden ser uno o varios) y la

muestra (si se utilizara) en cada caso” (Barrantes Echevarria, 2014, p.92).

Para Balestrini (1998, p. 210), la poblacion se presenta como “un conjunto finito o infinito
de personas, cosas 0 elementos que presentan caracteristicas comunes con el fendmeno que se

investiga”. Segiin Gomez (2004), “existen dos clases de poblacion: finita tiene un nimero limitado
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de elementos, mientras que la infinita la forman un numero ilimitado”. Hernandez (2001),
refiriéndose a la poblacidn, la define como: “conjunto de unidades o items que comparten algunas
notas o particularidades que se desean estudiar” (p. 127). Para realizar una investigacion, se debe
definir la poblacidn, la cual constituye los sujetos u objetivos de estudio que seré analizado. En
este trabajo de investigacion se utilizard una poblacion infinita, ya que se tomardn en cuenta las
hotelerias ubicadas en el Gran Area Metropolitana y en la zona del Caribe, como también todos
los clientes finales, en este caso, los que compran en las ferias y también en el punto de venta de
Paraiso, entre otros puntos de ventas donde se pueden conseguir los diferentes productos lacteos
requeridos, ya sea en quioscos, urnas y demas; de ellos, se tomaran los datos para ser estudiados y

aplicados estadisticamente para lograr cumplir los objetivos planteados.

De acuerdo con los sujetos anteriores, se puede destacar que uno de los restaurantes donde
los clientes pueden adquirir los diferentes productos es en Los Chespiritos, el cual es un restaurante
de paso que esta ubicado en rutas principales, las cuales quedan de paso a lugares turisticos; por
lo tanto, son restaurantes que preparan alimentos con los diferentes productos lacteos y los ofrecen
en urnas; como también de igual manera en los hoteles que en sus diferentes recetas y adquisicion

de productos ofrecen dichos productos lacteos.

Basados en la experiencia y la documentacién que ha sido recabada a lo largo de este
periodo por parte de los encargados del seguimiento y medicion de proyectos, se conjunt6 toda la
informacion necesaria para ser evaluada en aras de plantear una solucion al problema presente.
Las personas autoras de este proyecto lideraran, coordinaran y ejecutaran la investigacion, y se
apoyaran en los demas involucrados para facilitar el repositorio de informacidn y asi poder evaluar

los aspectos relevantes de la organizacion sobre el control de costos relacionados con el proyecto.
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Una vez finalizado este proyecto de graduacion, los resultados obtenidos seran evaluados en
conjunto con el personal de la empresa de Valle Alegre con el fin de buscar una pronta

implementacion.

Ahora bien, con el propoésito de aplicar adecuadamente los conceptos, teorias y técnicas
que permitieron desarrollar los objetivos de este trabajo, se tendra de igual manera como sujeto de
informacion al profesor tutor asignado por la coordinacion de la carrera de Administracion de

Empresas, el cual, con su capacidad, experiencia y juicio experto, guia el desarrollo de dicha labor.

Fuentes de informacién
“Si las fuentes de informacion no son humanas, sino materiales, se estaria hablando de
"fuentes de informacién”. En este caso, nos referimos a anuarios, expedientes, archivos,

publicaciones periodicas, entre otros” (Barrantes Echevarria, 2014, p.92).

Para recopilar la informacion, se utiliza la estadistica descriptiva, la cual, mediante visitas
realizadas a las zonas de problema, permite determinar a quienes se les aplicara la entrevista,
encuesta o cuestionario. Deben ser personas que estén de acuerdo con brindar informacion
confiable y vélida para poder llevar a cabo la investigacion y refleje resultados que permitan

informacion para el respectivo estudio de factibilidad del problema de la investigacion.

Los sujetos de investigacion especifica son seleccionados para el estudio solo porgue son
mas faciles de reclutar y no se considera las caracteristicas de inclusion de los sujetos que los hace
representativos de toda la poblacion, criterios que permitiran dar a conocer puntos de vista y

preferencias de una forma directa y enfocada en lo que interesa.
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Las fuentes de informacion nos proporcionan los datos necesarios para satisfacer una
demanda de conocimiento para obtener resultados confiables y creibles; por esto, no es necesario
obtener muchas fuentes de informacion, sino las que brinden lo indispensable para el desarrollo

del estudio.

Fuentes primarias
Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2006), las fuentes primarias constituyen “el objeto
de la investigacion bibliografica o revision de la literatura proporcionan datos de primera mano,

pues se trata de documentos que contienen los resultados de los estudios correspondientes” (p. 66).

Adicionalmente, las fuentes primarias se utilizan para fundamentar y confeccionar
herramientas de recoleccion de datos de primera mano, los cuales permitan obtener datos fiables

de los expertos e involucrados en los procesos objeto de investigacion.

Las principales fuentes de informacion, consideradas de tipo primaria, que se utilizaran

para desarrollar este proyecto se detallan a continuacion:

Libros.

e Internet.

e [Estadisticas.

e Proyectos de investigacion.

e Encuestas.

e Referencias relacionadas con temas de administracion de proyectos, mercadeo,

marketing, plan de negocio, implementacion del marketing digital como estrategia
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para el incremento de las ventas de la empresa, plan de comercializacion para el
producto: libros académicos, Internet, publicaciones (revistas y articulos), y

proyectos de graduacion (tesis).

Fuentes secundarias
Es toda la informacion que se obtiene a partir de los datos o informaciones procesadas o
descritas como resumenes, obras de referencia, tesis, libros, articulos de revista y material

electronico (Internet).

También son todas aquellas fuentes que se requieren de investigacion a través de la lectura,
no son de primera mano, se deben investigar por medio de otros origines relevantes y alternativos

al ndcleo de la investigacion los cuales son de primordial herramienta para el investigador.

Al respecto, Hernandez, Fernandez y Baptista (2006) aducen que las fuentes secundarias
son listas, compilaciones y resimenes de referencias o fuentes primarias publicadas en un area del

conocimiento en particular. Es decir, reprocesan informacion de primera mano.

Ferndndez (2004), refiriendose a las fuentes secundarias, expresa que “proporcionan
informacion, ya recogida, y elaborada, previamente (estadisticas, libros, revistas, estudios

anteriores)” (p. 24).

De acuerdo con lo anterior, para el desarrollo de esta investigacion, se tomaran como

fuentes secundarias:

Documentacion de la empresa que esté a disposicion del investigador, tales como

procedimientos, base de datos, sitios web y articulos que interpretan trabajos de acuerdo al tema.
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Contenidos tedricos

Debido a las exigencias del mercado globalizado en cuanto a la aplicacion de normas de
seguridad alimentaria y tecnologias apropiadas, los empresarios del sector han solicitado al INA
una respuesta a sus necesidades, la cual ha sido atendida por medio del Nucleo de la Industria

Alimentaria.

El INA ofrece cursos y capacitaciones sobre el procedimiento en la elaboracién de quesos

y mezclas cultivadas para PYMES.

Por otra parte, se puede decir que, en la pagina web de la CaAmara Nacional de Productores,
se puede encontrar informacidn sobre los precios de cadena de lacteos, comercio internacional,
consumo de productos lacteos, monitoreo agroclimético, salud y nutricion, modo ambiente, entre

otros términos.

De acuerdo con lo anterior, se pueden consultar variada informacion sobre los productos
lacteos, ya que son productos muy requeridos por empresas y personas de diferentes lugares del

pais y a nivel mundial.

Variables de la investigacion
Segun Barrantes (2006), “se entiende por variable todo rasgo, cualidad o caracteristica cuya
magnitud puede variar en individuos, grupos u objetos. Es todo aquello que se va a medir,

controlar, y estudiar en una investigacion” (p. 137).

En toda investigacion, es importante plantear variables, ya que estas permiten relacionar
algunos conceptos y hacer referencia a las caracteristicas que el investigador va a estudiar,

facilitando, con ello, todo un disefio, desarrollo y el posterior anélisis de los resultados.
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Bavaresco (1996, p.76) se refiere a las variables como “las diferentes condiciones,
cualidades caracteristicas 0 modalidades que asumen los objetos en estudio desde el inicio de la

investigacion. Constituyen la imagen inicial del concepto dado dentro del marco”.

Conociendo la definicion de una variable, se puede determinar el nivel de medicion, saber

cudl sera la técnica apropiada para analizar los datos y la elaboracion del instrumento.

Las variables estudiadas en este capitulo seran analizadas de acuerdo con los objetivos
especificos, el estudio de dichas variables se realiza en un marco conceptual, operacional e

instrumental; las cuales deben dar respuestas seguras para la evaluacion del proyecto.

e Conceptual: es el proceso a través del cual se definen tedricamente las variables
de estudio, son definiciones de diccionario, de libro especializado y describen la

esencia o las caracteristicas reales de un objeto o fenémeno.

e Operacional: se expone la forma como se aplican los criterios de medicion y
evaluacion de cada variable. Describe las actividades que un observador debe

realizar para indicar la existencia de un concepto tedrico en mayor o0 menor grado.

e Instrumental: muestra el o los instrumentos utilizados para medir cada variable.

Al respecto, Barrantes (2007) aduce que se entiende por variable todo rasgo, cualidad o

caracteristica cuya magnitud pueda variar en individuos, grupos u objetos.
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Variables de la investigacion

Obijetivo especifico No.1:

Identificar los elementos del plan de negocios para la empresa Valle Alegre.

Variable Conceptual Operacionalizacion Instrumentalizacion
Plan de negocios | Es una estrategia | La aplicaciéon de por | Para dicha variable, se
para la empresa | documentada sobre | medio de un resumen | realizaran estrategias. Se
Valle Alegre. los objetivos | ejecutivo, descripcién | van a obtener datos de la

y planes de una | del producto, andlisis | empresa,  estudio  de
empresa.  Describe | del mercado y | mercado, definicion de la
aspecto como plan de | competencia, modelo | empresa.

comercializacion,

proyecciones

financieras,
investigacion de
mercado,  propdsito

comercial y la
declaracién de

mision.

de negocio, estado de
desarrollo del negocio,
estrategias de marketing

y plan de contingencia.
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Variable

Conceptual

Operacionalizacion

Instrumentalizacion

Obijetivo especifico No.2:

Estudiar el pablico meta mediante una investigacion de mercado

Estudiar

publico meta.

el

Es un grupo de
personas que tienen
las caracteristicas
generales de los
individuos que

necesitan de un

producto o servicio,
por eso es tan
importante saber

quiénes son y cual es
la mejor manera de
llegar a laaudiencia

meta.

Determinar qué tan
importante es requerido
el producto para muchas

de personas que lo

requieren en sus
diferentes puntos de
venta.

Se deben de tomar en

cuenta el nivel
socioecondémico, como
también la  ubicacién

geografica, asi como los
beneficios del producto y

los competidores.
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Obijetivo especifico No.3:

Desarrollar una estrategia de comercializacion que permita una apertura hacia el mercado hotelero

y de servicios de alimentacion

Variable

Conceptual

Operacionalizacion

Instrumentalizacion

Desarrollar una
estrategia de

comercializacion.

Es el conjunto de
acciones que  se
planifica, desarrolla y
se  ejecuta  para
alcanzar los objetivos

de ventas del negocio.

Realizan un plan de
accion donde se pueda
hacer apertura hacia el
mercado hotelero y de

servicios alimenticios.

En esta variable, se utilizo
la encuesta para poder dar
con el resultado de qué tan
necesarios son los
productos lacteos para los

consumidores.
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Obijetivo especifico No.4:

Analizar el estudio financiero para la estrategia de comercializacion en la empresa Valle Alegre

Variable Conceptual Operacionalizacion Instrumentalizacion
Analizar el | Se basa en el calculo de | Determinar mediante | Para el analisis del FODA,
estudio indicadores financieros | aspectos técnicos y | se utilizardn fuentes de
financiero para la | que expresan la | financieros la | informacion, tales como:
empresa  Valle | liquidez, solvencia, | viabilidad economica, | aplicacién de entrevistas a
Alegre. eficiencia  operativa, | para que asi Valle | personas que requieran de

endeudamiento,

rendimiento y
rentabilidad de una
empresa. Se considera
que una empresa con
liquidez es solvente,
pero no siempre una

empresa solvente posee

liquidez.

Alegre pueda tener
buen rendimiento en

su factibilidad.

los productos y consulta de
documentos internos del
proyecto en la empresa

Valle Alegre.

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo investigativo
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Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La eleccion de los instrumentos y el tipo de datos por recolectar dependerd del
planteamiento de la investigacion y podran usarse todas las técnicas vistas en el libro (Hernandez,
et al, 2010, p. 583). Los instrumentos para recolectar informacién son las distintas formas o
maneras para obtener los datos necesarios para poder realizar la investigacion denominada:

“Estudio de factibilidad para el crecimiento de la empresa de Valle Alegre.”

Segun Arias (2004), la seleccion de técnicas e instrumentos de recoleccion de datos implica
determinar por cualquier medio o procedimiento el investigador obtendra la informacion necesaria

para alcanzar los objetivos de la investigacion.

Hernandez, Fernandez y Baptista (2006) definen que:

Recolectar los datos implica un plan detallado de procedimientos que nos
conduzcan a reunir datos con un proposito especifico. (...) Con la finalidad de
recolectar datos disponemos de una gran variedad de instrumentos o técnicas, tanto
cuantitativas como cualitativas, es por ello que en un mismo estudio podemos

utilizar ambos tipos (p. 274).

Para este proyecto, se tomaron en cuenta varios medios y procedimientos validos,
confiables y objetivos que posibilitaran recolectar la informacion de primera mano vinculada con

los conceptos y las variables determinados en los objetivos de este proyecto.

Ante este panorama y por el tipo de investigacion efectuada, las principales técnicas

utilizadas se describen a continuacion:
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Cuestionario
Segun Arias (2004), el cuestionario es:
La modalidad de encuesta que se realiza de forma escrita mediante un instrumento
o formato en papel contentivo de una serie de preguntas. Se le denomina

cuestionario autoadministrado porque debe ser llenado por el encuestado, sin

intervencion del encuestador (p. 72).

Con el proposito de recopilar las opiniones de las personas que requieren de los productos,
el cuestionario se hara de acuerdo con lo requerido para disefiar el estudio de factibilidad,
tomandose en cuenta los siguientes lineamientos: lograr un instrumento con preguntas claras y
concisas, orientadas al objetivo de “conocer las necesidades, gustos y preferencias de los posibles
usuarios de una empresa de multiservicios en la zona de Los Santos y en los diferentes lugares a

nivel del pais.

Entrevista abierta

Como parte de las etapas de esta investigacion, se utilizé la entrevista abierta, la cual es
uno de los instrumentos mas utilizados en las investigaciones cualitativas o mixtas. “Este tipo de
instrumento consiste en la exploracion directa de la historia de vida del sujeto donde se ve

implicado el entrevistador” (Ruiz, 1999, p. 165).

La interaccidon en una entrevista abierta tiene una forma similar a la conversacién. Como

lo explica Langa (2003):

La entrevista de investigacion es, por tanto, una conversacién entre dos personas,
un entrevistador y un informante, dirigida y registrada por el entrevistador con el
propdsito de favorecer la produccion de un discurso conversacional, continuo y con

una cierta linea argumental — no fragmentado, segmentado, pre codificado y
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cerrado por un cuestionario previo —del entrevistado sobre un tema definido en el

marco de una investigacion (p. 55).

Por otra parte, Hernandez, et al. (2010) opinan que la entrevista cualitativa se “define como
una reunién para conversar e intercambiar informacidn entre una persona (el entrevistador) y otra
(el entrevistado) u otras (entrevistados)” (p. 418); a partir de ello, surge la importancia de utilizar
esta herramienta con el fin de ahondar en los temas investigados siendo este un espacio desde
donde la interaccidn entre los sujetos involucrados permita la elaboracion de constructos sobre un

tema especifico.

Fases de recoleccion de datos
Para la recoleccion de los datos utilizando los instrumentos que permiten dar solucion al

problema planteado, se realizaron las siguientes etapas:

e Etapa 1. Localizacion de la muestra

En esta primera etapa, al conocerse donde se realizaria la investigacion y al haber obtenido
los avales respectivos, se procedié a seleccionar la poblacion meta y a preguntarles sobre su
anuencia a participar en el proyecto. Se levant6 un listado de los sujetos que, en forma voluntaria,

quisieran participar, ademas de que cumplieran con los criterios de inclusion.

e Etapa 2. Aplicacion de instrumentos

En esta segunda etapa, se procedido a realizar la aplicacion de los instrumentos
seleccionados, la encuesta y las entrevistas abiertas. Las encuestas se realizaron de manera

individual y por medio de Internet.
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e Etapa 3. Organizacion de la informacion

Una vez aplicados los instrumentos se procedié a recabar toda la informacién y datos
obtenidos mediante los registros. Se procedié a depurar la informacién, organizarla y

posteriormente a realizarle un analisis méas profundo y detallado sobre los resultados obtenidos.

1.1. Fases de la investigacion

Para el desarrollo de todo el proceso investigativo se realizaron las siguientes fases:
e Fase I. Preparatoria

Esta etapa consistié en buscar, definir y plantear el problema, definir el problema, asi como
los objetivos generales y especificos, asi como la justificacion del estudio para determinar la

importancia de desarrollar esta investigacion.
e Fase Il. Informacion bibliogréafica

Consistid en buscar referencias bibliogréaficas, tales como material de apoyo, tesis, revistas
electronicas, e informacion general que fundamente tedricamente la investigacion. Se selecciond

todo aquel material que tenia relacién con la tematica abordada.
e Fase Ill. Seleccién de los participantes

En esta etapa, se selecciono la poblacion participante para la investigacion con el fin de
poder llevar a cabo las diferentes entrevistas y las encuestas sobre el tema. De acuerdo con esto,

se recolecta la informacion para la muestra y demas informacion.
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e Fase IV. Metodologia

En esta fase, se definio tanto el enfoque como el disefio de la investigacion. También se

definieron las variables por investigar y los instrumentos de recoleccion de datos.
e Fase V. Aplicacion de los instrumentos

Esta fase consistio en definir la forma como se aplicarian los instrumentos de recoleccion
de datos, definiendo el campo de accidn, en este caso, los distritos centrales de la zona de Los
Santos (San Marcos, Santa Maria y San Pablo), ademas de tomar en cuenta diferentes lugares

comohotelerias, restaurantes y demas.
e Fase VI. Andlisis de la informacion
Durante esta fase, se procedio al analisis de toda la informacion recabada mediante un
analisis.
1.2. Procedimientos para el andlisis de los datos

Se realizé un andlisis de los resultados obtenidos en comparacion con las variables

estudiadas con el firme propdsito de poder establecer las debidas conclusiones de la investigacion.
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Capitulo IV:

Analisis e interpretacion de
los resultados



Identificar los elementos del plan de negocios de la empresa Valle Alegre

Naturaleza del proyecto
Mision
Producir productos lacteos con altos estandares de calidad y con precios bajos que

satisfagan el buen gusto de las familias costarricenses.

Vision
Ser una empresa familiar reconocida a nivel nacional por su variedad en productos lacteos

de alta calidad.

Valores

e Innovacion para desarrollar variedad en productos lacteos.

e Creatividad incentivando a todos los colaboradores del negocio a generar

creatividad.

e Servicio al cliente antes, durante y después de la venta con una estrategia enfocada

en la satisfaccion del cliente.
e Excelencia en las labores.
e Confianza que se genera todos los dias hacia los clientes.
e Calidad que se refleja en la conformidad con los requerimientos de los clientes.

Es importante recalcar que el objetivo 1 de la investigacion es identificar los elementos del

plan de negocios, ya que la empresa Valle Alegre no tiene estructurado dicho plan de negocios.
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Por lo tanto, en el objetivo 1, se va a realizar la estructuracion del plan de negocio para la

empresa. Dicho plan consta de cuatro partes:

1. Naturaleza del proyecto donde se plasma la base de la idea del negocio, mision y vision,
entre otros aspectos.

2. Estudio de mercado.

3. Estudio técnico.

4. Estudio administrativo.

Dicha informacién corresponde al resultado del objetivo 1.

Diagnostico de situacion actual: Andlisis FODA

De momento, existen dos puntos de ventas:

El principal se ubica en la feria del agricultor en Limén.

El segundo se ubica en Paraiso de Cartago y se denomina El Rincén del Queso.

Fortalezas

e Los productos tienen un sabor diferente, caracterizado por ser suave y fresco.

e Capacidad técnica para innovacién del producto.

e Innovacion constante en equipos y capacidad de planta.

e Relaciones de largo plazo con productores (proveedores).

e Buen posicionamiento en la feria del agricultor de Limén y en Paraiso.
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Oportunidades

e Ampliar la presencia y distribucion en el mercado.

e Asesoria y capacitaciones por medio del Banco Nacional, INA, MAG vy otras

instituciones.

e Oferta de proveedores de leche para la produccién.

e Innovacion en el producto y ampliacion de variedad.

e Posibilidad de alianzas con otras plantas procesadoras.

e Uso de energias alternas como panes solares y biodigestor.

Debilidades

e Recursos econdémicos limitados para su expansion.

e Imagen de marca.

e Inversion y planeamiento de mercadeo.

e Cobertura de distribucion.

Amenazas

e Importacién de productos lacteos.

e Nuevos competidores locales.

e Imitaciones de quesos.
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Altos costos de produccion (cargas sociales e impuestos).

Objetivos organizacionales

Corto plazo

Formular una estrategia de comercializacion.

Alcanzar el presupuesto para la inversién en la estrategia de comercializacion.

Capacitar al personal en areas de produccion y comercializacion.

Mediano plazo

Largo plazo

Aumentar la cartera de clientes.
Implementar nuevas lineas de productos.

Generar alianzas comerciales con empresas del sector.

Establecer una sucursal propia para distribucion de producto en punto de afluencia

comercial.
Aumentar planilla de la empresa.

Generar rentabilidad deseada.
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Estudio de mercado

Mercado meta:
Caracteristicas:
e Restaurantes y hoteles ubicados en zonas de paso y zonas turisticas.
e Ubicados en la Gran Area Metropolitana y region del Caribe.
e Restaurantes y hoteles que buscan alianzas con productores locales.

e Consumidores finales que compren el producto en los puntos de venta de

restaurantes y hoteles.

Las P de mercadeo
Producto

Descripcién del producto: productos lacteos frescos para restaurantes y hoteles.
Marca: Valle Alegre

Figura 1
Logotipo

Fuente: Valle Alegre
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Eslogan: “Un sabor para disfrutar”

Empaque: empacado al vacio.

Figura 2

Etiqueta
Etiplast S.a. R-04 VALLE ALEGRE
Tel.: 22514545 » Fax: 22506789 Alto: 3.9cm  Ancho: 5.7 cm

@ Simuda Barniz

v . bagerosio saber para s inmediats correcciin. S hubiese smores u cmisiones y 1o hssen cemmicadas @ herpo, of Deplo. de Arte 1 o emprose ETIPLAST, S.A. ne te hardn respassable: bare ninguna Groumitanca.

21 @2 Q= 2 5 26 &7 £8 29 O#0
Colores:
e v v v v v . v v J v ,“\ —
CRe v (A > V] Al » [« e
-
Fecha borocin det N of - —
Comb: -

Cambsio #2: XX

Fuente: Valle Alegre

Precio
Politicas de precio

Descuento en los precios: se aplicaria un descuento de un 5% a clientes que compren

cantidades superiores a 15 kilogramos de queso fresco.

Margen de ganancia: el margen de ganancia en los precios de los productos es, en

promedio, del 25% al 30%.
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Ventas a crédito: los productos se venden a crédito a ocho dias plazo al mismo precio

regular.

Los productos se venden a crédito a quince dias plazo, aplicando un descuento por pronto

pago del 2/8, N/15.

Politica de precio con respecto a la competencia: los precios de la empresa son similares

al promedio del mercado.
Plaza

Figura 3

Canales de distribucion

Productor de leche . Consumidar final,
(lecrerias) hoteles y Restaurantes .

Fuente: Valle Alegre
Elementos de la distribucion

Transporte: para la distribucién de los productos, se requieren vehiculos con carroceria

refrigerada para mantenerlos 6ptimas condiciones.

Almacenamiento: para almacenar el producto, se requieren cuartos y camaras de frio para

mantenerlos en condiciones dptimas.
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Promocion

Promocién

Publicidad

Descuentos por compras al por mayor.

Redes sociales (Facebook, Instagram y WhatsApp).

Degustaciones de producto.

Participaciones en ferias y tarjetas de presentacion.

Especializacion en clientes de servicios (restaurantes
y hoteles).

Redes sociales (Facebook, Instagram y WhatsApp),
tarjetas de presentacion y venta directa.

Entrega de producto 100% fresco.

Redes sociales (Facebook, Instagram y WhatsApp),
tarjetas de presentacion y venta directa.

Competencia

Competencia Fortalezas

Debilidades

Antigiedad en el mercado.

Cobertura nacional e internacional.

Su enfoque es mas a la produccion de
helados y leche entera.

Dos Pinos .. )
Marca posicionada. No se elaboran quesos ni productos
artesanales.
: Su enfoque es mas a la produccion de
Cobertura nacional. helados v leche entera
Coronado Antigiedad en el mercado. y '

Marca posicionada.

No se elaboran quesos ni
artesanales.

productos

Quesos Santa Cruz
produccion de leche.

Elaboracion de quesos artesanales.
Ubicados en zona reconocida por

Enfoque a elaboracion de quesos Turrialba.
No tiene suficiente cobertura en el territorio
nacional.
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Estudio de produccion

Figura 4

Croquis instalaciones Valle Alegre

Tanque

almacenamiento

Bodega
Insumos

Cuarto frio

Empaquey
etiquetado

Area de carga y descarga

Fuente: Valle Alegre

Diagramas de procesos

Sala de procesos

Diagrama de produccién de Valle Alegre

Proceso de Transporte
Inicio ordefio de las Hacia planta
vacas procesadora

Proceso de

Moldeado de
producto

e

Refrigeracion

del producto
Empacado y Transporte a
etiquetado cliente final.

Fuente: Valle Alegre

™| pausterizacion

Proceso de
cuajado y

retiro de
suero

i ¢ Elaboracién
de Queso?
No
Y

Leche
embotellada lista
para vender
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Figura 5

Equipo y mobiliario

Equipo
Tina elaboracion de
queso
Tina elaboracion de
yogurt y natilla

Pila de acero
inoxidable

Mesa de acero
Inoxidable
Descremadora

Empacadora al vacio

Batidora industrial

Cuarto frio

Tanque enfriamiento

Moldes para queso

Baldes

Pila lavado de manos

Camiones

Edificio

Liras

Paletas

Cubiertos

Tanque gas

Quemadores

Manguera descarga

de leche

Manguera lavado
Fuente: Valle Alegre

Proveedor
Rey

R R RN R

(o))

0

w
o

P NR BRANR R WR

Cantidad

Precio unitario
3,000,0000

1,500,000

500,000

900,000

1,000,000
3000,000
1,000,000
7,000,000
3,500,000
20,000
3,000
50,000
14,000,000
5,000,0000
15,000
10,000
15,000
800,000
50,000
150,000

15,000

Precio final
6,000,000

1,500,000

500,000

900,000

1000,000
6000,000
1,000,000
7,000,000
3,500,000
1,200,000
90,000
50,000
42,000,000
5,000,000
15,000
20,000
60,000
800,000
100,000
150,000

15,000

116



Figura 6
Materia prima

Materia prima
Hansen 713493 Cultivo Flora Danica En sobre
de 50u
Hansen 72427 Annato Queso 2x envase
250ml
Frontera Proteina de leche MPC 70% saco de
20 kg
Tate y Lile Estabilizante CC-725-saco de
22.68kg
Hansen 685170 cuajo liquido lig 3 Mufiecas
envase 3,785ml
Hansen 713506 Cultivo YC-x11 en sobre de
50u
Alicali 1400 Calcio 94% Fcc granulo bolsa
2.5Kg
Gorros para cabello
Delantal PVC colores
Cloro pichinga 5 galones
Sal refisal alta puereza 25kg

Jabon espumoso pichinga
Leche cruda

Bolsas

Botellas para yogurt

Millar bolsas Pouch

Cuarto de aceite Busch R530
Lid Gasket 6mm

Fuente: Valle Alegre

Proveedor

Asesoria en alimentos

Asesoria en alimentos

Asesoria en alimentos

Asesoria
Alimentos
Asesoria
Alimentos
Asesoria
Alimentos
Asesoria
Alimentos
Diprovet S.
Diprovet S.
Diprovet S.
Diprovet S.

> > > >

Diprovet S. A

en

en

en

en

José Ballestero, José
Ramirez, Clemencio

Brenes

Oscar Calderdn
Plasticos Resol S. A
Catec

Catec

Catec

Cantidad
4

200 unidades
6
2
1

2
45,465

32 kg
1,514
7
1
4

Precio unitario
9,065.90

5,113.77
132,579.30
73,669.75
50,880.02
9,718.43
9,698.17
56.70
4,253.85
10,966.90
8,280
23,448

370

6,250
151.15
52,715
15,000
8,500

Precio final
36,263.60

5,113.77
530,317.20
73,669.75
50,880.02
38,873.72
38,792.68
11,340
25,523.10
21,933.80
33,120
46.896

16,822,050

200,000
228,842
369,000
15,000
34,000
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Estudio de organizacion

Figura 7

Organigrama

Serente

Asistente
de Gerente

Mercadeo - - Produccidn

Operarico 1 - = Operario 2

Fuente: Valle Alegre

Manual de funciones

Gerencia

Perfil:

e Conocimiento de manejo y direccion de empresas.

e Contar con los conocimientos avanzados del manejo de lecherias y plantas de

elaboracion de productos lacteos.

e Contar con cursos de manipulacion de alimentos y afines con la elaboracion de los

productos derivados de la leche.
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e Contar con licencia B3.

e Escolaridad minima requerida: Bachillerato en Educacion Media.

Salarios: salario bruto mensual de seiscientos mil colones mas gastos de alimentacion

cuando se encuentre cumpliendo con funciones de la empresa.

Funciones: responsable de dirigir, organizar, coordinar y supervisar las actividades

administrativas y operacionales de la empresa, ademas de la representacién legal de la empresa.

El gerente general es el principal responsable del sistema de control interno, por tanto, esta
bajo su responsabilidad decidir las estructuras, las actividades y procesos que conforman el sistema
de control interno. En caso de la ausencia del gerente, por vacaciones o incapacidades, las

funciones serdn asumidas por el encargado de mercadeo y produccion.
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Figura 8

Manual de funciones

Funciones y Competencias del Cargo

Nombre del puesto: Gerente

Cargos subordinados directos: Asistente de Gerente, Mercadeo, Produccion.

Descirpcidn del proposito, funciones y tareas del cargo.

Proposito del cargo: Programar, dirigir y controlar que los servicios operacionales que brinda la empresa se realicen
en forma eficiente.

Descripcion de funciones y tareas.

Funciones Tareas
Buscar y concretar Prospectar y contactar potenciales clientes, para ofrecer servicios de la empresa.
oportunidades de Elaborar contratos u otras formalidades, con los clientes, atinentes a los servicios
negocios. ofrecidos y acordados.

Direccign y planificacion |Planificar el trabajo semanal de la empresa (visitas de clientes, ventas solicitudes de
producto a produccion.

Direccidn y control del personal de la empresa.

Distribucion de producto |Coordinar logistica de las rutas de distribucidn semanales de producto.

Controlar el servicio ofrecido por el subordinado al cliente final.

Fuente: Valle Alegre

Asistente de Gerencia

Perfil:

e Persona proactiva con conocimiento en paquetes de computo Office.

e Experiencia en servicio al cliente y ventas telefonicas.

e Manejo de redes sociales (Facebook, Instagram y WhatsApp).

e Curso de manipulacién de alimentos.

e Escolaridad minima de Bachillerato en Educacion Media.

e Conocimiento en produccion y elaboracion de productos lacteos.
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Salario: salario bruto mensual de trescientos veinte mil colones méas gastos por

alimentacion cuando se encuentre cumpliendo funciones fuera de la empresa.

Figura 9

Manual de funciones

Funciones y Competencias del Cargo

Mombre del puesto: Asistente de Gerente

Cargos subordinados directos: Produccion.

Descirpcidn del proposito, funciones y tareas del cargo.

Proposito del cargo: Ventas telefdnicas, Manejo de redes Sociales, Pago a proveedores, apoyo al area de
produccion.

Descripcion de funciones y tareas.

Funciones Tareas
Manejo de redes Atender solicitudes que se generen a traves de WhatsApp, Facebook e Instagram.
sociales. Realizar posteos sobre actividades y promaciones de la empresa.
Analizar datos optenidos sobre interaacidn de los seguidores en las redes.
Ventas por teléfono. Atender solcitudes de producto que se reciben via telefonica.

Realizar preventa de producto.

Pago a proveedores. [Cancelacion de facturas a provedores de insumos.
Registro de compras.

Apoyo al area de Atender solicitudes de etiquetas para empacado de producto.
produccion Atender solicitudes de insumos para la elaboracidn de producto.

Fuente: Valle Alegre

Mercadeo

Perfil:

e Conocimientos basicos sobre ventas.

e Experiencia en servicio al cliente.

e Curso de manipulacién de alimentos.
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e Grado académico requerido: Bachillerato en Educacion Media.

e Conocimiento en manejo de inventarios.

e Licencia de conducir requerida: B3.

e Disponibilidad de horarios.

Salario: salario bruto mensual de quinientos mil colones mas gastos por alimentacion

cuando se encuentre cumpliendo funciones fuera de la empresa.

Figura 10

Manual de funciones

Funciones y Competencias del Cargo

Mombre del puesto: Mercadeo.

Cargos subordinados directos: Produccidn.

Descirpcidn del proposito

. funciones y tareas del cargo.

del area de produccion.

Proposito del cargo: Distribucion de producto, ventas directas, promociones, manejos de inventario y coordinador

Descripcion de funciones y tareas.

Funciones

Tareas

Ventas directas y
distribucion de
producto.

Visita de clientes y concretar ventas directas.
Coordinacion semanal de las rutas de distribucion.

Promociones.

Analizar demanda y oferta de productos para establecer estrategias de promocion de
producto.

Coordinar produccion.

Coordina con encargado de produccion la elaboracidn de productos a elaborar segun las
solicitudes de los clientes.
Manejo de inventario de producto disponible.

Fuente: Valle Alegre

Perfil:

e Experiencia en elaboracion de productos lacteos.

e Experiencia en manejo de personal.
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e Curso de manipulacion de alimentos.

e Grado académico minimo: Bachillerato en Educacién Media.

e Licencia de conducir requerida: B3.

Salario: salario bruto mensual de quinientos mil colones més gastos por alimentacion

cuando se encuentre cumpliendo funciones fuera de la empresa.

Figura 11

Manual de funciones

Funciones y Competencias del Cargo

Mombre del puesto: Produccion.

Cargos subordinados directos: Operarios 1y 2.

Descirpcion del proposito, funciones y tareas del cargo.

Proposito del cargo: Coordinador y controlador de la elaboracidn de productos, asignar funciones y tareas
especificas a los operarios, fiscalizar y controlar la calidad de los productos.

Descripcion de funciones y tareas.

Funciones Tareas

Coordinar y Controlar Elaborar plan semanal de produccion.

Control de stock de producto terminado e insumos del dreade proceso.

produccion. Atender requerimientos de productos solicitados por el area de mercadeo y ventas.

Controlar calidad de los  |Fiscalizar la aplicacidn correcta de los procedimientos durante la elaboracidn de los

productos. productos.
Realizar pruebas de sabor y textura de los productos.
Manejo de personal. Establecer manuales de con procedimientos de la elaboracidn de productos.

Encargado de fiscalizar el orden en la elaboracidn de los productos.
Establecer horarios de la jornada laboral del area de proceso.

Fuente: Valle Alegre

123



Operario

Perfil:

e Actitud proactiva.

e Disponibilidad de horarios.

e Experiencia en elaboracion de productos lacteos.

e Curso de manipulacién de alimentos.

e Grado académico requerido: noveno afio de educacién secundaria.

e Trabajo en equipo.

Salario: salario bruto mensual de trecientos mil colones mas gastos por alimentacion

cuando se encuentre cumpliendo funciones fuera de la empresa.

Figura 12

Manual de funciones

Funciones y Competencias del Cargo

Mombre del puesto: Operarios.

Cargos subordinados directos: No tiene.

Descirpcion del proposito, funciones y tareas del cargo.

Proposito del cargo: Elaboracion de productos, aseo de la planta, empaque y etiquetado de productos.

Descripcion de funciones y tareas.

Funciones Tareas
Elaboracicn de Cumplir con el plan semanal de produccidn.
productos. Acatar instrucciones del encargado de produccidn para la correcta elaboracidn de

productos.
Hacer uso adecuado de los insumos y materia prima asignada para la elaboracidn de
producto.

Aseo de planta y equipo

Realizar aseo diario del equipo y planta.
Hacer usi adecuado de los insumos de limpieza para evitar desperdicios.

Empaque de producto.

Empague de producto al vacio y embolsado normal
Etiquetado y almacenamiento en cuarto frio.

Fuente: Valle Alegre
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Marco legal

Constitucion de la empresa: empresa constituida por una persona fisica. El sefior José
Ramirez Rojas es el fundador del emprendimiento y realizd las diligencias necesarias ante
instituciones del Estado costarricense para poder operar su negocio al margen de lo requerido por
la ley. A continuacion, se mencionan las instituciones y los requisitos para cada una. Se anexan

los formularios requeridos para las diferentes gestiones.

Sera necesario la adquisicion de una patente de la Municipalidad de Dota, para lo cual seran

necesarios los siguientes requisitos:

Estar al dia con las obligaciones municipales.

e Llenar solicitud de licencia comercial.

e Copia del plano catastrado de la propiedad.

e Uso de suelo de la propiedad donde se va a desarrollar la actividad.

e Copia de cédula de la persona solicitante.

e Permiso de funcionamiento del Ministerio de Salud.

e Pdliza de riesgos de trabajo del INS o la exoneracion de ésta en caso de que se trate

de una persona fisica y no cuente con empleados.

e Certificacion de estar al dia con las obligaciones de la C.C.S.S.

e Constancia de estar inscrito ante el Ministerio de Hacienda (Tributacion Directa).
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Ministerio de Hacienda

Para inscribirse como contribuyente en el Ministerio de Hacienda, se deben presentar los

siguientes requisitos:

e Identificacion del obligado tributario.

e Domicilio fiscal.

e Datos de contacto y notificacion del obligado tributario.

e Datos de la actividad econdmica.

e Informacion del representante legal.

e La inscripcion se debe realizar directamente en el portal de Administracion

Tributaria (ATV).

e Completar formulario denominado: Declaracion de Inscripcién en el Registro

Unico Tributario- Modelo 140 Versi6n 3.

e Contar con el carné de manipulacién de alimentos, el cual se debe gestionar en la

Direccion del Area Rectora de Salud.

e Inscribir su actividad agropecuaria en el MAG.

e Lasdeclaraciones se deben realizar con los formularios D-135.1 Declaracion Jurada
del Impuesto al Valor Agregado con prioridad cuatrimestral; D-137.1 Declaracion

Jurada del Impuesto al Valor Agregado Agropecuario, IVA Anual.
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e Laempresa que se inscriba en el Régimen Especial Agropecuario tiene una tarifa
reducida del 1% del impuesto sobre el valor agregado al adquirir los insumos o
productos agropecuarios y el vendedor debe corroborar su condicion a través del

enlace http:www.mag.go.cr/consulta/index.html.

SENASA (CVO)

Para obtener el permiso de funcionamiento CVO, se debe presentar:
e Cédula de identidad del propietario o representante legal.
e Permiso de uso de suelo.
e Titulo de la propiedad.
e Manejo de residuos sélidos o liquidos con VB del Ministerio de Salud.
e Deposito bancario.

Reqistro sanitario Ministerio de Salud

Los requisitos para poder obtener los permisos sanitarios son los siguientes:
e Cancelar, en el Banco Nacional, el monto de $30.
e Presentar el permiso de uso de suelo otorgado por la municipalidad.
e Inscripcion como patrono en la CCSS.

e Cédula de identidad.
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e Completar el formulario unificado de solicitud de permiso sanitario de

funcionamiento.

e Declaracion jurada para tramites de solicitud de permisos sanitarios de

funcionamiento.
Instituto Nacional de Seguros
Para inscribir al trabajador con la péliza de RT, se deben llenar los siguientes documentos:
e Formulario de solicitud de seguro.
e Formulario de entrega de documentos.
e Cédula de identidad.
Municipalidad de Siquirres

Para poder obtener la patente comercial en la Municipalidad de Siquirres, se deben

completar los siguientes requisitos:

e Para realizar cualquier tramite en los diferentes departamentos de la Municipalidad
de Siquirres, el propietario registral y el solicitante deberdn tener actualizados sus
datos en los registros municipales, y estar al dia en el pago de todos los tributos
municipales o con un arreglo de pago al dia que no presente atrasos, asi como tener

al dia sus deberes formales (declaraciones de bienes inmuebles).

e Llenar el formulario Unico de Licencia de Funcionamiento Municipal.

e Certificacion literal de la propiedad original y con no méas de un mes de emitida.
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Estar inscrito en Tributacion Directa, por tanto, el gestionante debe estar inscrito

ante esa dependencia como contribuyente (se verificara internamente).

Copia del permiso de funcionamiento expedido por el Ministerio de Salud o por el
Ministerio de Agricultura cuando la actividad asi lo requiera de conformidad con

el Decreto Ejecutivo No. 30465-S.

Contrato de arrendamiento de local o autorizacion del duefio registral autenticado

por notario (original y copia para su confrontacion).

Cancelar el monto correspondiente a la expedicion del certificado de la licencia.

Fotocopia de poliza de riesgos de trabajo vigente del Instituto Nacional de Seguros

(INS), o bien, constancia de su exoneracién por parte de esa institucion.

Estar al dia con la Caja Costarricense de Seguro Social (CCSS) (se verificara

internamente).

Personeria en caso de personas juridica o persona fisica presentar documento de

identificacion.

Timbres municipales ¢ 500 colones.

Caja Costarricense de Seguro Social

Para inscribirse como patrono en la CCSS, es necesario presentar:

Cédula de identidad.

Fotocopia de cédula de cada trabajador.
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e Completar el formulario de solicitud de inscripcion patronal.
Registro de marca Registro Nacional

Para realizar la solicitud de marca en el Registro Nacional, se deben completar los

siguientes requisitos:
e Formulario de solicitud.
e Pago de timbre de $50.
e Realizar publicacion del edicto en el diario oficial La Gaceta.
Inscripcion en MEIC como PYME
Para inscribir la empresa como PYME, se debe contar con los siguientes requisitos:

e Recibo de pdliza de riesgos de trabajo al dia, el cual es emitido por el Instituto

Nacional de Seguros.

e Formulario de Declaracién de Impuesto sobre la Renta: sea el formulario D-101 del
Régimen Tradicional o el formulario D-105 del Régimen Simplificado del ultimo

periodo fiscal.

e Planilla de la CCSS o el comprobante de trabajador independiente, donde se

demuestre que se encuentra al dia con las obligaciones ante la institucion.

e Documento denominado “Formulario de Inscripcion de Registro PYME” que opera

como declaracion jurada.
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Objetivo 2: Estudiar el publico meta mediante investigacion

Deseos actuales y potenciales del mercado

Necesidades especificas del mercado:
e Productos lacteos frescos artesanales elaborados por productor directo de leche.

e Servicio personalizado por el productor buscando relacion directa entre productor

y empresa de servicios (restaurantes y hoteles).

e Alianzas estratégicas de ventas y promociones de productos entre productor y

empresa de servicios (hoteles y restaurantes).
Necesidades no satisfechas por la competencia:
e Variedad de quesos que se caracterizan por ser productos 100% frescos.

e Promocion y venta de sus productos mediante quioscos o urnas en los restaurantes
ubicados en lugares estratégicos de paso de carreteras principales hacia destinos

turisticos.

e Estrategia de interaccion directa con los chefs de los restaurantes y hoteles para
ofrecer producto con las especificaciones requeridas para la elaboracion de platillos

y recetas.

131



Caracteristicas del segmento de mercado

Caracteristicas de los restaurantes:

e Restaurantes ubicados en la Gran Area Metropolitana que se caractericen por sus

platillos o recetas italianas, pizzerias, entre otros.

¢ Restaurantes ubicados en carreteras de alta afluencia de transito hacia la zona del
Caribe, los cuales permitan poner quioscos o urnas donde se pueda vender y
promocionar el producto de Valle Alegre, asi como el consumo de sus clientes en

las recetas o platillos ofrecidos por estos negocios.

Caracteristicas de los hoteles:

e Hoteles ubicados en la Gran Area Metropolitana que se caractericen por sus
platillos o recetas italianas, pizzerias, asi como en los desayunos tradicionales
donde se ofrece el gallo pinto o alguna otra receta que requiera del producto de

Valle Alegre.

e Hoteles de la zona del Caribe que se caractericen por ofrecer los productos lacteos

dentro de su menu de recetas y platillos en el servicio de restaurante.
Caracteristicas de los consumidores finales:

e Personas que tengan el buen gusto de consumo de productos 100% frescos y
artesanales, ademas de que acostumbren comprar productos en los quioscos o urnas
de venta ubicados en los restaurantes normalmente posicionados en las principales

carreteras hacia destinos turisticos.
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e Clientes que frecuenten las ferias del agricultor en LimoOn y tienda de quesos

ubicada en Cartago.

e Clientes que gusten de recetas o platillos que contengan el producto de Valle Alegre

que se puedan ofrecer en distintos hoteles y restaurantes de la Gran Area

Metropolitana y zona del Caribe.

Tamario potencial del mercado

Consiste en calcular cuanta demanda o ventas potenciales representa cada segmento.

La cantidad de restaurantes y hoteles que se pretende abordar de la Gran Area

Metropolitana y de la zona del Caribe para ofrecer el producto son aproximadamente 50, lo cual

se debe realizar el primer afio de iniciado el proyecto hacia este segmento, buscando mantener un

promedio de 50 kilogramos de queso semanales en cada uno.

Segmentacion del mercado

Base de la segmentacion Restaurantes Hoteles Consumidores finales

Segmentacion Ubicados en rutas de | Ubicados en rutas de | Que frecuenten destinos

Geogréfica paso paso como feria del agricultor y
puntos de venta en
restaurantes ubicados en rutas
de paso.

Segmentacion
psicogréfica

Preferencia de
productores locales

Preferencia del consumo
de productos frescos.

Preferencia de consumo de
productos frescos.

Tipo de cliente Servicios Servicios No aplica.

Tamafio Micro, pequefio, | Micro, pequerfio, | No aplica.
mediano y grande mediano y grande

Tamario de pedido Mediano y grande Medianos y grandes No aplica.
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Investigacion de mercado

Encuesta a clientes:

e Encuesta a restaurantes.
e Encuesta a hoteles.
e Encuesta consumidores finales.
Cuestionario dirigido a hoteles y restaurantes
Encuesta para el personal administrativo de hoteles y restaurantes
Dirigida a: personal administrativo de restaurantes y hoteles.
Aplicado por: Fabiola Calvo Mora y Michael Ramirez Arias.
Estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas con Enfasis en Gerencia.

Fecha:

Con todo respeto, les solicitamos su colaboracion brindando la informacién requerida, la
cual es de mucha importancia para la obtencion de datos para realizar un estudio sobre la

utilizacion y venta de productos lacteos en su empresa.

La informacion brindada seré tratada en forma confidencial.

Se le agradece su valioso tiempo y colaboracion.
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Indicaciones:

En cada interrogante, marque la casilla de la opcion que considere mas conveniente de

acuerdo con su criterio. Por favor, no deje preguntas sin contestar.

1. ¢ Cuéantos proveedores de productos lacteos posee?

() Uno.

() Mas de uno.

2. ¢Siempre trabaja con los mismos proveedores de productos lacteos?

() Si.

() No.

() Casi siempre.

3. ¢Cual caracteristica busca en proveedor de productos lacteos? Puede marcar varias opciones.

() Variedad de productos.

() Calidad de servicio.

() Precios bajos.

() Productos frescos.

4. ;Con cuanta frecuencia recibe los productos lacteos en su negocio?

() Semanal.

() Quincenal.
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5. ¢Cudles tipos de productos lacteos requiere en su negocio? Puede marcar varias opciones.

() Leche.

() Natilla.

() Queso Turrialba.

() Queso mozzarella.

() Queso semiduro.

() Quesos maduros.

() Yogurt.

6. ¢Cudl es el precio en promedio que paga por un kilogramo de queso tipo Turrialba?

() 3000 a 3500

() 3500 a 4000

() 4000 a 4500

7. ¢Cuanta cantidad de queso compra semanal para su negocio? Puede marcar varias opciones.

() 10 kg a 20 kg.

() 20 kg a 30 kg.

() Mas de 30 kg.
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8. ¢Acostumbra comprar productos al por mayor? Si su respuesta es si, responda la siguiente

pregunta. Si su respuesta es no, salte a la pregunta 10.

() Si.

() No.

9. ¢ Su proveedor ofrece algin descuento por comprar al por mayor?

() Si.

() No.

10. ¢ A cudl o cuales de estos proveedores compra los productos lacteos?

() Dos Pinos.

() Coronado.

() Otros.

11. ;Conoce o ha probado los productos lacteos de la empresa Valle Alegre?

() Si.

() No.

12. ¢ Le gustaria conocer mas sobre los productos de la empresa Valle Alegre?

() Si.

() No.
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Gréfico# 1

Cuestionario a hoteles y restaurantes

@ Uno.
@ Mas de uno.

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
Gréfico #2

Cuestionario a hoteles y restaurantes

@ si.
® No.

@ Casi siempre.

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Gréfico #3

Cuestionario a hoteles y restaurantes

3. ¢Cual caracteristica busca en proveedor de productos lacteos? Puede marcas varias opciones?
12 respuestas

6 (50 %)

Variedad de productos.

Calidad de servicio. 10 (83,3 %)
Precios bajos. 4 (33,3 %)
Productos frescos. 10 (83,3 %)

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
Gréfico #4

Cuestionario a hoteles y restaurantes

4. ;Con que frecuencia recibe los productos lacteos en su negocio?

12 respuestas

@ Semanal.
@ Quincenal.

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Gréfico #5

Cuestionario a hoteles y restaurantes

5. ;Que tipos de productos lacteos requiere en su negocio? Puede marcas varias opciones.
12 respuestas

Leche.

12 (100 %)
Natilla. 11 (91,7 %)
Queso Turrialba. 8 (66,7 %)

Queso Mozarella. 4 (33,3 %)

Queso Semiduro. 1(8,3 %)

Quesos maduros. 1(8,3 %)
Yogurt. 10 (83,3 %)

0,0 2,5 5,0 7.5 10,0 12,5

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

Gréfico #6

Cuestionario a hoteles y restaurantes

6. ¢Cual es el precio en promedio que paga por un kilogramo de queso tipo Turrialba?

12 respuestas

@ 3000 a 3500 colones.
@ 3500 a 4000 colones.
@ 4000 a 4500 colones.

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Gréfico #7

Cuestionario a hoteles y restaurantes

7. :Qué cantidad de queso compra semanal para su negocio?
12 respuestas

@ 10kg a 20kg.
@ 20kg a 30 kg.
® Mas de 30 kg.

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

Gréfico #8

Cuestionario a hoteles y restaurantes

8. ;jAcostumbra comprar productos al por mayor? Si su respuesta es si responder la siguiente

pregunta, si su respuesta es no saltar a la pregunta 10.
12 respuestas

@ si
® No.
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Gréfico #9

Cuestionario a hoteles y restaurantes

9. ;Su proveedor ofrece algun descuento por comprar al por mayor?
8 respuestas

Fuente: Elaboraciéon propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Gréfico #10

Cuestionario a hoteles y restaurantes

10. ;A cual o cuales de estos proveedores compra los productos lacteos?

12 respuestas

Dos pinos. 10 (83,3 %)

Coronado.

Otros. 5 (41,7 %)

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
Gréfico #11

Cuestionario a hoteles y restaurantes

11. iConoce o a probado los productos lacteos de la empresa Valle Alegre?

12 respuestas

® si
@ No.

100%

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Gréfico #12

Cuestionario a hoteles y restaurantes

12. ;Le gustaria conocer mas sobre los productos de la empresa Valle Alegre?
12 respuestas

® si
® No.

Fuente: Elaboracién propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

En la encuesta realizada al personal administrativo de los hoteles y restaurantes
contactados, se puede concluir que estas empresa acostumbran adquirir los productos lacteos con
maés de un proveedor, pues el 75% asi lo afirman. Sin embargo, la mayoria de ellos mantiene a los

mismos proveedores, tal como se ve representado por el 58.3% de los encuestados.

Asimismo, se puede notar que el precio y la variedad de productos que se les ofrezcan a
estas empresas no es determinante para que ellos se decidan a elegir a un proveedor. Lo que si es

determinante son aspectos como la frescura de los productos y el servicio al cliente recibido.

El 75% afirma comprar los productos semanalmente y los productos mas comprados son:

leche, natilla, yogurt y queso Turrialba.

El 58.3% esta de acuerdo en pagar entre 3,500 y 4,000 colones por kilogramo de queso

Turrialba y el 75% de ellos afirma comprar entre 10 y 20 kilogramos por semana.
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Igualmente, el 58.3% realiza compras al por mayor y el 62.5% afirma que sus proveedores

le ofrecen esta alternativa.

La mayoria de éstos le compran a laempresa Dos Pinos y a otras personas, lo cual evidencia

que pueden ser productores locales.

Ninguno de los encuestados conoce o tiene referencia de la empresa Valle Alegre, pero la

mayoria (91.7%) se interesé por conocerla.

Encuesta personal a publico en general consumidor de productos lacteos

Dirigido a: publico en general consumidor de productos lacteos.

Aplicado por: Fabiola Calvo Mora y Michael Ramirez Arias.

Estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas con Enfasis en Gerencia.

Fecha:

Con todo respeto, les solicito su colaboracién brindando la informacion requerida, la cual
es de mucha importancia para la obtencion de datos para realizar un estudio sobre el consumo de

productos lacteos
La informacién brindada sera tratada en forma confidencial.

Se le agradece su valioso tiempo y colaboracion.
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Indicaciones:

En cada interrogante, marque la casilla de la opcion que considere méas conveniente de

acuerdo con su criterio. Por favor, no deje preguntas sin contestar.

1. ;Donde acostumbra comprar productos lacteos (queso, natilla, leche, yogurt)? Puede marcar

varias opciones.

() Supermercados.

() Carnicerias.

() Feria del agricultor.

() Restaurantes de paso.

() Tiendas de quesos.

2. ¢Frecuenta o conoce algun restaurante que tenga algin quiosco o urna con venta de productos

lacteos?

() Si.

() No.

3. ¢(Compraria productos lacteos en estos puntos de venta? Si su respuesta es “si”, por favor,

responda la siguiente pregunta. De lo contrario, salte a la pregunta 5.

() Si.

() No.
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4. ¢ Queé tipo de productos lacteos? Puede marcar varias opciones.

() Leche.

() Natilla.

(1) Queso.

() Yogurt.

5. ¢ Cual considera usted que seria el promedio semanal de consumo de queso en su hogar?

() 1kga2kg.

() 2kga3kg.

() Mas de 3 kg.

6. ¢ Cuanto pagaria por un kilogramo de queso tipo Turrialba?

() 3,000 a 3,500.

() 3,500 a 4,000.

() 4,000 a 4500.

7. ¢{Conoce o ha probado los productos lacteos de la empresa Valle Alegre? Si su respuesta €s si,

por favor, responda la siguiente pregunta. De lo contrario, salte a la pregunta 9.

() Si.

() No.
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8. ¢ Recomendaria usted el consumo de los productos de la marca Valle Alegre?

() Si.

() No.

9. ¢Le gustaria conocer mas sobre los productos de la empresa Valle Alegre?

() Si.

() No.

10. ¢ Estaria dispuesto a seguir la marca de productos lacteos Valle Alegre en redes sociales?

() Si.

() No.

Grafico #1

Andlisis e interpretacion de los datos

1. ¢Donde acostumbra comprar productos lacteos ( queso, natilla, leche, yogurt)? Puede marcar

varias opciones.?
45 respuestas

Super mercados. 25 (55,6 %)

Carnicerias. 5(11,1 %)
Feria del Agricultor. 11 (24,4 %)
Restaurantes de paso.

3 (8,7 %)

Tiendas de Quesos. 27 (60 %)

o 10 20 30

Fuente: Elaboracién propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Gréfico #2

Analisis e interpretacion de los datos

2. ;Frecuenta o conoce algun restaurante que tenga algun Kiosko o urna con venta de productos

lacteos?

45 respuestas

®si
® No.

57,8%

Fuente: Elaboraciéon propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
Gréfico #3

Analisis e interpretacion de los datos

3. ¢Compraria productos Lacteos en estos puntos de venta.? Si su respuesta es “Si” por favor
responda la siguiente pregunta, de lo contrario saltar a la pregunta 5.

45 respuestas

® si.
® No.

Fuente: Elaboracién propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Gréfico #4
Analisis e interpretacion de los datos

4. ;Qué tipo de productos lacteos? Puede marcar varias opciones.

45 respuestas

Leche. 21 (46,7 %)

Natilla. 33 (73,3 %)

42 (93,3 %)

Queso.

Yogurt. 19 (42,2 %)

0 10 20 30 40 50

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
Gréfico #5

Analisis e interpretacion de los datos

5. (Cual considera usted que seria el promedio semanal de consumo de queso en su hogar?

45 respuestas

@ 1kg a 2kg.
® 2kg a 3kg.
© Més de 3kg.

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Gréfico #6

Analisis e interpretacion de los datos

6. ;Cudnto pagaria por un kilogramo de queso tipo Turrialba?

45 respuestas

@ 3,000 a 3,500 colones.
@ 3,500 a 4,000 colones.
@ 4,000 a 4500 colones.

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

Gréfico #7

Anélisis e interpretacion de los datos

7. iConoce o a probado los productos lacteos de la empresa Valle Alegre? Si su respuesta es si
por favor responda la siguiente pregunta, de lo contrario saltar a la pregunta 9.

45 respuestas

® si.
@ No.

Fuente: Elaboracién propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Gréfico #8

Analisis e interpretacion de los datos

8. ; Recomendaria usted el consumo de los productos de la marca Valle Alegre?

38 respuestas

®si
® No.

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

Grafico #9

Analisis e interpretacion de los datos

9. ¢ Le gustaria conocer mas sobre los productos de la empresa Valle Alegre?
45 respuestas

Fuente: Elaboraciéon propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Gréfico #10

Anadlisis e interpretacion de los datos

10. ;Estaria dispuesto a seguir la marca de productos lacteos Valle Alegre en redes sociales?

45 respuestas

Fuente: Elaboraciéon propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo
investigativo
Analisis e interpretacion de los datos

Se realiz6 una encuesta a la poblacion en general y, de ésta, se obtuvieron los siguientes

resultados:

Las personas realizan sus compras de productos lacteos en diferentes puntos, los de mayor

porcentaje recibido son: Tienda de quesos, supermercados y ferias del agricultor.

Se les preguntd si frecuentan algun restaurante que cuente con algn quiosco o urna con
venta de productos lacteos y el 58,2% respondi6 en forma positiva. Ademas, se les consulto si

comprarian en esos lugares y el 85,7% adujo que si.
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Entre los principales productos que comprarian en estos lugares, se encuentran el queso

con 92% vy la natilla con 73.2%.

El 87.8% consume en promedio de 1 a 2 kilogramos de queso en su casa, mientras el 59.2%

pagaria entre 3,000 y 3,500 por un kilogramo de queso Turrialba.

El 73.5% conoce o a probado los productos de Valle Alegre y el 97.6% recomendaria el

consumo de estos productos.

El 98% de esta poblacidon esta dispuesto a conocer mas sobre los productos de la empresa

Valle Alegre y el 95.9% estaria de acuerdo en seguir a esta empresa por redes sociales.

Entrevista
La entrevista en esta investigacion es un recurso muy importante para conocer mas sobre
la empresa Valle Alegre. A continuacion, se presenta un cuestionario realizado al gerente y duefio

de esta empresa, y las respuestas obtenidas.

Entrevista a gerente de Valle Alegre

Dirigido a: gerente Valle Alegre.

Aplicado por: Fabiola Calvo Mora y Michael Ramirez Arias.

Estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas con Enfasis en Gerencia.

Fecha:

Respetuosamente, le solicitamos su valioso aporte para dar respuesta a la presente
entrevista, la cual serd de mucha importancia para la obtencion de datos e informacion con el fin

de realizar un andlisis y mejora de las estrategias de ventas en la apertura de nuevos mercados
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hoteleros y servicios de alimentacidn para la empresa Valle Alegre en el segundo semestre del

2022

Se le solicita responder con absoluta confianza y sinceridad.

La informacion brindada sera tratada en forma confidencial.
Se agradece su valioso tiempo y colaboracion.
1. ¢Podria indicarnos cudl es la situacion actual de la empresa Valle Alegre?

R/ El gerente y duefio de la empresa Valle Alegre nos cuenta que la empresa tiene 14 afios de
presencia en el mercado de ferias, especialmente, en la feria del agricultor en el Centro Agricola
Cantonal de Limdn. Ademas, tiene un punto de venta llamado EI Rincon del Queso en Paraiso de
Cartago. La empresa ha contado con un crecimiento continuo en su produccion y variedad de
productos lacteos. En sus inicios, solamente se comercializaba el queso tipo Turrialba y, con el
pasar de los afios, de la mano de capacitaciones y el empefio por la mejora continua, se

desarrollaron nuevos productos hasta lograr el catalogo actual.

La empresa también forma parte del Programa de Abastecimiento Institucional del CNP, por lo
cual se entregan productos lacteos en el MEP y en el CENCINAI, donde se abarcan las zonas de

Limon, Siquirres y Guacimo.

Las instalaciones, el equipo y los vehiculos son propios y fueron obtenidos mediante
financiamiento con Sistema de Banca para el Desarrollo por medio del Banco Nacional de Costa

Rica.
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El emprendimiento de Valle Alegre también ha beneficiado a la comunidad donde se desarrolla.
La materia prima (leche) se compra en su mayoria a productores de ese lugar y también se ven

beneficiadas dos familias por el empleo generado en la planta donde se elaboran sus productos.
2. ¢COmo se maneja en su empresa el tema de ventas?
R/ Se manejan de dos formas:

Directo al consumidor en el Rincén del Queso y Centro Agricola de Limon; en el caso del Rincon
del Queso, es una tienda que atiende de lunes a sabado y los clientes se presentan de manera fisica
a realizar sus compras. En algunos casos, se realizan compras por WhatsApp o mediante llamada

telefonica, y son entregados por mensajeros que trabajan de manera independiente.

Las ventas realizadas al CNP por medio de una plataforma en la web a la que esta institucion
otorga un acceso Yy se reciben pedidos en forma de factura proforma para cada institucion. Se

programa la entrega de estos productos para los dias lunes de cada semana organizados por rutas.

La empresa no cuenta con un sistema de base de datos para los clientes ni software de ventas. En
ese sentido, se lleva un registro en la herramienta de Excel de Microsoft Office, la cual es manejada

por la asistente de gerencia.
3. ¢Cual es la capacidad actual de produccion?

R/ Actualmente, la planta procesa entre 1000 y 1500 litros diarios de leche, lo cual depende la

época del afo.

Todos los dias en la mafiana, se realiza la recolecta de leche con un camidn que visita las fincas de

los proveedores de leche. El producto es descargado en la planta para su debido proceso.
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Dos trabajadores, que se desempefian en jornadas completas, se encargan del proceso de

elaboracion de los productos ofrecidos por Valle Alegre.
4 ¢ Cual es la capacidad actual de las instalaciones de produccion?

R/ La capacidad actual de las instalaciones es para 3000 L diarios, sin embargo, la demanda actual
del mercado esta entre 1000 y 1500 litros diarios, pero la planta si esta preparada para duplicar la

produccion de ser necesario.
5. ¢ Qué piensa de la apertura hacia nuevos mercados?

R/ Es muy interesante, siempre la empresa ha tenido como prioridad atender a los clientes de la
feria del agricultor en Limon y el Rincdn del Queso, sin embargo, después de colaborar con el
CNP, la empresa se ha planteado como objetivo el crecimiento en diferentes mercados. Por
ejemplo, para el afio entrante, se tiene como objetivo adquirir tres nuevos puntos de ventas al

detalle.
6. ¢ Tiene alguna experiencia de ventas en hoteles o restaurantes?
R/ De momento, no se ha tenido la experiencia en este sector.

7. ¢ Estaria dispuesto a incursionar en nuevos segmentos de mercado como lo son los hoteles

y restaurantes?

R/ Si, parece ser un mercado interesante y una oportunidad para hacer crecer el negocio, incluso

se puede valorar para tomarlo dentro de los objetivos de crecimiento para el futuro.
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8. ¢ Estaria dispuesto a utilizar las redes sociales para atraer nuevos clientes y dar a conocer

la marca de su empresa?

R/ La empresa esta dispuesta a reforzar estrategias de comunicacion. Actualmente, se tiene un

perfil en Facebook, pero se ha dejado de utilizar.

En la actualidad, es evidente que el uso de las redes es muy importante para poder posicionar una

marca y una buena herramienta para promover los productos que puede ofrecer Valle Alegre.

Objetivo 3: Desarrollar una estrategia de comercializacion

Objetivo general
Comercializar los productos lacteos Valle Alegre en hoteles y restaurantes ubicados en la
Gran Area Metropolitana y zona del Caribe mediante una estrategia de mejora de marketing

enfocada al cliente y a la calidad del producto.

Objetivos especificos

1. Dar a conocer la oferta de productos de Valle Alegre.
2. Atraer el mercado meta especifico para aumentar la cartera de clientes.

3. Generar alianzas con empresas proveedores y clientes como cadenas de hoteles y

restaurantes.
4. Generar posicionamiento entre los clientes potenciales locales.

5. Desarrollar un plan de ventas.
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Objetivos Actividad Responsable | Plazo Control Meta

1. Dar a | - Reunirse con los | - Gerente -1 - Cantidad De |- Visitar el 90% de
conocer  la | administradores de | general. SEMESTRE | Invitaciones las empresas
oferta  de | hoteles y 2023 Realizadas. contactadas.
productos de | restaurantes - Gerente de - Cantidad ~ de
Valle Alegre. | ubicados en la Mercadeo. visitas.

Gran Area | - Asistente - Bitacora  de
Metropolitana 'y | de Gerencia. visitas.

zona del Caribe.

- Realizar una

campafia de

informacién en

redes sociales.

2. Atraer el | - Identificar las | - Gerente de |- | - Generar Base |- Contactar el 90%
mercado principales la empresa SEMESTRE | de datos. de las empresas
meta empresas hoteleras 2023. - Cantidad  de | identificadas.

e - Gerente de i
especifico y restaurantes dla visitas.
para Gran Area | Mercadeo. - Bitacora  de
aumentar la | Metropolitana Yy | - Asistente visitas.
cartera de | Zona del Caribe | de Gerente.
clientes. para para ofrecer

los productos de
Valle Alegre.
- Realizar una
campafia de
informacion en
redes sociales.

3. Generar - Buscar fortalecer | - Asistente |- 1l Semestre |- Control de |- Incrementar
alianzas con | las relaciones con | de Gerencia. | 2023. visitas y likes | interaccioncon los
empresas los proveedores y recibidos  en | clientes a través de
proveedores | clientes a través de | - Gerente de redes sociales. | redes sociales.

y  clientes | publicidad en redes | '3 €MPresa. - Comportamien )
oMo sociales. _ Gerente de to _ de |- Formar  vinculo
cadenas  de _ Mercadeo. comentarios en | con las empresas
hoteles y | Reallz_ar Iosse_)gmdores. que nos asegure su
restaurantes. | Promociones  de - Cantidad  de | fidelidad.

producto por solicitudes de

medio de productos por

publicidad y stand las redes

sociales.
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con degustaciones
en las empresas de
proveedores y
clientes
(restaurantes y
hoteles).

4. Generar - Brindar un | - Asistente |-l  Semestre |- Protocolos de |- Mantener la
posicionamie | excelente servicio | de Gerente. | 2023. atencion al | fidelidad de los
nto entre los | al cliente. . cliente. clientes.
clientes - Produccion - Bitacoras  de

. - ncién imi - Buscar
potenciales Ate seguimientos. <
locales oportuna de los Mercadeo - Control de | crecimiento
pedidos. i calidad. continuo de la
empresa.
- Mantener la
calidad de los
productos.

5. Desarrollar - Crear una linea | - Asistente |-1 Semestre |- Monitoreo - Incrementar  las
un plan de | directa de atencion | de Gerente. 2023. constante al ventas de la
ventas. y  ventas por redes sociales. | empresa.

. - Mercadeo. - Bit4 d
teléfono. itacora e
llamadas. - Mantener un
- Atencién de - Cumplir con | crecimiento
pedidos por redes horarios de | constante de las
sociales atencion a los | ventas.

(WhatsApp,
Facebook e
Instagram).

- Mantener bases
de datos de los
clientes.

- Establecer un dia
a la semana para
realizar preventa.

clientes.
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Figura 13

Propuesta de tarjetas de presentacion

José Ramirez Rojas
GERENTE

jjramirez29 6 5@gmailcom

(506) 8895-5543

€ valle Alegre

Fuente: Elaboraciéon propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

Figura 14

Publicacién en redes sociales

Fresco

QU ES [ )| S Sidescremado
OUES©,

U e | :

Fuente: Elaboraciéon propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Estrategia de fortalecimiento de redes sociales

Descripcién:
El presente documento contempla la propuesta de acciones para desarrollar una estrategia

de redes sociales (Facebook, Instagram y WhatsApp) en su empresa.

El objetivo es posicionar su compafiia (productos o servicios ofrecidos) a través de las
diferentes plataformas de redes sociales que han sido previamente seleccionadas de acuerdo con

el perfil, el pablico meta y las necesidades mercadoldgicas de su representada.

La finalidad de este proyecto es preparar a la PYMES para la utilizacion de herramientas
de Internet como apoyo al incremento de sus ventas y posicionamiento en nuevos segmentos de

mercado.
Compainia:
e Valle Alegre

Redes sociales:
Valle Alegre ya se unid a la red social Facebook, la cual es la més popular en el pais
(aproximadamente 3.30 millones costarricenses cuentan con un perfil activo). En segundo lugar,

se encuentra Instagram (1.50 millones).

Su presencia en esta red social es positiva: cuenta con mas de 500 seguidores, sin embargo,
no se ha actualizado recientemente. La idea es incentivar el uso de esta red a través de la realizacion

de un plan de publicaciones diarias 0 semanales, entre otros aspectos.
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Las Like Pages de Facebook son una importante plataforma de visualizacién publica, pero

para lograr una comunidad sélida se debe trabajar de manera constante.

Se debe trabajar en ganar méas adeptos, tomando en cuenta que la empresa se dedica a un
servicio tangible como la venta de productos alimenticios, por lo tanto, se sugiere mejorar los

siguientes elementos:

e Crear un anuncio: los anuncios de Facebook son una herramienta de divulgacion

eficaz entre la comunidad online de esta red social.

Este tipo de publicidad sirve de gancho, ya que es publicada de manera rotativa al margen
derecho de los perfiles de todos los usuarios en algin momento del dia durante varias veces. De
ahi, surge la importancia de aprovechar este espacio de difusién empresarial para captar nuevos

adeptos, clientes y consumidores ya consolidados.
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Ejemplo:

Figura 15

Anuncio

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

¢Quiere agregarle a su desayuno un sabor diferente, productos 100% frescos y de alta

calidad? jHaga clic en “Me gusta”!

e Crear contenido: dentro de la pagina, se deben ofrecer contenidos de interés para

las personas que siguen la Like Page.

Es importante considerar agendar una lista general de temas para alimentar el muro del

perfil en Facebook:

e Lunes: frase positiva para empezar la semana.

Ejemplo: "jCome bien, vive bien!". jValle Alegre les desea una semana llena de

alegria, sonrisas y buena salud!
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Martes: noticia curiosa o divertida.

Ejemplo: Un buen queso dura un instante en tu refrigerador, pero te deja un sabor

a gloria en tu boca jrenace con cada sabor!

Miércoles: alianzas comerciales.

Publicidad sobre empresas que vendan sus productos, por ejemplo, tiendas de

quesos, restaurantes y hoteles.

Ejemplo: “En el Rincén del Queso ubicado en Paraiso de Cartago, puedes

encontrar nuestra gran variedad de productos lacteos”.

Jueves: noticia de la empresa.

Ejemplo: Desde nuestra planta, hasta su hogar, quesos, leche, natilla y yogurt:

“Valle Alegre, un sabor para disfrutar”. Haga su pedido al (506) 8895-5543.

Viernes: mensaje relacionado con comprar productos Valle Alegre.

Ejemplo 1: ; Anda buscando los ingredientes para su receta del fin de semana? Para
su desayuno y muchas otras mas, le ofrecemos nuestros productos. Valle Alegre es

su mejor opcidn. Para sus pedidos, Ilame al (506) 8895-5543.

Sébado: frase libre (colocar una frase para el fin de semana).

Ejemplo: jValle Alegre les desea un feliz fin de semana!l
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La anterior agenda de temas es una guia basica pues se debe considerar la inclusion de
posts fijos como aquellos relacionados con las actividades de visualizacion publica de la empresa

(por ejemplo, presencia en ferias, restaurantes, supermercados, etc.).

También es vital que se considere la organizacion de concursos o rifas como una manera
de sumarle interactividad al perfil de Facebook. Esto se puede pensar para épocas determinadas

del aflo como Semana Santa:

e Yallegd la Semana Santa 'y qué mejor manera de disfrutar de estos dias de reflexion
en compafiia de su familia y un buen tamal asado o un biscocho. Escribe en tu muro:
“Qué rico” dale like a la publicacion, comparte en tu muro y quedaras participando
en la rifa de una canasta de productos Valle Alegre para que puedas disfrutar estos

dias con tu familia.

Feedback:
Es fundamental sefialar que, dentro de la estrategia del social media y en el mantenimiento
de las redes sociales, es prioritaria la respuesta a los usuarios cuando éstos realicen alguna consulta

0 comentario.

El gestor de la comunidad (encargado del Facebook) debe estar atento a los comentarios o
preguntas de los seguidores de la pagina para incrementar asi la fidelidad, ya que el feedback es

apreciado por los usuarios.

Las relaciones comunicativas entre la comunidad y la empresa dentro de la red pueden

hacerse en forma mas cercana y menos burocratica, lo cual logra la confianza de los usuarios.
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Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

Los productos tienen un
sabor diferente
caracterizado por ser
suave y fresco.
Capacidad técnica para
innovacion del producto
Innovacién constante en
equipos y capacidad de
planta.

Relaciones de largo plazo
con productores
(proveedores).

Buen posicionamiento en
la feria del agricultor de

Limon y en Paraiso.

Recursos

econdémicos

limitados para  su

expansion.
Imagen de marca.
Inversion
planeamiento
mercadeo.
Cobertura

distribucion.

de

de

Oportunidades

Estrategia FO

Estrategia DO

Ampliar la presencia y

distribucién en el mercado

Ampliar el mercado y
presencia de la marca

Valle Alegre utilizando

Buscar capacitaci
aprovechamiento

financiamiento

ones y

de

para
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Asesoria y capacitaciones
por medio del Banco
Nacional, INA, MAG y otras
instituciones

Oferta de proveedores de
leche para ampliacion de la
produccion

Innovacion en el producto y
ampliacién de variedad
Posibilidad de alianzas con
otras plantas procesadoras
Uso de energias alternas

como paneles solares y

su  caracteristica  de
producto suave y fresco,
en participacion de ferias
y tiendas de queso (F1,
01,2).

La innovacion constante
en equipos de trabajo abre
la posibilidad de
aprovechar la oferta de
proveedores de leche y
asi aumentar la
produccion de la mano de

plantas procesadoras

buscar el crecimiento
continuo y expandirse a

nuevos mercados (D1,

01).

Aprovechando las
asesorias y
oportunidades de
financiamiento que

pueda tener la empresa,
se pueden realizar los
ajustes necesarios para
mejorar la  imagen,

planeamientos de

biodigestor. vecinas que permitan mercadeo y aumento de
abastecer el mercado de la cobertura de
productos lacteos (F4 distribucion (D4,5,6
03,5). 02).

Amenazas Estrategia FA Estrategia DA

Importacion de productos
lacteos
Nuevos competidores

locales

Aprovechar los atributos
de los productos por
contar con un sabor

diferente, caracterizado

Recursos  econdémicos
limitados para  su

expansion.
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Imitaciones de quesos

Altos costos de produccion

(cargas sociales

impuestos).

e

por ser suave y frescoy la
capacidad técnica para
innovacion del producto
para tomar una ventaja
competitiva con respecto
a los  competidores
directos (F1,2, A2).

Utilizar la capacidad
técnica para innovacion
en productos y de equipos
para superar a la
competencia en
presentacion, calidad y

frescura de los productos

(F2,3, A3).

Si la empresa se
preocupa por mejorar la
imagen y presentacion
de marca, se puede
disminuir laamenaza de
perder clientes  por
nuevos  competidores
con productos similares
(D2, A2,3).

Si la empresa consigue
inversion 'y consigue
expandir su cobertura de
mercados puede mitigar
el impacto que pueda
presentar la importacién
de productos, la
aparicion de nuevos
competidores con
imitacion o catalogo de
similares

productos

(D3,4,A1,2,3)
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Cuadro de Mando Integral (CMI)

Objetivo organizacional: Ampliar el mercado y presencia de la marca Valle Alegre utilizando su

caracteristica de producto suave y fresco en su participacion en ferias y tiendas de queso.

PERSPECTIVAS | Objetivos Indicadores | Metas Programas de
estratégicos accion
Aumentar los | Ventas Aumentar en |- Aumentar las zonas
Perspectiva financiera. | ingresos Utilidad Neta | 10% por afio. geograficas en las
cuales se
promociona el
producto.
Aumentar la | Indice de | 100% de |- Desarrollar
Perspectiva del cliente. | satisfaccion satisfaccion clientes  muy | promocionesacordes

satisfechos.

con el cliente meta.
- Aplicar encuestas a
los clientes.

Desarrollar una | Cantidad de | Desarrollar por |- Plantear los
Perspectiva del proceso | estrategia de | acciones a | escrito la | objetivos que
interno. abordaje y | desarrollar en | formulacién, pretende la
control de | la nueva | ejecucion y | estrategia.
clientes estrategia  de | evaluacion de la
control de | estrategia  de
clientes control de
clientes.
Capacitar al | Cantidad de | 3 horas | - Contratar un
Perspectiva de personal de | horas en | semanales. capacitador en
aprendizaje y | ventas. capacitacion. servicio al cliente y
crecimiento. ventas.

- Capacitacion virtual.

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Estudio financiero

El estudio financiero determinara cual es el monto de los recursos econémicos necesarios

para la realizacién del proyecto, el monto de la inversion inicial, los costos fijos y variables, los

ingresos probables y otra serie de indicadores que serviran para conocer la factibilidad del proyecto

denominado “Analisis y mejora de las estrategias de ventas en la apertura de nuevos mercados

hoteleros y servicios de alimentacién para la empresa Valle Alegre en el segundo semestre del

2022

Inversion requerida para el proyecto

La inversion se determind de acuerdo con la demanda identificada en el proceso de

investigacion a través de las encuestas hechas a los posibles usuarios del servicio, como también

de acuerdo con las entrevistas realizadas a las personas que puedan requerir de dichos productos.

A continuacion, se desglosara el presupuesto de la inversion inicial del proyecto.

Cuadro#1

Inversion inicial

Activos Cantidad | Precio unitario Precio final
Tina elaboracién de quesos 2 ¢ 3000000 | ¢ 6000000
Tina elaboracién de yogurt y natilla | 1 ¢ 1500000 | ¢ 1500000
Pila de acero inoxidable 1 ¢ 500000 | ¢ 500 000
Mesa de acero inoxidable 1 ¢ 900000 | ¢ 900 000
Descremadora 1 ¢ 1000000 | ¢ 1000000
Empacadora al vacio 2 ¢ 3000000 | ¢ 6000000
Batidora industrial 1 ¢ 1000000 | ¢ 1000000
Cuarto frio 1 ¢ 7000000 | ¢ 7 000 000
Tanque de enfriamiento 1 ¢ 3500000 | ¢ 3500000
Moldes para queso 60 ¢ 20000 | ¢ 1200000
Baldes 30 ¢ 3000 ¢ 90 000
Pila de lavado de manos 1 ¢ 50000 | ¢ 50 000
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Camiones 3 ¢ 14000000| ¢ 42 000000
Edificio 1 ¢ 5000000 | ¢ 5000 000
Liras 1 ¢ 15000 ¢ 15000
Paletas 2 ¢ 10000 | ¢ 20000
Cubiertos 4 ¢ 15000 | ¢ 60 000
Tanque de gas 1 ¢ 800000 | ¢ 800 000
Quemadores 2 ¢ 50000 | ¢ 100 000
Manguera descarga de leche 1 ¢ -
Manguera 1 ¢ 15000 | ¢ 15000
TOTAL ACTIVOS ¢ 76750000
CAPITAL DE TRABAJO ¢ 28095908
INVERSION INICIAL ¢ 104 845908
(-) FINANCIAMIENTO 30 000 000
INVERSION INICIAL REAL ¢ 75645908

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

Depreciacion de activos fijos

A continuacion, se desglosara la tabla de depreciacion del proyecto.

Cuadro #2

Tabla de depreciacion

Valor De Vida Depreciacion Depreciacio

Activo Valor De Activo Rescate Util Anual n Mensual
Tina de
elaboracién  de
quesos ¢ 3000 000 300 000,00 10 €270 000,00 |22 500,00
Tina de
elaboracién  de
yogurt y natilla ¢ 1500 000 150 000,00 10 135 000,00 |11 250,00
Pila de acero
inoxidable ¢ 500 000 50 000,00 10 45 000,00 3 750,00
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Mesa de acero

inoxidable ¢ 900 000 90 000,00 10 81 000,00 ¢6 750,00
Descremadora ¢ 1000 000 €100 000,00 10 90 000,00 7 500,00
Empacadora al

vacio ¢ 3000 000 €300 000,00 10 €270 000,00 |22 500,00
Batidora

industrial ¢ 1 000 000 €100 000,00 10 €90 000,00 €7 500,00
Cuarto frio @ 7 000 000 €700 000,00 10 €630 000,00 |52 500,00
Tanque de

enfriamiento 3 500 000 350 000,00 10 €315 000,00 |26 250,00
Moldes para

gueso ¢ 20 000 2 000,00 10 1 800,00 150,00
Baldes ¢ 3000 300,00 1 ¢2 700,00 225,00
Pila de lavado de

manos ¢ 50 000 5 000,00 10 4 500,00 375,00
Camiones ¢ 14 000 000 ¢ 1400 000,00 |10 1260 000,00 | €105 000,00
Edificio ¢ 5000 000 €500 000,00 20 €225 000,00 |18 750,00
Liras ¢ 15000 1 500,00 5 2 700,00 225,00
Paletas ¢ 10 000 1 000,00 5 Z1 800,00 150,00
Cubiertos ¢ 15000 1 500,00 1 13 500,00 1 125,00
Tanque de gas ¢ 800 000 80 000,00 5 €144 000,00 |12 000,00
Quemadores 50 000 5 000,00 2 722 500,00 1 875,00
Manguera

descarga de leche | € 150 000 15 000,00 1 €135 000,00 |11 250,00
Manguera ¢ 15000 1 500,00 1 13 500,00 1 125,00
TOTAL 3 753 000,00 | 312 750,00

Fuente: Elaboraciéon propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

Amortizacion

A continuacion, se desglosara la tabla de amortizacion del proyecto.
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Cuadro #3

Tabla de amortizacién anual

Tabla de amortizacion

Plazo 7 ARNoS

84 Meses
Capital ¢ 30 000 000,00 Cuota anual Cuota mensual
Interés 10,45% 0,870833% ¢ 6253748,73| ¢ 505 038,59
Anual
Periodo Cuota Amortizacién | Interés Saldo
0 ¢ 30000 000,00
1 ¢ 6253748,73 | ¢ 3118748,73| ¢ 3135000,00 | ¢ 26881 251,27
2 ¢ 6253748,73 | € 3444657,97 | ¢ 2809 090,76 | ¢ 23 436 593,29
3 ¢ 6253748,73 | ¢ 3804624,73 | € 244912400 ¢ 19631 968,56
4 ¢ 6253748,73 | ¢ 4202 208,02 | ¢ 2051540,71| ¢ 15429 760,54
5 ¢ 6253748,73 | ¢ 4641338,75| ¢ 161240998 | ¢ 10788 421,79
6 ¢ 6253748,73 | ¢ 5126358,65| ¢ 1127390,08| ¢ 5662063,13
7 ¢ 6253748,73 | ¢ 5662 063,13 | ¢ 59168560 | € 0,00

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

Cuadro #4

Tabla de amortizacién mensual

Mensual

Periodo | Cuota Amortizacion Interés Saldo

0 ¢ 30000 000,00
1 ¢ 505038,59 ¢ 243 788,69 ¢ 261 249,90 ¢ 29756211,31
2 ¢ 505038,59 ¢ 245 911,68 ¢ 259126,91 ¢ 29510 299,63
3 ¢ 505038,59 ¢ 248 053,16 ¢ 256 985,43 ¢ 29262 246,47
4 ¢ 505038,59 ) 250 213,29 ¢ 254 825,30 ¢ 29012033,18
5 ¢ 505 038,59 ¢ 252 392,23 ¢ 252 646,36 ¢ 28759 640,95
6 ¢ 505 038,59 ¢ 254 590,14 ¢ 250 448,44 ¢ 28505 050,81
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7 ¢ 505 038,59 ¢ 256 807,20 ¢ 248 231,39 ¢ 28248 243,61
8 ¢ 505 038,59 ¢ 259 043,56 ¢ 245995,03 ¢ 27989 200,05
9 ¢ 505 038,59 ¢ 261 299,40 ¢ 243739,19 ¢ 27727 900,65
10 ¢ 505 038,59 ¢ 263 574,88 ¢ 241463,71 ¢ 27464 325,77
11 ¢ 505 038,59 ¢ 265 870,18 ¢ 23916841 ¢ 27198 455,60
12 ¢ 505 038,59 ¢ 268 185,46 ¢ 236 853,13 ¢ 26930270,13
13 ¢ 505 038,59 ¢ 270 520,91 ¢ 234517,68 ¢ 26659 749,23
14 ¢ 505 038,59 ¢ 272 876,69 ¢ 232161,89 ¢ 2638687253
15 ¢ 505 038,59 ¢ 275 252,99 ¢ 229785,59 ¢ 26111619,54
16 ¢ 505 038,59 ¢ 277 649,99 ¢ 227 388,60 ¢ 25833969,55
17 ¢ 505 038,59 ¢ 280 067,86 ¢ 224970,73 ¢ 25553901,69
18 ¢ 505 038,59 ¢ 282 506,78 ¢ 22253181 ¢ 2527139491
19 ¢ 505 038,59 ¢ 284 966,94 ¢ 220071,65 ¢ 24986 427,97
20 ¢ 505 038,59 ¢ 287 448,53 ¢ 217 590,06 ¢ 24698 979,44
21 ¢ 505 038,59 ¢ 289 951,72 ¢ 215086,86 ¢ 24409 027,72
22 ¢ 505 038,59 ¢ 292 476,72 ¢ 212 561,87 ¢ 24116551,00
23 ¢ 505 038,59 ¢ 295 023,70 ¢ 210014,88 ¢ 23821527,30
24 ¢ 505 038,59 ¢ 297 592,87 ¢ 207 445,72 ¢ 23523 934,43
25 ¢ 505 038,59 ¢ 300 184,40 ¢ 204 854,18 ¢ 23 223750,02
26 ¢ 505 038,59 ¢ 302 798,51 ¢ 202 240,08 ¢ 22920951,52
27 ¢ 505 038,59 ¢ 305 435,38 ¢ 199603,21 ¢ 22615516,14
28 ¢ 505 038,59 ¢ 308 095,21 ¢ 196 943,38 ¢ 22307 420,93
29 ¢ 505 038,59 ¢ 310 778,21 ¢ 194 260,38 ¢ 21996 642,72
30 ¢ 505 038,59 ¢ 313 484,56 ¢ 191554,02 ¢ 21683158,16
31 ¢ 505 038,59 ¢ 316 214,49 ¢ 188 824,10 ¢ 21366 943,67
32 ¢ 505 038,59 ¢ 318 968,19 ¢ 186 070,40 ¢ 2104797547
33 ¢ 505 038,59 ¢ 321 745,87 ¢ 183292,72 ¢ 20726 229,60
34 ¢ 505 038,59 ¢ 324 547,74 ¢ 180490,85 ¢ 20401 681,86
35 ¢ 505 038,59 ¢ 327 374,01 ¢ 177 664,58 ¢ 20074 307,85
36 ¢ 505 038,59 ¢ 330 224,89 ¢ 174813,70 ¢ 19744 082,96
37 ¢ 505 038,59 ¢ 333 100,60 ¢ 17193799 ¢ 19410982,36
38 ¢ 505 038,59 ¢ 336 001,35 ¢ 169 037,24 ¢ 1907498101
39 ¢ 505 038,59 ¢ 338 927,36 ¢ 166111,23 ¢ 18736 053,65
40 ¢ 505 038,59 ¢ 341 878,85 ¢ 163159,74 ¢ 18394 174,80
41 ¢ 505 038,59 ¢ 344 856,04 ¢ 160 182,54 ¢ 18049 318,76
42 ¢ 505 038,59 ¢ 347 859,16 ¢ 157179,42 ¢ 17701 459,60
43 ¢ 505 038,59 ¢ 350 888,44 ¢ 154150,15 ¢ 17350571,16
44 ¢ 505 038,59 ¢ 353 944,09 ¢ 151094,50 ¢ 16996 627,07
45 ¢ 505 038,59 ¢ 357 026,35 ¢ 148012,24 ¢ 16 639 600,72
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46 ¢ 505 038,59 ¢ 360 135,45 ¢ 144903,13 ¢ 16 279 465,27
47 ¢ 505 038,59 ¢ 363 271,63 ¢ 141766,96 ¢ 15916 193,63
48 ¢ 505 038,59 ¢ 366 435,12 ¢ 138603,47 ¢ 15549 758,51
49 ¢ 505 038,59 ¢ 369 626,16 ¢ 13541243 ¢ 15180132,35
50 ¢ 505 038,59 ¢ 372 844,99 ¢ 132193,60 ¢ 14807 287,37
o1 ¢ 505 038,59 ¢ 376 091,84 ¢ 128946,74 ¢ 14431195,52
52 ¢ 505 038,59 ¢ 379 366,98 ¢ 12567161 ¢ 14051 828,55
53 ¢ 505 038,59 ¢ 382 670,63 ¢ 122 367,96 ¢ 13669 157,92
54 ¢ 505 038,59 ¢ 386 003,05 ¢ 119 035,54 ¢ 13283 154,87
55 ¢ 505 038,59 ¢ 389 364,49 ¢ 115674,10 ¢ 12893790,38
56 ¢ 505 038,59 ¢ 392 755,21 ¢ 112 283,38 ¢ 12501 035,17
57 ¢ 505 038,59 ¢ 396 175,45 ¢ 108 863,14 ¢ 12104 859,72
58 ¢ 505 038,59 ¢ 399 625,48 ¢ 105413,11 ¢ 11705234,25
59 ¢ 505 038,59 ¢ 403 105,55 ¢ 101933,04 ¢ 11302128,70
60 ¢ 505 038,59 ¢ 406 615,92 ¢ 9842267 ¢ 10895512,78
61 ¢ 505 038,59 ¢ 410 156,87 ¢ 9488172 ¢ 1048535591
62 ¢ 505 038,59 ¢ 413 728,65 ¢  91309,94 ¢ 1007162727
63 ¢ 505 038,59 ¢ 417 331,53 ¢ 87707,05 ¢ 9654 295,73
64 ¢ 505 038,59 ¢ 420 965,79 ¢ 84072,79 ¢ 9233329,94
65 ¢ 505 038,59 ¢ 424 631,70 ¢ 80406,88 ¢ 8808698,23
66 ¢ 505 038,59 ¢ 428 329,54 ¢ 76 709,05 ¢ 8380 368,69
67 ¢ 505 038,59 ¢ 432 059,57 ¢ 72979,02 ¢ 7948 309,12
68 ¢ 505 038,59 ¢ 435 822,09 ¢ 69216,50 ¢ 7512487,03
69 ¢ 505 038,59 ¢ 439 617,37 ¢ 6542122 ¢ 707286966
70 ¢ 505 038,59 ¢ 443 445,71 ¢ 6159288 ¢ 6629 423,96
71 ¢ 505 038,59 ¢ 447 307,38 ¢ 5773121 ¢ 6182116,58
72 ¢ 505 038,59 ¢ 451 202,68 ¢ 5383591 ¢ 5730913,90
73 ¢ 505 038,59 ¢ 455 131,90 ¢  49906,69 ¢ 5275782,00
74 ¢ 505 038,59 ¢ 459 095,34 ¢ 4594325 ¢ 4816 686,67
75 ¢ 505 038,59 ¢ 463 093,29 ¢ 4194530 ¢ 4353593,38
76 ¢ 505 038,59 ¢ 467 126,06 ¢ 3791253 ¢ 3886467,32
77 ¢ 505 038,59 ¢ 471 193,95 ¢ 33844,64 ¢ 3415273,37
78 ¢ 505 038,59 ¢ 475 297,26 ¢ 2974133 ¢ 2939976,11
79 ¢ 505 038,59 ¢ 479 436,31 ¢ 25602,28 ¢ 2460 539,80
80 ¢ 505 038,59 ¢ 483 611,40 ¢ 2142719 ¢ 1976 928,40
81 ¢ 505 038,59 ¢ 487 822,84 ¢ 1721574 ¢ 1489 105,56
82 ¢ 505 038,59 ¢ 492 070,97 ¢ 12967,62 ¢ 997 034,60
83 ¢ 505 038,59 ¢ 496 356,08 ¢ 868251 ¢ 500 678,51
84 ¢ 505 038,59 ¢ 500 678,51 ¢  4360,07 -¢ 0,00

176




A continuacion, se desglosaran los costos fijos y las variables del proyecto.

Cuadro #5

Tabla de costos fijos y variables

Costos variables

Costo mensual

Hansen 713493 Cultivo Flora Danica en sobre de 50u | ¢36,263.60
Hansen 72427 Annato Queso 2x Envase 250ml ¢5,113.77
Frontera Proteina de Leche Mpc 70% Saco de 20 Kg | ¢530,317.20
Tate y Lile Estabilizante Cc-725-Saco de 22.68kg €73,669.75
Hansen 685170 Cuajo liquido 3 Mufiecas Envase

3.785m! 10 114 (50,880.02
Hansen 713506 Cultivo Yc-X11 en sobre de 50u ¢ 38,873.72
Alicali 1400 Calcio 94% Fcc Granulo Bolsa 2.5kg | ¢ 38,792.68
Gorros para cabello (11 340,00
Delantal Pvc Colores ¢ 25,523.10
Cloro Pichinga 5galones ¢ 21,933.80

Sal Refisal Alta Puereza 25kg 33 120,00
Jab6n espumoso pichinga 746 896,00
Leche cruda 723 836 650,00
Bolsas €200 000,00
Botellas para yogurt ¢ 228 842,00
Millar bolsas Pouch ¢ 369 000,00
Cuarto de aceite Busch R530 ¢ 15 000,00
Lid Gasket 6mm ¢ 34 000,00
Total de costos variables ¢ 24774848

Costos fijos Costo mensual
Salarios %) 2 020 000
Planilla CCSS %) 774 850
Planilla INS ¢ 2710
Electricidad ¢ 120 000
Agua ¢ 3500
Gas ¢ 400 000
Combustible ¢ 800 000
Total de costos

fijos ¢ 4121 060

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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A continuacion, se desglosara el presupuesto de estrategia de comercio del proyecto.

Cuadro #6

Presupuesto de estrategia de comercio

Promocion Publicidad Costo
Campaiia en redes sociales Publicidad de productos en Facebook ¢ 200 000
Reuniones con clientes Oferta de servicios y alianzas comerciales ¢ 100 000
Participar en ferias Promocion de la empresa y sus productos ¢ 100 000
Promover la excelencia en servicio y mejor
Capacitacion en ventas control de ventas ¢ 100 000
Total de presupuesto anual ¢ 500 000

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

A continuacion, se desglosara la proyeccion de ventas del proyecto.

Cuadro #7

Proyeccion de ventas

Escenario 1 Situacion actual de Valle Alegre
Cantidad vendida | Precio de venta

Producto Unidad mensual unitario Venta total
Leche Lts 256 ¢ 1100 ¢ 281 600
Queso Turrialba kg 3682 ¢ 3800 ¢ 13991 600
Queso semiduro kg 1287 ¢ 4700 ¢ 6 048 900
Queso mozzarella kg 59 ¢ 7000 ¢ 413 000
Queso maduro kg 772 ¢ 4700 ¢ 3 628 400
Natilla kg 130 ¢ 2 000 € 260 000
Yogurt Lts 996 1700 ¢ 1693200
Total de ventas ¢ 26316 700

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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Escenario 2 Proyeccién de ventas con nuevos segmentos de mercado + 20%

Cantidad % Precio de
vendida incremento | Cantidad | venta
Producto Unidad | mensual deseado total unitario | Venta Total

Leche Lts 256 20% 307 ¢ 1100 | € 337920
Queso Turrialba | kg 3682 20% 4418 3 800 €16 789 920
Queso semiduro | kg 1287 20% 1544 4700 | ¢ 7258680
Queso mozzarella | kg 59 20% 71 Z7000 | €495 600
Queso maduro kg 772 20% 926 4 700 74 354 080
Natilla kg 130 20% 156 2000 | ¢ 312000
Yogurt Lts 996 20% 1195 1700 | € 2031840
Total de ventas €31 580 040

Escenario 3 Proyeccion al por mayor de nuevos segmentos de mercado menos 5%

Cantidad
vendida | Precio de venta Venta total
Producto Unidad | mensual |unitario Venta total | menos 5%
Leche Lts 307 ¢ 1100 ¢ 337920 - 321 024
-¢ 15 950
Queso Turrialba kg 4418 ¢ 3 800 €16 789 920 |424
Queso semiduro kg 1544 ¢ 4700 €7 258 680 |-C6 895 746
Queso mozzarella kg 71 ¢ 7000 ¢ 495 600 - 470 820
Queso maduro kg 926 ¢ 4700 4354080 |-Z4136376
Natilla kg 156 ¢ 2000 ¢ n312000 |- 296 400
Yogurt Lts 1195 1700 2031840 |- 930248
-Z30 001
Total de ventas ¢ 31580040 038

Fuente: Elaboracién propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo
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A continuacion, se desglosara el flujo de caja proyectado mensual del proyecto.

Cuadro #8

Flujo de caja proyectado mensual

Mes O Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 |Mes 11 |Mes 12

SALDO
INICIAL

INGRESOS
Ventas - 31580040 |31580040 |31580040 |31580040 31580040 31580040 |31580040 | 31580040 |31580040 | 31580040 | 31580040 | 31580040

29 900 947 31580 040 33259 133 | 34938 227 |36 617 320 |38 296 414 39975507 | 41654 600 | 43333694 | 45012 787 | 46 691 881 | 48 370 974

Financiamie
nto

Otro - - - - - - - - - - - - -

Total de
Ingresos

- 31 580 040 31 580 040 31580 040 | 31580040 |31580040 (31580040 31580 040 | 31580040 | 31580040 | 31580040 | 31580040 | 31580040

Saldo Incial

+ Ing resos 61 480 987 63 160 080 64 839 173 | 66 518 267 | 68 197 360 | 69 876 454 71555547 | 73234640 74913734 76592827 78271921 | 79951014

SALIDAS

Costos
Variables

Compra de
insumos

Mano obra - - - - - - - } - . . .

Total
CO sStos - 24 774 848 24 774 848 24774 848 | 24774 848 | 24774 848 | 24 774 848 24774 848 | 24774848 | 24774848 | 24774848 | 24774 848 | 24 774 848

Variables

24774 848 24774 848 24774 848 | 24774848 | 24774 848 |24 774 848 24774 848 | 24774848 | 24774 848 | 24774848 | 24774 848 | 24 774 848
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Costos fijos

Salarios - 2794 850 2794 850 2794850 |2794850 |2794850 |2 794850 2794850 |2794850 [2794850 |[2794850 |2794850 |2794850
Permisos 2710 2710 2710 2710 2710 2710 2710 2710 2710 2710 2710 2710
Legales

Servicios

pablicos 523 500 523 500 523 500 523 500 523 500 523 500 523 500 523 500 523 500 523 500 523 500 523 500

Transporte 800 000 800 000 800 000 800 000 800 000 800 000 800 000 800 000 800 000 800 000 800 000 800 000
Publicidad 500 000 500 000 500 000 500 000 500 000 500 000 500 000 500 000 500 000 500 000 500 000 500 000

Cuota del

crédito 505 039 505 039 505 039 505 039 505 039 505 039 505 039 505 039 505 039 505 039 505 039 505 039

ALQUILER - - - - - - - - - - - -

]j;jootgl costos | 5126 099 5126 099 5126099 |5126099 |5126099 |5 126099 5126099 |5126099 |5126099 |[5126099 |[5126099 |5 126099

Costos

totales. - 29900 947 | 29900947 |29 900 947 |29 900 947 |29 900 947 |29 900 947 |29 900 947 |29 900 947 |29 900 947 | 29 900 947 | 29 900 947 | 29 900 947
Inversién 29 900 946,59

Total de la
inversion

Total de
LEUDES

FLUJO NETO

Saldo
acumulado

29 900 946,59

0,00

0,00

29 900 946,59

31580 040

31580 040

33259 133

33259 133

34 938 227

36 617 320

38 296 414

29900947 29900 947 29900 947 | 29900 947 | 29 900 947 | 29 900 947

39 975 507

34938 227 | 36 617 320 | 38 296 414 | 39 975 507

29900 947 | 29 900 947

41 654 600

41 654 600

43 333 694

43 333 694

29 900 947

45012 787

45012 787

29900 947 29900 947 | 29 900 947

46 691 881

48 370 974

50 050 068

46 691 881 48 370974 | 50 050 068
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A continuacion, se desglosara el flujo neto de efectivo anual del proyecto.

Cuadro #9

Flujo neto de efectivo anual

0 1 2 3 4 5 6 7 8
VENTAS NETAS ¢ 378 960 480 | ¢ 378 960480 | ¢ 378 960480 | ¢ 378 960480 | ¢ 378 960480 | ¢ 378 960 480 ¢ 378 960 480 ¢ 378 960 480
COSTOS VARIABLES (297298176 | ¢297298176 | (297298176 | ¢ 297298176 | 297298176 | ¢ 297 298176 ¢t 297 298 176 ¢ 297 298 176
COSTOS FIJOS ¢ 49452720 | ¢ 49452720 | ¢ 49452720 | ¢ 49452720 | ¢ 49452720 | ¢ 49452720 ¢ 49 452 720 ¢ 49452720
UADII ¢ 32209584 | ¢ 32209584 | ¢ 32209584 | ¢ 32209584 | ¢ 32209584 | ¢ 32209584 ¢ 32209 584 ¢ 32209584
DEPRECIACION ¢ 3753000 | ¢ 3753000 | ¢ 3753000 | ¢ 3753000 | ¢ 3753000 ¢ 3753000 ¢ 3753000 ¢ 3753000
UAII ¢ 28456584 | ¢ 28456584 | ¢ 28456584 | ¢ 28456584 | ¢ 28456584 | ¢ 28456584 ¢ 28 456 584 ¢ 28 456 584
INTERES ¢ 3135000 | ¢ 2809091 | ¢ 2449124 | ¢ 2051541 | ¢ 1612410 ¢ 1127390 ¢ 591686 ¢
UAI ¢ 25321584 | ¢ 25647493 | ¢ 26007460 | ¢ 26405043 | ¢ 26844174 | ¢ 27329194 ¢ 27 864 898 ¢ 28 456 584
IMPUESTO ¢ 506432 ¢ 512950 | ¢ 520149 ¢ 528101 ¢ 536883 ¢ 546584 ¢ 557298 ¢ 569132
UNETA ¢ 24815152 | ¢ 25134543 | ¢ 25487311 | ¢ 25876942 | ¢ 26307291 | ¢ 26 782 610 ¢ 27307 600 ¢ 27887 452
+DEPRECIACION ¢ 3753000 | ¢ 3753000 | ¢ 3753000 | ¢ 3753000 | ¢ 3753000 ¢ 3753000 ¢ 3753000 ¢ 3753000
-AMORTICACION 3118748,732 | 3444657,974 | 3804624,733 |4202208,017 | 4641338,755 5126358,655 5662063,134 0
+CAPITAL DE TRABAJO ¢ 28 895 908
=FLUJO NETO DE EFECTIVO | -¢ 79645908 | ¢ 25449404 | ¢ 25442885 | ¢ 25435686 | ¢ 25427734 | ¢ 25418952 | ¢t 25409 251 ¢ 25398537 ¢ 60536360

Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo investigativo
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Se proyecta el flujo neto de efectivo a un plazo de 8 afios, en el cual no se toma en cuenta

la inflacién anual debido a la incertidumbre actual en los mercados actuales.

A continuacion, se desglosara el valor actual neto (VAN, TIR) del proyecto.

Cuadro #10
Valor actual neto (VAN, TIR)

Valor actual neto €70 163 642,60
Tasa de descuento 11,05%
Tir 31%

indice de deseabilidad 0,93

Periodo de recuperacion | 3,73
Fuente: Elaboracion propia de las personas investigadoras para efectos del presente trabajo

investigativo

El analisis del valor actual neto indica que, si se traen a valor presente los flujos netos de
efectivo generados por el proyecto durante los 8 afios de proyeccion y se les resta la inversion

inicial de 78845908, se obtendra un valor de 114946265, lo cual supera en 36100357.

La tasa interna de retorno da como resultado 43%, por tanto, supera en 31,95% a la tasa de

descuento utilizada como referencia de inversiones a plazos similares en el mercado financiero.

El indice de deseabilidad es de 1,45, lo cual es positivo, ya que el VAN generado por el

proyecto representa 1,45 veces a la inversion inicial real.

La inversion inicial del proyecto se recupera en 3 afios y 8 meses.
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CAPITULO V:

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES



Conclusiones y recomendaciones

Con base en el desarrollo de la presente investigacion y, una vez efectuado el andlisis de la
informacion, se pudieron obtener las siguientes conclusiones y posterior la elaboracion de las
recomendaciones, mismas que resultan congruentes con el problema y sus objetivos, manteniendo

el orden de los mismos para no perder coherencia.

Conclusiones
El primer objetivo especifico planteado en esta investigacion es el siguiente: Identificar los
elementos del plan de negocios para la empresa Valle Alegre, por tanto, se concluye que la empresa
de un plan de negocios para poder generar un plan estratégico que permita visualizar cada
departamento como lo es mercadeo, produccion, finanzas para una mejor toma de decisiones. El
plan de negocios es muy importante para esta empresa, la cual ya tenia una base y, a dicho plan,

se le desarrollé mas informacidn para que se vea aun mas solido.

El segundo objetivo especifico planteado en esta investigacion es el siguiente: Estudiar el
publico meta mediante una investigacion de mercado, por tanto, se concluye que la mejor forma
de segmentacion para Valle Alegre es por medio de caracteristicas que posean los restaurantes y
hoteles hacia esta poblacién meta. Se concluye que la mayor cantidad de hoteles que se pretenden
atacar se ubica en la Gran Area Metropolitana y en la zona del Caribe por la ubicacion estratégica

que tiene la empresa.

El tercer objetivo especifico, planteado en esta investigacion es el siguiente: Desarrollar
una estrategia de comercializacion que permita una apertura hacia el mercado hotelero y de

servicios de alimentacién, por tanto, se concluye que, en Valle Alegre, no existia una estrategia
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por escrito. Por ello, plasmar objetivos es de suma importancia y, de esos objetivos, se concluye

que deben ir en concordancia con la estrategia de comercializacion que se desea desarrollar.

El cuarto objetivo especifico planteado en esta investigacion es el siguiente: Analizar el
estudio financiero para la estrategia de comercializacion en la empresa Valle Alegre, por tanto, se
concluye que el proyecto es financieramente viable, debido a que los indicadores financieros
analizados fueron positivos, tanto el valor actual neto (VAN), el cual supera la inversion inicial, y
la tasa interna de retorno, la cual posee un porcentaje de rendimiento muy atractivo para
inversionistas porque supera ampliamente lo que, en el promedio de mercado, se puede obtener

por una inversion de un plazo similar.

Asimismo, el periodo de recuperacion indica que se recupera mucho antes que el plazo del
préstamo, el cual es de 7 afios. Mientras tanto, el indice de deseabilidad generado es mayor que 1,
por lo cual el monto recibido en valor actual es superior a la inversion inicial real; por consiguiente,
se puede llegar a determinar que, bajo los escenarios plasmados en el andlisis financiero, el

proyecto es viable.
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Recomendaciones

Dado que el estudio realizado dio como resultado que si es factible, seria conveniente tomar

en cuenta algunos puntos con el propdésito de optimizar los beneficios.

En la parte de la productividad:

Se recomienda que el plan de negocios sea reconocido por todos los integrantes de la organizacion

y que el administrador lo utilice como base para generar un plan estratégico a largo plazo.

Se recomienda que el estudio de mercado pueda tener el alcance del mercado meta para conocer

mejor a los clientes.

Se recomienda que el diagrama de flujo del area de produccion sea cumplido a cabalidad por las

personas encargadas de produccion.

Se recomienda llevar un control adecuado de las ventas y de los costos para lograr los montos
proyectados mensualmente.

También se recomienda que todos los meses el administrador verifique que los montos reales,
concuerden con los montos proyectados. De no ser asi, se deben tomar medidas en cuanto a poder
aumentar las ventas y tomar medidas en relacion con la disminucion de los costos.

Se recomienda que el administrador de la empresa utilice el flujo neto de efectivo plasmado en

este proyecto para tomar decisiones de gastos, de financiamiento y de inversion.
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Anexos

Anexo #1. Cuestionario dirigido a hoteles y restaurantes

Encuesta personal administrativo de hoteles y restaurantes

Dirigido a: personal administrativo de restaurantes y hoteles.

Aplicado por: Fabiola Calvo Mora y Michael Ramirez Arias.

Estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas con Enfasis en Gerencia.

Fecha:

Con todo respeto, le solicitamos su colaboracion brindando la informacién requerida, la
cual es de mucha importancia para la obtencion de datos con el fin de realizar un estudio sobre la

utilizacion y venta de productos lacteos en su empresa.

La informacion brindada sera tratada en forma confidencial.

Se le agradece su valioso tiempo y colaboracion.

Indicaciones:

En cada interrogante, marque la casilla de la opcion que considere mas conveniente de

acuerdo a su criterio. Por favor, no deje preguntas sin contestar.

1. ¢ Cuantos proveedores de productos lacteos posee?

() Uno.

() Mas de uno.
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2. ¢ Siempre trabaja con los mismos proveedores de productos lacteos?

() Si.

() No.

() Casi siempre.

3. ¢ Cual caracteristica busca en proveedor de productos lacteos? Puede marcar varias opciones.

() Variedad de productos.

() Calidad de servicio.

() Precios bajos.

() Productos frescos.

4. ;Con cuanta frecuencia recibe los productos lacteos en su negocio?

() Semanal.

() Quincenal.

5. ¢Cuales tipos de productos lacteos requiere en su negocio? Puede marcar varias opciones.

() Leche.

() Natilla.

() Queso Turrialba.

() Queso mozzarella.
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() Queso semiduro.

() Quesos maduros.

() Yogurt.

6. ¢Cudl es el precio en promedio que paga por un kilogramo de queso tipo Turrialba?

() 3000 a 3500

() 3500 a 4000

() 4000 a 4500

7. ¢Cuanta cantidad de queso compra semanal para su negocio? Puede marcar varias opciones.

() 10 kg a 20 kg.

() 20 kg a 30 kg.

() Maés de 30 kg.

8. ¢Acostumbra comprar productos al por mayor? Si su respuesta es si, responda la siguiente

pregunta. Si su respuesta es no, salte a la pregunta 10.

() Si.

() No.

9. ¢Su proveedor ofrece algin descuento por comprar al por mayor?

() Si.

() No.
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10. ¢ A cudl o cuales de estos proveedores compra los productos lacteos?

() Dos Pinos.

() Coronado.

() Otros.

11. ;Conoce o ha probado los productos lacteos de la empresa Valle Alegre?

() Si.

() No.

12. ¢ Le gustaria conocer mas sobre los productos de la empresa Valle Alegre?

() Si.

() No.
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Anexo #2. Encuesta personal a publico en general consumidor de productos lacteos
Dirigido a: publico en general consumidor de productos lacteos.

Aplicado por: Fabiola Calvo Mora y Michael Ramirez Arias.

Estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas con Enfasis en Gerencia.

Fecha:

Con todo respeto, le solicitamos su colaboracién brindando la informacion requerida, la
cual es de mucha importancia para la obtencion de datos con el fin de realizar un estudio sobre el

consumo de productos lacteos

La informacion brinda sera tratada en forma confidencial.

Se le agradece su valioso tiempo y colaboracién.

Indicaciones:

En cada interrogante, marque la casilla la opcidn que considere mas conveniente de acuerdo

con su criterio. Por favor, no deje preguntas sin contestar.

1. ;Donde acostumbra comprar productos lacteos (queso, natilla, leche, yogurt)? Puede marcar

varias opciones.

() Supermercados.

() Carnicerias.

() Feria del agricultor.
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() Restaurantes de paso.

() Tiendas de quesos.

2. ¢ Frecuenta o conoce algun restaurante que tenga algin quiosco o urna con venta de productos

lacteos?

() Si.

() No.

3. ¢(Compraria productos lacteos en estos puntos de venta? Si su respuesta es “si”, por favor,

responda a la siguiente pregunta, de lo contrario, salte a la pregunta 5.

() Si.

() No.

4. ¢Queé tipo de productos lacteos? Puede marcar varias opciones.

() Leche.

() Natilla.

(1) Queso.

() Yogurt.

5. ¢ Cual considera usted que seria el promedio semanal de consumo de queso en su hogar?

()1kgaz2kg.

() 2kga3kg.
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() Mas de 3 kg.

6. ¢ Cuanto pagaria por un kilogramo de queso tipo Turrialba?

() 3,000 a 3,500.

() 3,500 a 4,000.

() 4,000 a 4500.

7. ¢{Conoce o ha probado los productos lacteos de la empresa Valle Alegre? Si su respuesta es si,

por favor, responda a la siguiente pregunta, de lo contrario, salte a la pregunta 9.

() Si.

() No.

8. ¢ Recomendaria usted el consumo de los productos de la marca Valle Alegre?

() Si.

() No.

9. ¢Le gustaria conocer mas sobre los productos de la empresa Valle Alegre?

() Si.

() No.

10. ¢ Estaria dispuesto a seguir la marca de productos lacteos Valle Alegre en redes sociales?

() Si.

() No.
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Anexo #3. Entrevista a gerente de Valle Alegre

Dirigido a: gerente de Valle Alegre.

Aplicado por: Fabiola Calvo Mora y Michael Ramirez Arias.

Estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas con Enfasis en Gerencia.

Fecha:

Respetuosamente, le solicitamos su valioso aporte para dar respuesta a la presente
entrevista, la cual sera de mucha importancia en la obtencion de datos e informacion para realizar
un andlisis y mejora de las estrategias de ventas en la apertura de nuevos mercados hoteleros y

servicios de alimentacion para la empresa Valle Alegre en el segundo semestre del 2022

Se le solicita responder con absoluta confianza y sinceridad.

La informacion brindada seré tratada en forma confidencial.

Se agradece su valioso tiempo y colaboracion.

1. ¢Podria indicarnos cudl es la situacion actual de la empresa Valle Alegre?

R/ El gerente y duefio de la empresa Valle Alegre nos cuenta que la empresa posee 14 afios de
presencia en el mercado de ferias, especialmente, en la feria del agricultor en el Centro Agricola
Cantonal de Limdn. Ademas, tiene un punto de venta llamado EI Rincdn del Queso en Paraiso de
Cartago. La empresa ha contado con un crecimiento continuo en su produccién y variedad de
productos lacteos. En sus inicios, solamente se comercializaba el queso tipo Turrialba y, con el
pasar de los afios de la mano con capacitaciones y el empefio por la mejora continua, se

desarrollaron nuevos productos hasta lograr el catalogo actual.
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La empresa también forma parte del Programa de Abastecimiento Institucional del CNP. Se
entregan productos lacteos en el MEP y en el CENCINAI, donse se abarcan las zonas de Limén,

Siquirres y Guacimo.

Las instalaciones, el equipo y los vehiculos son propios y fueron obtenidos mediante
financiamiento con Sistema de Banca para el Desarrollo por medio del Banco Nacional de Costa

Rica.

El emprendimiento de Valle Alegre también ha beneficiado a la comunidad donde se desarrolla,
pues la materia prima (leche) se compra en su mayoria a productores de ese lugar. De la misma
forma, también se ven beneficiadas dos familias por el empleo generado en la planta donde se

elaboran los productos.

2. ¢COmo se maneja en su empresa el tema de ventas?

R/ Se manejan de dos formas:

Directo al consumidor en el Rincén del Queso y Centro Agricola de Limon; en el caso del Rincon
del Queso, es una tienda que atiende de lunes a sabado y los clientes se presentan de manera fisica
a realizar sus compras. En algunos casos, se realizan compras por WhatsApp o mediante llamada

telefonica y los productos son entregados por mensajeros que trabajan de manera independiente.

Las ventas al CNP son realizadas por medio de una plataforma en la web, a la que esta institucion
otorga un acceso y se reciben pedidos en forma de factura proforma para cada institucion. Se

programa la entrega de estos productos para los dias lunes de cada semana organizados por rutas.
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La empresa no cuenta con un sistema de base de datos para los clientes ni software de ventas. Se
lleva un registro en la herramienta de Excel de Microsoft Office, la cual manejada por la asistente

de Gerencia.

3. ¢Cual es la capacidad actual de produccion?

R/ Actualmente, la planta procesa entre 1000 y 1500 litros diarios de leche, lo cual depende la

época del afo.

Todos los dias en la mafiana, se realiza la recolecta de leche con un camién que visita las fincas de

los proveedores de leche. El producto es descargado en la planta para su debido proceso.

Dos trabajadores, que se desempefian en jornada completa, se encargan del proceso de elaboracion

de los productos ofrecidos por Valle Alegre.

4 ;Cudl es la capacidad actual de las instalaciones de produccion?

R/ La capacidad actual de las instalaciones es para 3000 L diarios, sin embargo, la demanda actual
del mercado esta entre 1000 y 1500 litros diarios. Si fuera necesario, la planta si esta preparada

para duplicar la produccion.

5. ¢ Qué piensa de la apertura hacia nuevos mercados?

R/ Es muy interesante. Siempre, en la empresa, se ha tenido como prioridad atender a los clientes
de la feria del agricultor de Limén y el Rincon del Queso, sin embargo, después de colaborar con
el CNP, la empresa se ha planteado como objetivo el crecimiento en diferentes mercados. Por
ejemplo, para el afo entrante, se tiene como objetivo adquirir tres nuevos puntos de ventas al

detalle.
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6. ¢ Tiene alguna experiencia de ventas en hoteles o restaurantes?
R/ De momento, no se ha tenido la experiencia en este sector.

7. ¢Estaria dispuesto a incursionar en nuevos segmentos de mercado como los hoteles y

restaurantes?

R/ Si, parece ser un mercado interesante y una oportunidad para hacer crecer el negocio. Incluso,

se puede valorar para tomarlo dentro de los objetivos de crecimiento para el futuro.

8. ¢Estaria dispuesto a utilizar las redes sociales para atraer nuevos cliente y dar a conocer

la marca de su empresa?

R/ La empresa esta dispuesta a reforzar estrategias de comunicacion. Actualmente, se tiene un

perfil en Facebook, pero se ha dejado de utilizar.

En la actualidad, es evidente que el uso de las redes es muy importante para poder posicionar una

marca y una buena herramienta para promover los productos que puede ofrecer Valle Alegre.
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Anexo #4. Factura

Asesoria en Alimentos ALFA, SA.

L Cédula Juridica: 3101163152 FACTURA ELECTRONICA

Tels.: (506) 25894141 / 2233-0530 FAX: (506) 25894242
asealL e knid s 00100001010000037083
it Direccién: De EPA 300 Oeste 300 Norte 200 Este y 100 Sur,
5 Aseal
Asuncion de Belén, Heredia, Costa Rica

asesoria en allmentos

Clave Comprobante: S060606220031011631520010000101000003 7063102841721 Focha Emision: OB/0e2022
Numeracion Consecutiva: 00100001010000037093 Condicion de Venta: Contado
Tipo Documento: Factura dectrénica Plazo Credito: Contado - Ventanila
Clase Documento SAP: Inventario Focha Vencimiento: ooe2022
Moneda Documento: CRC Tipo de Cambio: 664,23
DATOS DEL CLIENTE

Nombro: JOSE JOAQUIN RAMIREZ ROJAS N° identificacion; 02770093
Email: Jramrez2665@gmal.com Toléfono:
Modio de Pago: Tarjeta Fax:
Direccion: San Antonko  COSTA RICA

Lineca Codigo Descripcion Cant um Precio Unit. Total Linoa
1 INMPCT0004-20 Fontesra Proteina de Leche MPC 70% saco de 20Kg 1.0 Un 135 488,30 135 488,30
2 EST25.22.68 Tate & Lyle Estabizante CC-725 saco de 22 88kp 100 Un T3669,78 1366975
3 CUIM.aTasF Hansen 685170 Cuajo bq 3 Mufiecas envase de 3785mi 1.0 Un 50 880,02 50 880,02
4 INMPC0002:20 Witalus Proteina de Leche MPC 70% saco de 20kg 700 Un 136 488 30 g 418,10
Inmm IIMOENLETRA&W Mikn C e S Quinca Con 47100.-, CRC I

INFORMACION ADICIONAL

Observaciones:

Asesor Comarciat: Eduber Alfaro Zamora
E-mai: calfaro@grupoasea.com

Cuentas Bancarias:

s
BAC D01RSG511 Ockerws Cta Corramte / Ota. Cents J0200000018855111

BN 100-01-017-004574-7 Colorws Cta Corrimnts

BCR Q0L 01856150 Colon Cla Corrients
Autorizada mediante resoluodn N* DGY.R-33.2019 del 20 de Jurvo del 2015,
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Anexo #5. Factura

Asesoria an Alimentos ALFA, 5.4,

— Cédula Juridica: 3101183152 FACTLURA ELEE

Tels.: (306) 23884141 / 2283-0038 FAX: [308) 2088-4242
a :5( ! a L E-rail: serviciecienlecnilgrupoaseal com 00100001010000037771
—_— Difeecitn: De EPA 300 Oests 300 Norte 200 Este y 100 Sur.
asesocria en allmentos Badega 5 Aseal

Asunciin de Belén, Hersdia, Cosla Rica

COMPROBANMTE ELECTROMICD
Clave Comprobante: SOB04 V0008 101 163152001 00001101 000003FT 71101020684 Focha Emision: oarinanE
Mumeracion Consecutiva: 000000101 000003 7T T Condicion de Venta: Contado
Tipo Documanta: Factura elecirdnica Plazo Cradita: Contado - Vertanila
Clase Documento SAP: Inventana Focha Yencimientoc g4 ovaga
Moneda Dooumento: CRC Tipo de Cambsdn: 631,33
W TOS DEL CLIEMTE

Mombre: JOEE JOADUIN RAMIREZ ROUAS M identificaciin: e
E-mail: ramirez 2565 gmail. com Teltfoncc
Modio de Paga: Tarjeta Fax:
Direccidn: San Antonic  COSTA RICA

Linoa Cadigo Diescripcicn Cant. U Precio Unit. Total Linsa
1 WILFD-BOF Hansen 713453 Culvo Flora Danica =n sobre de Bu 400 [] & 055 890 A5 251 60
2 CNGUESOE.280F  Hansen 72427 Color Annato Oueso 25X envass 250m| 100 Lin B 11377 B 11377
] BIMPC TO004-20 Fonbesra Profeina de Leche MPC 7% saco de 20Kg 4,00 U 132 579,30 530 317,20

I['| Products Exanle |HDHTOEHLI:'I'MR.'3H¢-HIH Cuasniin Y Saim Ml Calsios Com 850100 -, CRC |

" Benes
Fe P —— Otros Rubros Gravados
Otros Rubros Exontos
Aduges Comareial: Eduber Alfara Zamor Gastrs fdlcionales
E-mail: eatfaro@grupcaseal.com Descucnto
IVa
Cosbiilins Bancands:
BALC GO1EESH] Colores CRa Corrients | Cla. Chente 103000001 8855019 Total L‘;ﬂmpﬁ!uﬂtﬁ m

BAL DOIEEY1L Cisleres Cia Corrinte § (i, Clierte 102000050 185111
BN 100-00-017-004% 72-7 Colones [ha Commmie
ECR OO L-018881%-0 Colones Cis Corrienis

Autorizada mediants resolucdn N* DET-R-23.2019 del 20 de Junic del 2018
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Anexo #6. Factura

Asesoria en Alimentos ALFA, 5.4,

—_— Cedula Jusidiea: 3101183152 FACTURA ELECTRANICA

Tels.: (508) 25884141 / 2283-0530 FAX: [208) 2580-4242
asedadlL Ehal seo il Bmrgpascet oo 00100001010000036 121
T a— Direccitn: De EPA 300 Desle 300 Morte 200 Este y 100 Sur,
asesoria en alimentos Bodega 5 Aseal

Asuncion de Bedén, Heredia, Cosla Rica

COMPROSON TE ELECTROMIC
Clave Comprobante: BOG2807 22003 1011631 52001000010 310000036121 102117183 Focha Emision: ZA0TT2022
Mumeracion Consecutiva: 001000010100000051 21 Condicion de Venta: Contado
Tipo Documanto: Facwra slecidnica Plazo Cradita: Contado - Ventanila
Clase Documento SAP: Inventana Focha ¥encimiento: 2W0T2022
Moneda Dooumento: CRC Tipo de Cambda: ETE.08
DATOS DEL CLIENTE

Mombre: JOEE JOACLIN RAMIREZ ROUAS M identificacikin: ~ HULTTLEER
E-mail: Jramirer 2edSfipmail com Tolatonoc
Medio de Fago: Tarjeta Fax:
Direccian: San Antonio  COSTA RICA

Linaa Codigo Descripocicn Cant. U Precic Unit. Total Linea
1 VLYCK11-50F Hansen 713506 Culivo YC-X11 en sobre de BOL 4,00 Un BT1843 N L
z VLFD-80F Hansen 713493 Cultvo Flora Danica en sobre de 50u 400 Un SE38,17 38 a2 68
] CL3M-ATASF Hansen B85170 Cuajo by 3 Mufecas envase de 3TESmL 100 Un &1 TI2 AR &1 732 58
4 OLICALIPONE 2 SF Aicall 1400 Calcio 84% FCC granuio balsa 2 Skg 100 Un 651732 B&1T22
-] NPT T0004-20 Fonberra Profeina de Leche MPC 0% saco de 20Kg 4,00 Un 135 747,36 547 0989 44
] ESTI8-22 68 Tate & Lyle Estabilzante CC-728 saoo de 22 By 130 Un 490418 T4 90418
Inm“m IIIDHI‘BEILEI"IMB.'E ; i W Lifs M Ot Ciast Con 09 H00.-, CRC |

.

Otros Rubros Gravados 0,00

Dbsarvacrms:
Asusew Comureial Fiorela Chinchila Ramirez
E-fmiail: {chinchilla@grupcaseal. com Descuento

VA
Cusantas Bancarias:
SIS e e
BALC BO1EEIS11 Dlerm (i Corrmmis / Cia. Clente 1020000018531
B 100001 -037-004% T8-7 Coloren Cha Cormienis
BCREDOL-T18BE1%-D [olones Cla Corrents
Aulorzada mediante resolugon N* DET-R-23-2019 del 20 de Junio del 2015.

206



Anexo #7. Factura

Factura electronkca: 0000004680

Clare 5065181022003901 82256 100 M D000 D0O0004530 150204230
Corgzithar 001000030 10000004580

Fecha: 18M0/2022 1403

DIPROVET SA

Ho. id: 3101828581 Acl Ecombmica: 523912 Condicidn de vernla: Crédite
Tedélono: (S508) 253BB010 Plam: B dias

Cofrea:  personaldiprovesggm ail.cem Fomma de paga: Otros
. ° Moneda: CRC

Dweccidn: Canfagd, Turmalba, Santa Cruz, De la escuala de
Santa Cruz, 300 mis al esbe. En cruoe Bacia

Guayabao.
Chente: RAMIREZ ROJAS JOSE Tebtfona: (506) 88955543
Mo ld: 30Z7TOZE3 Direccibne Limda, Siquimes, Flodda, 600M ESTE DE ABASTECEDOR
Correa:  jramirezZBESEgmail com LAGARANTIA
Db ervaciones: GRACIAS POR SU COMPRA Y 20U VISITA. NOS COMPLACE TENERLE OOMD CLENTE
Cantidad | codigo Detalle | Preciounitaric | Monto
2.00Unid A9 EAL REFISAL ALTAPUREZAZS K #4.280,00 #1e. 560,00 &
1.00Unid  1B1818 JABON ESPUMOSO PICHINGA #23.448.00 #23.448.00 &
*Detalle impuestos: Tatal gravado®: w40 038, 00
Sery. gravados: 0,00 Tatal exento®: 0,00
Serv. exenios: 0,00 Total exonerado®: #0,00
Sery. excnerados: #0.00 Subtotal venta: #40. 008,00
Menc. gravadas: 240008 00 Tolal de descuentces: {#0,00)
Mernc, exentes: 0,00 Tatal verta neta: w40 008, 00
Merc. exaneradas: #0.00 Total impues os: 400,08
Total: ﬂﬁ-"'ﬁiq ﬁi
CERCHCOM Q0100 COLOMES
*Desglose impuestos:
Im puesto Tarifa Base im ponible Monto impuesto
m Tarifa reducicds 1% 40, 00E, B0 2400, 08

MNotas : Pusde descangar los archives de este comprobamie en hitp0w ww_dimoi.comidiprowetsa con el cddiga de descanga: EsDR210=LbU

Oatos adicionale s
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Anexo #8. Factura

DIPROVET SA

M. Id: 3101828561

Tel&lono: (S06) 253BED1D

Comen:  personaldiprovelfgmail.com

Direccian: Cafage, Turialba, Santa Cruz De la escusla de
Santa Cruz, 300 mis al esbe. En cruoe hacia
Guayaba.

Acl Econbmica: 523912

Factura electrdnica: 0000004576

Clars: 50611102200300 182256 10090000301 0000004576 146403265
Corsairthoc (01000030 1D000004ETE

Fecha: 11102022 1538

Condicidn de venla: Crédite
Flazmn: 8§ dias

Fomma de paga: Otros
Moneda: CRC

Chents: RAMREZ ROJAS JOSE
Mo Md: 3027T02ZB3
Cofreo:  jjlamuasZBES@amail oom

Tebefona: (S06) 88055543
Direccitn: Limdn, Squirmes, Flodda, B00MESTE DE ABASTECEDDR
LAGARANTLA

Observaciones: GRACILE POR S0 COMPRA Y 21 VISITA. NOS COMPLACE TENERLE COMD CLENTE

Cantidad | codigo Detalie | Preciounitaric | onto
100,00 Wnid 456332 GORROS P CABELLO 56,70 #5.870,00 G
3.00Unid 0047 DELANTAL FVC COLORES #4.153,.85 #12.461.55 G
1.00Unid 8829 CLOROPICHINGAS GALONES"" #10. 986,90 #10. 966,90 6
2.00Unid ASD SAL REFISAL ALTAPUREZAZS K £8.280.00 #le. 560,00 G
*Detalle impuestos: Tatal gravado®: #45.658,45
Serv. gravados: &0, 00 Tatal axemic™: .00
Sery. exenios: &0, 00 Total exanerado”; 0,00
Sary. exonerados: &0, 00 Subtotal venta: #45.658, 45
Merc. prawadas: P45 G5E, 45 Total de descuentos: (@0, 00)
Merc. exsnbs: e, D0 Tatal verda neta: F45.0858,45
Mizrc. exoneradas: e, D0 Total impuesios: #l.138,98
Total: g4bB.795,.43
CLIARENTA Y SBS ML SETECENTOS NOVENTA Y CHOD CON 434100 COLONES
*Desglose impuestos:
Im puesto Tarifa Bxza imponible Monto impuesto
WA, Tarifa general 13% 5670, 00 737,10
(Y Tarifa reducida 1% #319.988,45 #3109 HE

Motas: Puede descargar los archivos de este comprobanie en hitp:fw ww dimolcomidiprovetsa con el cadigo de descarga: EsD21G=LLG

Datos adicionales
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Anexo #9. Registro de PYME

Registro PYME: Inscripcion Por Primera Vez

Debera aportar DOS de los siguientes TRES requisitos:
Recibo de la poliza de Riesgos del Trabajo que emite el INS, al dia.
El Formulario de Declaracion de Impuesto sobre la Renta: sea el Formulario D101 del
Régimen Tradicional o el Formulario D105 del Régimen Simplificado, del dltimo periodo
fiscal.
Planilla de la CCS5 o el comprobante de trabajador independiente, donde se demuestre que
esta al dia con las obligaciones ante esa institucion. Igual este requisitc se puede verificar en
linea ante CCSS.

Ademas de lo anterior debe aportar el Documente “Formularic de Inscripcion Registro PYME™,

que opera como declaracion jurada y que puede obtenerlo en nuestras Oficinas o en el sitio WEB

plataforma del SIEC o bien en la Web “Seccién tramites > Registro PYME".
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Anexo #10. Declaracion de Inscripcion en el Registro Unico Tributario

AV

minloml

Todns M campos £o0 Jsdenisco * son abigaforiosNunsiros rdmifos son graduiios
I Identificacian del obligade tributario
merg bro complots
Il. Domicilio fiscal
Elecirificadonm ° Mimaro maedidonHIBEIC onrats * CAros:
Fravinca * Cantdn * Digrho =
ERIE | Cars | TR
Crras anfias ©
Ili. Datos de contacto y notiicacion del obligado tributario
"-H'Il:rmlljgﬂ Taltilers 1[0 [Fatatana mawi 1 - | o mewil 3 ° Iﬂmﬂpl Imulrr?
Apariado poatal Cadigo pestal Cadran abetidaica 1 °
Cesrin nbsetranioa T
IV, Datos de la aclividad econdmica
Focha Inlck * Todign aciiviced - Mombre de la acthvidsd
[Diedale descripckn de ks actividad econdmica *
Menli e commercial Espscialidad
[
Direccion de la actividad econdmica
Provingia Cantdn * Distrito *
Barria Calls Svaniin
Talihesia Mo Oiras s *
VI, infarmacidn da representanie |
[~ Ramero deiilcacn - u Complals -
Direccion dael representante kegal
Elecirdicadarn * Mumers madidorSISEConir i Oiros: Facha inicio ™
Frovincia - Cantén * Distriio -

Barric Calle Avaricla

[ I

Takifono fijo Oiras sefias
VII_ Infermacion del apoderada genaralisima sin limits de suma
Kaifmita identilcacin * Hombra camplote *

L1V



Fecha inicas ™ Prowincia * Cavdin © Disiribo *
Harris Linlks AT
Talhtena fijo OlFas Sdhas °
Corre slacironice
Tipe de poder: Motars Piklcs || |oigeas ] Fecha da amisidn:|
IX. Hiilmnn tributario
- 2 7
[Régiman tributario: Gersl | Smpmestn ] racha & icla e
Lll-gr-'rln rrEecnen el Himsrsas 1rmd oo Sa g oo ¢ D Fhgmen aapecd rinl AT 8 QTS SanT II]II I k| I:I
. Clasificacidn de Impuestos
[rerarmbace ] [orias oo Capitai Woosiarie [
fimpsrric: al Vinkor Agregacad VA ] [Batas e o icamsimens L
G0 O COAGIRD 1 Bei ke crivass S mn sicahal =
wcioa. dol Tabmes —
[Betsuias aicohiitzan 1
ST S ———— -
X, MiModo de Facturacion
s ey ol e s pr e D iy ek D E R eor-reoepinr oo porfema rie I:
T g ) = T S g e e -
#poturn plecTtnes (Facagiar placino-Hoemeess |
F i e i (Prssrrdeits & 5 St iiluilich fe' by il e Coigen il cle e i) D
Timdinds b vy (T eimon Rt iqobn b cfwnin (P irvs Sinvs, i seabe s (aahmbics (s Ly ivmia o e comsqeiodi s e obivmcd) -
Tipus i sesdeiay Diesdivedn idfng D Biieat = i [riressthin DFM.—--:-;-:I i O L i el j-n_—-...g.mm.n L L IR AR el ] D
Hecumnor B Possesoeraon amema e | T ——— 1]
El, Autorizackenes aspacialas
Cramssacia sk e vehiculs uasloe (I |I'—.-.'ll'.|:||:|-||:q.l.!|:uh.l:m D

XIIl. Presentacién.  Autenticacion de firma

Declern ajs fe o juramemo Que ios daices consignesos en @see fTomuano 300 <o, Bor b que Euma 5s respoesshilicatdss ¥ corae:sencias legaies que
poeTEApOROIN &0 A% e feEeded, Inewacenid U ambslbn

Ao A

By 5y Thenlmam

Freadd digedariars O AL 6 L
e b el

ST s o o b e e ek i s P i o b e w4 g e il e e B 1 ) e e L e o e el A v b
T T MESSEEA | PRGNS 3Rl BUE TAT. FArE B 8 NS X S SRS 7 SON 1 T ST SO B § TR

DE LIED EXCLUSIVD PARA LA ADMINISTRACION TRIBUTARIA

Sk dc LT Frezka de Bips eoide

Fawine ke bmarn

joreral  Ad=rea s T rbumre e Dolgec Srslors
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Anexo #4. Registro de Propiedad Intelectual y Solicitud de Marca

1. Calidades del solicitants:

it de o wriid Clubees adiliar o §iediewr (2

Estado civil completo
| {A* 0@ nUpCias)
Direccidn exacta

2, Diraccitn exacta del establecimienio comercial. (Provecs, Carion, D v ol e

3. Seleccione una de las opciones del tipo de mernca
( ) Marca de fabrica { ) Marca de comertio () Marca de servicios

Fais de origen de la marca

4. (Indicar &l nombre del signo distintvo a proleger, con su diseNo o logo sl ko uviera (pusde utliizar hoja
aclicional). No 8¢ debe Incluir 8 simbolo ® 0 ™ an ¢ disefa).

5. Indicar la traduccion al idioma espafal de la parte denominativa de Ia marca o ¢ del signa (en caso de
palabras en ofro ikdlama. Mo se requiere traduccidn oficial o notarial)

6. Indicar nimern de clases y la lista de productos o sernvicos segun la clasificacion intemacional de
MLZA. Omitir términos como “efc.” y "y OlroS (Puece ullizer haojas adcionsios)

Clase Producing y'o servicios

T Hnun'aa Ir-rdh:lri NECE MEERNVE O N0 O8 06 D0ETeE Coniempian s an B dEetin salc t@din.




T ISTRO DE PROPIEDAD INTELECTUAL RPIMC-01

Gl [TUD DE MARCA
Mg Lo B
& Indlcar prioridad(es) reciamada(s). 1 ceso de mances pressntadss an un pais sxirano:
[ Pals | Fecha de presentacidn | N® de la soliciud

9. En ca=o de gue se frate de una sollciud divisional indigue 2l ndmen de expediente de la solicied
principal:

10. Indicar media para atender notificaciones scbne ests solictud (Peierplements (0 drecoitn 08 Cormes
BRI,

11. Persona auionzada pam redirar los documenios (nombre compisin » ndmern de ideniificacion

» Adjurtar sl comprobante de pago de la asa establecida en & ley $50 o su equivalente en colones en
timbres del Registro Nacional por cada dase de la dasificacion intemacional de NIZA seleccionada v
€20 an timbre dal Archivo Nacional.

* En caso de reutlizar |a 1asa de inscripcidn debe indicar el ndmero de expediente,

Mota: Para efectos del retiro del certificado de inscipcion, una vez inscrito su signo distintivo, debe
cancelar un entero bancano de €125 en Umbne Fiscal y €5 en timbre de Archivo,

Firma del solictants
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Anexo #5. Formulario unificado de solicitud de permiso

*,  FORMULARIO UNIFICADO DE SOLICITUD DE PERMISO.

{o dejar espacios er bianco, excribir cioro en letro imprento o de molde, sin tochoduras)

A, INFORMACION RELATIVA A LA ACTIVIDAD PARA LA CUAL SE SOLICITA PERMISO.

| 1 | TIPO DE PERMISO SOLICITADO: Parmiso sanitario de funcionamiento | ] Permiso de habilitacidn | )

BADTID DF PRESENTACION: Primerawer [ ] Renowacion [ ]

MOMBRE DE LA ACTIVIDAD:
(Mo wtilice abreviaturas ni simbobss)

4 | COMGO CAECR DE LA[S) ACTIVIDAD(ES)

E | COMGO(5) CAECR DE LA[S) 6 |GRUPD DE RIESGO
PRINCIPAL[ES):

ACTRIDAD(ES) ACCESORIA|S): Al ) B[ ) Ci )

| 7 | DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD{ES] PRINCIPAL{ES):
& |DESCRIPCION DE LALS) ACTIVIDAD[ES) ACCESORIA(S):

9 | TELEFOMO{S): 10 | Fax: 11 | APARTADC POSTAL:
FEGHHI’:‘D ELECTROMICO: |F HORARID DE TRABAID:
| 14 INFORMACION ESPECIFICA PARA ACTIVIDADES EN ESTABLECIMIENTOS.
|1! PROVINCIA: | 16 |l!_'..ﬂ.H'I'IjN: | 17 |E|IEI'FI.I'I'I:|'
| 18 | SEMAS ESPECIFICAS:
19 GEORAFFEREMCIACION SFEﬂH 189a | Coordenada X {seis digitos): 19b | Coordenada ¥ [siete digitos):
FROVECCIHIN CRTBDS
20 | AREA DEL ESTABLECIMIENTO 21 |TOTAL DE PERSOMNAS USUARIAS: 22 | TOTAL DE PERSOMAS
(En metros cuadrados): TRARAIADORAS:
?I’:N EL ESTABLECIMIENTO SE UTILIZARA O EXPENDERA:
a. Gas licuado de petréleo (GLP) S ) Mol ) b. Gas Matural Licuado (GML) Si] ) Mol }
24 INFORMACION ESPECIFICA PARA ACTIVIDADES EN UNIDADES MOVILES DE SERVICIIOS DE SALUD:
?IIFG: Wehiculo [ | Remolgue [ ) IE[DI:SFLMAMIEH[EI Terrestre [ | Acudticod |  Aéreo( )

| 27 | PLACA: | 28 | PAMRCA: | 29 | MODELOD: | a0 |.n.r'-2||:|:
| B. INFORBMACION DEL SOLICITANTE.
31 MOMBRE DEL SOLICITANTE (Persona fisica o razdn social): 32 |Mo. DE IDENTIFICACION:
33 | NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL {Solo en caso de persona juridica): 34 |Mo. DF IDENTIF H:.n!n{.llfﬂ-l:
35 CORRED ELECTROMICO: | 36 |IE LEFOMOYS):
37 APARTADO POSTAL: | EL] |r—.w.:-:: 39 | MEDIO DE NOTIFRCACION:
40 | FIRMA DEL SOLICITANTE O 41 |AUTENTICACIOM:
DE SU PRESEMTAMNTE LEGAL:

Pagina 1 de 2
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C. INFORMACION DE LA PERSOMNA FISICA O JURIDICA PROPIETARLA DEL ESTABLECIMIENTO O UNIDAD MOVIL DE SERVICIOS
DE SALUD.

A | MOMBRE DEL FROPIETARIO (Persona fisica o razdn social): | 43 [Mo. DE IDENTIFICACION:

44 | NOMBRE DFEL REPRESENTANTE LEGAL [5ods en caso de persona juridica): 45 |Mo. DE IDENTIFICACICHN:

CORRED ELECTROMICO: | 47 | AFARETADD POSTAL:

TELEFOMO: 49 |FaX: | 50 | MEDID DF MOTIFICACION:

&

0. INFORMACION ADICIONAL PARA EL CASO DE LOS SERVICIOS DE SALUD.

E1 | MOMABRE DEL RESPOMSARLE TECNICD:

52 | Mo, DE IDENTIFICACIOMN: |sa |F'HLH-I:E-I{.'IN: |54 |L|:}|JI::U PROFESIONAL:
B | CORAED FLECTREMIC: |EE |APARTADF|- POSTAL:
57 | TELEFOMO: |5.'l |Fm:: ]5! |I'-.I1I-_L‘-'IEI DE NOTIFICACION:

E. PARA USD EXCLUSIVD DEL MIMISTERID DE SALUD.

B0 | CODIGO ClLLA VERIFICADOD 61
Actividad Principal;

GRUPO DE RIESGO
Al ) Bl ) €l

Lﬂl.'llli.iUIE-:l CL4 VERIFICADD B2
Actividad|es) Accesorials):

63 | REQUISITOS DE LA SOLICTUD: La solicitud cumple con todos ks requisitos dispuestos en e reglamento vigente para el tipo
e permisd solicitado: sl ) MO )

&4 | e DE soUCTUD: |67 [seo: |

&5 | FUMCIONARIO QUE RECIBE La SOLICITUD:
B6 | FECHA Y HORA DE RECIBIDD DE SCLICITUD:

F. USD EXCLUSIVD PaRA SOLICITUDES DEL PERMISO POR PRIMERA VEZ PARA fﬂﬂﬂlﬂms*
SOLICITUDES DE RENOVACION DE LAS ACTIVIDADES DEL GRUPD C.

_— FERMISD DEL MINISTERID DE SALUD
Wy o,
El presente formulario con I. __:'._
la debida firma del TS FECHA: /
funcionario que recibe la Tiene validez de afols). i
solicitud y selle de la DARS o
constituird el certificado dei | Fecha vencimiento: / /
permiso, Funcionarie que aprueba la solicitud;
Firma:
Phgina 2 de 2
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INSTRUCTIVD PARA LLENAR FORMULARID DE SOLICITUD DE PERMISO.

ITER EXPLICACION

1 Marcar con una "X la casilla correspond iente:

- Permilsa sanitario de funchonamienta: para actividades industriales, comerciabes y de servicios.
= Permiso de habilitacidn: para servicios de salud

2 Marcar con una X" L casilla correspond imnte;
= Por primera vez: Aplica para actividades que nunca har tenido permiso anteriorment s, o gue tenian permisao y
st wend i antes de su renovacion.

- Renovacidn: aplica para las actividades gue cuentan actualmente con un permisoe vigente y estd proxima a su
wEnCimiento. |

3 Anaotar claramente el nombre de ka actvidad para la oual solicita el permiso, 2l nombre gque se consigne en este
aspacio serd el gue aparexca en el certificado deal permiso. Ne corresponde al nombre de la razdn social. No
wtilizar abreviaturas ni simbolos.

4 Anatar el ndmers de obdige CIIU de la o las actividades principales, utilizande como referancia la Clasificacidn de|
Actividades Econdmicas de Costa Rica (CAECR) el Instituto Macional de Estadisticas y Censos, que estd disponible
en ¢ sitio web wwwministeriodesalud go.cr. Encaso de dudas debe consultar en b DARS correspondiente. En el
caso se las sodicitudes de permiso de habilitacidn solamente Se permite consignar una actividad principal.

L] Anatar ¢ numens de codigo CHL de o las actividades accesorias, utilizando coma referencia la Clasificacion de
Actividades Econdmicas de Costa RBica [CAECR) el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, que esti disponible
en el sitio web www. ministeriodesalud.go.cr. Encaso de dudas debe consultar en la DARS correspondiente. En el
caso se las solicitudes de permiso habilitacsén solamente se MO pueden consignar actividades accesorias,

[ Marcar con una "x" la Casilla del grupo de riesgo al gue pertenece la aetividad princigal.

7.8 Mencione de forma breve las actividades gue se desarrollardn, de ser necesana puede utilzar hojas adicionalas,

9,10, 11, 12 |Anote cdlaramente los datos de contacto gue apligeen para la actividad.

13 Anaotar la hora de inicio ¥ cierre de trabaje en el establecimienta. En caso de funcionamienta ininterrumpido
indigue 24h/¥d.

14 Los datos de esta seccidn s2 deben llenar solo para las solicitudes de establecimientos, en caso de no ser asi
indigue "M/&" en cada una de las casillas.

15, 16, 17, 18 | Anote de acuerdo con la divisidn territorial vigente, el nombre de la provincia, cantdn y distrito donde 52 ubica el
establecimientn. NO UTILICE CODIGOS, NI NUMERDS, NI ABREVIATURAS, NI PALABRAS COMO CENTRAL,
PRIMERD, SEGUNDO, ETC. Seguide amotar claramente la direccidn del establecimiento, sefalando calles,
awenidas, nombre del barrio y cualguier otra sefta que permita ubscar correctarmente el establecimiento.

19 La CRTMIDS [Proyeccida Transwersal de Mercator] es |2 proyeccidn oficial para Costa Rica. En la “Coordenada X°
@ “Longitud Oeste”, 58 debe ingresar un total de seis digitos v o "Coordenada Y7 o "Latitud Norte®, se debe
ingresar un total de siete digitos. Fstas mediciones se peeden hacer directamente 5 se cuenta con el sgquipo
correspondiente, caso contrario 52 debe hacer la conversidn respectiva; s2 debe consultar la pagina web:
hitpsffwwew snitcr gy cr/ v wtilizar la harramienta de conversion.

20 Anotar el tamafio en metros cuadrados del establecimianto.

21 Indicar el nimero de personas que asisten al establecimiento en calidad de uswarios (aplica en caso de sitios de
reunidn pdbdica o cualguier otro establecimiento donde acudan personas para recibir un servicial.

Fri Anatar el numergs total de personas trabajadoras gue laboran al mismo tiempo en el establecimiento,

23 Indicar si en el establacimiento se utilizard o expendera cualguiera ¢e las sustancias mencionadas.

24 Lot datos de esta seccion se deben llenar solo para las solicitudes de wnidades maviles, en caso de no ser as
indigue "M/A" en cada una de las casillas.

25, 16, 27, 28, | Indique los datos que permitan sdentificar al vehiculo.

29, 30
31 Anotar &l nombre completo de la persona fisica o razén social (persona juridical gue solicita el permiso,
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EXPLICACION

En coso de personas fisicas, anotar el nomero de ofdula de identidad, DIMEY, carné provisional de permisa laboral
o carne provisional de permiso laboral categoria especial del solicitante.
En caso de una persona juridica, anotar el ndmero de cédula juridica.

Anotar el nombre completo de [a persona fisica que sea el representante legal, solamente aplica en |os casos que

el solicitante sea una persona |uridica,

£

35, 36, 37, 38

Anotar el nimero de cédula de identidad, MMEX, carné prowisional de permiso laboral o carme provisional de

permiso laboral categoria especial del representante legal

Anote claramente los datos de contacto gue apliguen para el solicitante o su representante |egal.

40,41

Indique cual es el medio elegido para ser notificado de cualquier acto administrativo: correo electrdnico,
teléfono, apartado postal, fax o en el establecimianto.

En este espacio se debe consignar |a firma de persona fisica o juridica de la persona interesada en desarrollar la|
actividad. En caso de gue no sea el solicitante o su representante legal quien presente la solicitud, esta firma debe

ser autenticada por un abogado.

Anotar el nombre completo de la persona fisica o razbn social (persona juridica) que sea el propietario del
establecimiento o unidad mdwil para la que se solicita el permiso

En caso de gue el propietaria sea una persona fisica, anotar el numero de cédula de identidad, DIMEX, carmé

provisional de permiso laboral o carme provisional de permiso aboral categoria especial del solicitante.

En caso de una persona juridica, anotar el ndmero de cédula juridica.

Anatar ¢l noembre completo de la persona fisica que sea el representante legal, solamente aplica en los cisos que

¢l propietario sea una persona juridica.

Anotar el ndmiere de oidula de identidad, DIMEX, carné provisional de permiso laboral o carme provisional di

permiso laboral categoria especial del representante legal

45,47, 48, 49

Anote daramenti los datos de contacto que apliguen para el propietario o su representante legal

Indique cual 5 ¢l medio elegido para ser notificado de cualquier acto administrativo: correo electronico, teléfono,

apartado postal, fax o en ¢l establecimignto.

Anotar ¢l nombre completo de la persona fisica que asumird B responsabilidad del desarrallo y coordinacian de
las labores asistenciales en el servicio de salud.

52

Anotar el ndmero de cédula de identidad, IMEX, carné provisional de permiso laboral @ carne provisional de
permiso laboral categoria especial del responsable técrico del servicio de salud,

53, 54

Anotar |a profesion gue ejercer el responsable técnico en el servicio de salud y el codigo asignado por el colegio

profesional respectivo.

35, 56, 57, 58

Anote claramente los datos de contacto gue apliguen para el respansable técnico del servicio de salud.

&0, 61, 62

I REE

Indique cual es el medio elegido para ser notificado de cualquier acto administrativo: correo electronico, teléfono,

apartado postal, fax o en el establecimiento.

El funcionario gue recibe la solicitud debe verificar y anotar el CU y riesgo de la o las actividades principales de |

la actividad.

El funcionario gue recibe |3 solicitud debe venficar y estipular si la solicitud cumple con todos los requisitos

establecidos en la reglamentacidn vigente para el tipo de permiso solicitado, utilizando las gulas institucionales

disefladas para tal efecto.

El funcionario que recibe |a solicitud debe anatar el ndmero de solicitud consecutiva del tramite.
El funcionario que recibe |a solicitud debe indicar su nombre completo.

El funcionario que recibe |a solicitud debe anotar la fecha en que se recibid la solicitud.

El funcionario que recibe |a solicitud debe estampar &l sello de [a DARS.

217



Anexo #6. Declaracion jurada para tramites de solicitud de permisos por primera vez

Ay, DECLARACION JURADA PARA TRAMITES DE SOLICITUD DE
" I PERMISOS POR PRIMERA VEZ.

g

Yo con domicilio
CH ProviBCEs: L cantbn: . disiribo: , Diras
seflas: .
cbdula identidad { ), DIMEX ( ), camé provisional de permiso labogal () o caméd provigional de
permiso laboral categoria especial () W° . &n mi cardcter de:
propactario [ ) o representante legal () de la de la persona juridica

cédula juridica . que
desarrollars la actividad denominada; L ien () cstablecimbe e
comercial ubicade en la provincia: . CAnOn; . distrito:
, orag scfias:

. finca Mo. folio real

0 bo la unidad mdvil de servicios de salud eon placa: .
marca: , modedn: . afio; , solicito
me sca olofgado o bicn ke sea oiorgado a mi representada, ¢l permiso guee sefiala la Ley Gencral de
Salud, para lo cual declaro bajpe fe de juramento consiente de que, al no decir la verdad, incurro en el
delive de perjurio sancionado con pena e prisidn segln el Codigo Penal de Coasta Rica, lo siguiente:

Primers. — Quc sov propiciario, o bien mi representada es propictaria, del mencionado
eslablecimienio o vehiculo que STV riy desarrollar la actrviadad descrna anlenomente. O &0 su
defecio doy fe que cuento con la amonzacidn del propiciano para desarrollar la actividad descrita y
lenger los documentos que asi hy compruchan

Segundae, — (e la mlormacion gue contseng el [omualano umbcade de sobhcitod i PTG (U
adjunio a esta declaracidn es verdadera.

Tereero. — Chue previe a la presentacion de csta soliciied e gestionado ¢l cumplimiento de las
siguientes conchciones, que aplican segin el tipo de permeso solicitado v la actividad a desarrollar

& Documento municipal sobse uso de sueloy WN* otorgada
por b Mumcipaludad de . emituda el din dleld mes de clel
&l - We aplica para snidindes odviles de servicios de sald).

b Permiso de sbicocion (para ks actvidsdes de plantas de trdamiento de aguas resiluales,
cementerios, rellenos sanitarios, coincineracion de residuos ordinarios, bodegas de agroguimicos,

||:|11r.||m w eenbris de culin, !ﬂ:ﬂ_l'lﬂ ol N7 aorzado T lan YRS o L DDA RS
del Ministerio de Salud, emitido <l dia del mes de del afio
T nicamenis Jar nq.l.rr.l'ﬁ'r.r aciividpdes regwladay medianie reglomendox ﬁmjﬁ:m i)

€. Viabilidad ambiental N° emitida por la SETEMA, e dia del mes de _ del
iy (Uinicpmente para agueflos aciividades gue se decsarraliargn en obras o
edificaciones nuevas gue previamenie o hayvan fenwlo perpiiso para achividades en ellos).

i, Contrato N° nsagnanier por el Colego Federado de Ingeneeros v de Arquilesios,

para ¢l tramite digital de los planos de construccidn del establecimisnto. Ademas, todas las
observaciones  han  sado subsanmlas (Pare comstrucoiores arevas,  modificacianes o

ampliaciones).

& Resaluciton Mo o e ln concesion de iqmw::hamlr.nm | agua ermiinia pHar La
Dhreccion de Aguas del MIMAE., el dia del mes de del afio ¥ por un
penodo de Al

f. Permiso o antorizacion de descarga No. emitido por ¢l Ente Administrador del

Adcamtanllado Sanatarn, el dia el rmes il del afio o {Frra nq'.l.rr.l'.l'm'



exfableciniienios que vierfan sus apuas residiialer al alcaomtanlado sanifaria § Qe hoe e
encteniren exentas segun articido 39 del Decreto Ejecivivo No. 23601 -MINAE-S).

g, Resolucidin Na. del Permiso de vertido, emitida por la Direccidn de Apuas
del MINAE, ¢ dia del mes de del afo (pare daguellos
exlablecinienios gie vieral sus agies restdiales a i cuerpo recepiorl.

h.  Autorizacion Mo, para b prictica con cmisores de radiaciones ionizantes,
emitida por ¢l Mindsterie de Salod, el dia del mes de deel
iy (pare aguellas actividedes gue imvolucren la prdctica con emiveres de
radiaciares orizamies).

i.  Permiso Moo de operacion de calderas, emitido por el Ministerio de Salad, el
dia del mes de del afio (e agiee oz estableciienios
gue crenren con calderas).

J- Cuento con la regencia emifida por el Colegio
requerida por ka Ley Moo 5393 del 30 de octubre de 1973 "Ley General de Salud” o por a]guna
ley especial.

k. Dueclaro que, de ser requenida para mi actividad, cuenio con la autorizackbn v regisino anie el
MIMNAE para los tanques estacionanios para autoconsumio de combustibles, de conformidad con
¢l Decrete Ejecutivo 42497T-MINAE-S del 24 de junio del 2020 “Reglamento die la autorizacidn
y registro de lengues estucionanos pan aulsconsumo de combushbles™

L Declaro oo wener pendicnte ¢l pago de mulias por infracciones a la Ley 9028 del 22 de marso del
2002 “Ley peneral dee condrol diel tnbaco v sus eleclos nocives en b salud™,

m. Declaro no estar moroso con la Caja Costarricense de Seguro Social (CCS5), scgin lo dispucsio
por b Ley Moo 17 del 22 dde oclubre de 19243 “Ley Corsfifiinog de fa Cair Costarricense de
Seguro Social™.

n. Declaro no estar mwoso con el Fondo de Desasrollo Social ¢ Asignaciones  Famihares
(FODESAF), segin lo establecido en ¢l articulo 22 de la Ley No. 5662 del 23 de diciembre de
1974 “Ley de Phesarrallo Sacial v Asignaciones Familiares ™

a.  Declaro estar al dia eon ¢l pago de las obligaciones tributarias conforme al art. 18 bis de la Ley
Mo 4755 del 3 de Tty die 1971 “I'q'ul:lgu de Mormns v Procedmuentos Trnbulanas™.

Cunrta, — (e se cumple con la normabiva sanitana aphicable para la actiadad especilica. En el
casn particular de bes servicios de salud se cumple con los estindares definidos en la noema de

habi lvliciim c.qw;ll'ln (L i g2 ill'llli;.]hh:

Quintie, — (e sy consciente que debo mantener el cumphimiento de lis aemas sanitanas que me
sean aplicables por el tiempo de vigencia del permisoe que fuese otorgado, por ser esto indispensable
[arii [P n-pl:m;u."m il L actvidad, e :mnl forma sow conngedor AU TN rluudu iII1'Ir.||IiII i caambaar L
actividad que se desamollar sin la awtonzacion previa del Ministerio de Salud. También comprendo
que todos los productos, equipos v mateniales que se comercialicen o wiilicen dentro de L actividod
que represento, deben contar con el respective Registro Sanitario dzl Ministerio.

Sexito. — Cue comprendo que las instalaciones de la actividad deben cumplir con las disposiciones
del Decrelo Ejecuwinvn Wed28-5 del 23 de novaembre del 2005 "RErJum:n.ln [rira | Contral de la
Contaminaciin por Buide™, v que, en caso de ser demostrada la necesidad de realizar ajustes en esta
maleria por medio de evaluaciones sdnicas practicadas por funcionanos del Minasters de Salud, se
clectuaran bos ajustes necesarios en el plazo que me s=a seflalado.

Séptimo. — Cue la cantidad de ocupantes del establecimiento indicada en el formulario de solieibud
w2 hasat en o estsecido en los pl;:run: comsirechivos del edilicin, o en su delecto enmng ceri e n
emitida por un profesional incorporado al Colegio Federado de Ingenieros v Arguitectos o del



Benemérite Cusrpe de Bomberos, ¢l cual debo presentar cuando sea solicitado por funcionarios del
Ministerio de Salud.

Ohetave. — Cue comprendo, que cn caso de utilizar gas licuado de petrdleo (GLP) cn mi actividad,
debo tramitar oponunamente la actualizacion del informe téenico de cumplimismto ante el
Beneménite Cusrpe de Bomberos de Cosia Rica o anie un profesional autornizado para tal fin por su
respective Colegio Profesional. Ademds, soy conocedor gue es mi deber remitir una copia de este
informe cada dos afios a la Dircecitn de Arca Rectora de Salud, v mantener el original de dicho del
infomme en el establecimiento.

Movemo, — Por bo anterior, exonero de toda responsabilidad a las autoridedes del Ministerio de Soled
por 2l oborgamicnbe del permiso con base en la presente declaracibn, v enticndo plenamente que la
autoridad de salud correspondiente procedsrd a cancelar el permiso y clausurard la actividad, para la
cual solicito ol permiso, sise llegase a cormoborar alguna falsedad en la preseate declaracidn, asi como
SITores U omisiones en los documentos apontados, o ben s llegase a comprobar que no se camplen
con las normativas sanitarias gue le scan aplicables a8 mi actividad. Tgualmente comprendo que en
casode utilizar o comercializar productos que no cuenten con 2| debido registro sanitario mi actividad
podrd perder su permiso, ES TOD(,

Fireno en a las horas del dia die]l mes de ded
Ak
I premag: B [ 6 i||..||1:m|1|,::|.'_

INSTRUCCHMNNES
a) Solamente podrd rendir la declaracion jurada ¢l solicitante o su representante begal,
hy % la lirmn es dlﬁl‘l;l' Tl 52 FEjuneTe: de adenhicacyn

Anexo #7. Requisitos para la solicitud del tramite de inscripcion de patrono fisico

f’o"% Requisitos para la solicitud del tramite de
@ inscripcion de patrone Fisico ante la Caja
== Costarricense de Seguro Social

Requisitos para la solicitud de Inscripcion o Reanudacion de
Patrono Fisico

1. Cwiginal de la cédula de identidad, En case de ser extranjero, presentar el
original del documento de identificacidn migratorio, de no presentar el
documento Dﬁﬂh'lal traer fotocopia certificada por Notario Publico de Todos
los folios del respectivo documento.

2.  Fotocopia de la cédula de identidad de cada trabajador. En caso de personas
extranjeras presentar el dooumento de identificacion migratorio (pasaporte,
cédula de residencia, carné de refuglado, entre otros).

3. Si la solicitud es presencial debe llenar e Formulario de Solicitud de
Inscripcion o Reanudacidn patronal [patrono Fisico), éste debse ser firmado
por el patrono. 220



Anexo #8. Requisitos para la patente nueva

of Municipalidad de Siquirres
SIQUIRRES Tel. 2768-6266

REQUISITOS PARA FPATENTE NUEVA
L-  Pasa sealizar cualquicr trdndte en los diferentes depanamentos de ba
Mumicipalidad del cantén de Siquirres, el propietario regisirnl ¥ el soliciianie
deherni fener netualizado sus dofos en los regasiros municipales, y estar ol din en
el pago de odes los eributes mundcipales o con ws arreglo de pago al dia que nis
presenle atrasos, a5l conw wener ol dia sus deberes formales (declarsciomes de
hiemes inmishbss)
2o Llenr el farmlarie dnico de Licenvia de Pumcsonnmisnig Muonicipsl
- Certilicnesin lieral de ln propiedsd oniginal y com no meds de mm mes e
consisda,
4= Estar mserite en wibuiacion dirceta de que o gestionmie csld ante csa
ibepenilencu cimd conirbyenie (50 venlicans imbemimen e
S Copan del permasa e inciemimaemsto aspedicio por Mimasienos de Salad
o MAG cuando la sctividad asl lo requecrn de conformidad con ¢l Deercto
Ejceuitivg M* 304455,
= Condiabe de amendanueinto de loeal o aulonescion &) dueiio egistml
uienincida por moario (ongingl y copia pata i conlroRiacin )
To Caneelar el monio correspondiente a la expedicsin del ceriificalo de la
licencia.
B-  Fobocopen de pdliza de ricsgos d¢ trabajo vigenie del Instituio Macional
e Segumas [INS), o conslancea de i expnericin por prinle de esa mshinicsin
L. Fatar al dia con la Caa Ceslarricense Seguro Secial (CU85), (se
werificord intemamenie).
I~ Persomerin en coso de personas juridica o personn fisicn presentar
dacumento de idertificasitn.

Construyvamos un mejor Siguirres
WO SIUIrrRS. oo

of Municipalidad de Siquirres
SIGUIRRES Tel. 2768-6266

I1-  Timhres Municipoles ¢ 500 colones
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stimado usuario, a continuacion se detallan los criterios de aceplacidn obligatorios para
acceder al servicio de "Solicitud de inscripcion patrenal fisica en linea®:

1
2
3

h

10.

11.

12

13.

. Debe de estar realizando una actividad generadora de ingreso.

Debe de poseer trabajadores a cargo.

. Deberd reportar |a totalidad de trabajadores activos sin importar gue los mismos

laboren en forma temporal, perddica o permanente en el exteror ("Articule 7 v 8
Raglamento del Seguro de Salud™).

Los datos suminlstrados en la solichud de inscripcidn seran considerados como
declaracién jurada por parte el solicitante y en caso de demostrarse falsedad de
testimanio la Caja Costarricense de Sequro Social podra llevar a cabo las medidas
correctivas v sancionatorias a nivel civil y penal.

La Caja se reserva el derecho de reslizar procesos posteriores de inspeccion y
verificacion de la informacién suministrada en |a presente solicitud,

Si el ingreso salarial reportado para los trabajadores es inferior a los minimos de
contribucion establecidos por la Institucion el mismo sera ajustado automaticamente
a la Base Minima Contributiva,

Debe aportar como reguisito obligatorio el documento de identidad del patrono {cédula
de identidad en el caso de costaricenses, y cédula de residencia, pasaporte,
resolucién de aprobacion de residencia o acreditacion de la estancia legal si es
extranjero).

Asimismo, deberd aportar la cédula de ldentidad de cada trabajador. En caso de
personas extranjeras presentar el documente de identificacion migraterio (pasaporte,
cedula de residencla, cameé de refugiado, enftre otros).

La CCSS podra solicitar documentacion adicional para la cual se la otorgard un plazo
maxima de 3 dias habiles para hacer entrega de este, en caso de incumplimiento se
dejara el tramite sin efecto.

En el momernto qgue realiza la gestion esta aceptando el ejercicio de una actividad
economica patronal y solicitando la gestion por interés de parte.

Si escoge la opcién de débito automético de las facturas, el débito se realizara el dia
de pago designade por la CCSS; de no poder realizarse el gebito comespandiente; el
patrono debera de realizar 2l pago de la cuota y posibles intereses en alguno de los
centros de recaudacion autonzados.

De no poder localizarse al solicitante en las direcciones fisicas o electrdnicas
indicadas en esta solicitud, la Caja procederd conforme a lo estipulado en la Ley de
Motificaciones, Citaciones, y Otras Comunicaciones Judiciales.

El presente tramite de aflliacién no exime al zolicitamte del pago de deudas contraidas
anterlormente con la Caja por concepto de un aseguramiente voluntarie, trabajador
Independiente, patrono u otro tpe de facturacidn vy suU  consecuencla o
responsabilidades para la prestacidn de servicios de salud y derechos de pensién o
prastaciones sociales,
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Anexo #9. Certificado Veterinario de Operacion

| Srrl:_'n | r.l--.n_-uun-
Heultura,
Galu An;ml |&§nadeﬁa

Pelela « OOSTH BECS D CORTA, FiCA,

Intreduccion al Cerfificado Vetarinario de Operacion

Sefor wsuern, sl usied Hene establecimienins de prodeccidn pecuare, donde se
concerniren ¥ comercalcen animales o que eleboren, impanen, des almacensn.
fracoionen, @imatensn, ranspamen v wendan progucios v subprmductss de arigen
animal, medicamentes swiernarios v almenias pama enimaes requiers remikar e
Cerfificadn Yelarnera de Operacicn (SY0] oe su sstablacimienio para & {emico de
siis anlivideoas, & cual sa @l equivalerds al Permiss Sanifans de Funcionamisnio gus
aferga dal Minigteris da Salug. Los posibles framiies de alas anedog 8l OV san ines, &
Eaar

1. Baolcitud ga G0
2. Actuslizackin de reqlsens anuel
3. Madrcacitn al Yo

L galcibed g OV conglale en inemier of CVO por primsne ver o cuerdn aie fue
FUOGAGD DOF Ao def eCiuallPago of o plaro pemmlco. L SClualmedon do roghtn
@nual conaile N GEIURIPRE 16 RToAmEcan ded oRBREDm Rk caedn 8RO, sungue no
sdpdan cambos of & elbEdHecimienio, La nicdificackin gl CVD conblie of Buminisina
Infommatdn sadonedn 4 O camblos o lps aclvidedes IutOrirodd, roposdgs|anis
Isgal i romone oel salsolecimisnie anire alrog

Fl OO o fodos (on eslaiocmionton kane uns vigonclo de 1 afa por o qus diske
e getualizans anvamenle Pets a sslo exigle un periooo de gracis de res messs
@ peart e o 1 Aeaha 08 vanci misTin pER arlisaiEasa. De o el o agls pesiog
debera acliciar un CVD pusvo

I Requisitos para solicitar CYVO

1.1 Establecimisntos fijos

Log sslabledmsnios Tias 6c0 o Ubicedes &9 Dienea inmushied v par o 18fle Ao 8s
pusien mouilFan, por smpio; T9cEs, plenles 08 proceaamients y comarcialzagkn,
antra airoa

Lea requisioes pars 18 golichud 4 OO0 por prirang v o e g reyotado som

1.4.1 Cédula identided o on case de parsonss jurkdicas la comificacidn registral o
rerlarial de 18 persansa Juridica.

Proaoriar farularis doromirado seliciud de TV completo v irmeado
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| Errugl-n

ﬂgncultura
| FEHIEE : n&ajlitlt--.d | r?l'lna"l:njﬂ?rpgam

116 Vishiidad fmbiental.
1.1.7 Pamiso op uso de susln
1.1.4 Reglameniacién sspacifice

Lrs esiabian mienios gue Bene cama reguisin el Plan de mane)s oe tesechas solidng y
aguas resicusles oeben ousindann y tenera a disposicion en & momenin oue SE&
reg Ui

L galcingd de OV 58 pesaoe ramiar oa farma flaica de y fomna digital. Le solkoibug
g UV an gooumentes flsicas se puaden eniragar an cualpuar oficing del SERASA
CRICAne & sU apEbecmianta. En cheo de udes pusce varficasin en al dacumanio
ONO-PGO0-RE-D03 Coardacins op oficima spow pava G0, an & #imnma ink:
Pt s S BAE 0 G0 MmO e o -Je

(PiFerraG oL P o Bt o B Gl o'l oo =T Y e o - i e M - e

AR o462 - G- pa-001- (8- 03 colacioB-ofe - ie-pan -G - 0d Mle

Liv golcitg do V0 o6 farma digie’ 80 puede roalsar descangardo of faimulero
OMO-PGE-O0-RE-ND, o0 &l slguane 10k e weyy sohdsa S0 S0 lmdol foonn g
|V R 1Y Tk e rode 0 DN oo el - spbir -0 - ort 0 1 - -pg-00 1
Q07 e G- lemito g e BT, Bl gotumanta debe o compaalada v Armisdo
digliialme b on fooes ne lineas gue e salolts, ael Como (0 declimmcion |urds. Uni
VAF FaalEede I BRIRar @8 envie Junlo Son kg deeiis reaUslon sn formalo B0F B
s carreay elecironcos de SENASA creadon pare sals Tn segun la regan oue
CUTBPandl por ubiceudn geografios

L [ o ool oCtrdriood pars orvd e 1B dolcliud aa CVE ob e siguisin

| Corres  alecirénioe  exclusivo

Dirsockin regonsl para CVO
~Cenlral Metrapcitans : Eva. drm e ndil po or
Brunca | ova rbliaenass. go of
Hiistar Carba | cvn.drhoffsenasa. go.or
- Ceniral Docidenial | ey Oreoenasa go of
Pacifice Geniral | v, oo e, o of
_Eh-un:ﬂm . ovn orehiEsenesa gooor
Hustar Morie | ovo grhe@serasa go er
Carinal sur | cvo.drcagheonase go of

Ur funcianasic de BEMNASA |e exlard remitisndo un comes alecirdrico iNdicando Que
ha sido recibida su salicitud. En casa que la infarmacion suminisirada por el caren
elactrdrico sea sallafactoria, &8 @ eglers remitiendo par @ misma medo &l CVD
frmado digitaimenle. Para los usuarnics que reguisran o VO en figico &e cocrdinara
Iz fecha y sede pars la entrega del ©V0. & se detecia alguna no conformidad an la
irfzrmasan suminigirads &n B aclichud, e |& aglard comunicands por sate mesadio.
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| Aeitura,

Salud Arimal | Ganaderia

Pl vl + COSTA RECR D& CONTA FCA,

A ConlinUSeoion, a8 splican g requisilo:s pers la solikiud de OO

1.44

142

143

Presenier o Cédula de denidad: En casa de persona |uridiea, de igua forma
oo prasentar |6 personera urdica o la cerificacion regisiral o notaal con
ra mads de fres meses de emitida.

Ern &l case o8 0ue 1B solichud ne |8 realce & representants Bgel & persong
gulorizada debe pressniar un poder en sl que S8 e auloriza 8 reslizer el
tramies ants SERASA. En el cass qua la solickud haya sioo firmada por el
ropregeniante legal oo o misma no realrs e frémibe personil menta,
las firmas ce lag lineas y de la declarackon jurade aeben acompafisrse de A
suleriicanan de un natarie o abagan

Formiano aononinadoe solieiiud doe CVD) Presentar o formuaro DNO-PG-
0O1-RE-001 Soiiokud de frédmies oo CVO completa y firmada indcanoa qus
Baodcila al G0

Predertar & faclure por ol pago de la lerfe coreafordiente. La fedlura se
emie en las cheinas de SENASS poaglecior &l pago. Lo pagos 8 pusden
MM LR mwdlarl e dopd afta o I ReRarencll Bancuis & Ind cuorias oo SEMNASA
Pogleriormenle debie comuncane con & oficha o direccidin regional
earreapendionis pera soleltar @ cenfeceidn oo e factura par al mapka
dapoditedo pErs (o Ul dbo prodenler & comprabisle o racibo dil dapdita

Lus cunrtas bancacian oo SENARA gon

| CUBNTAS CORRIHTES-CEDULA JURIDICA 3007478726

| Banes | e cuenta | Monsda | Cussenta BN

| | earrhants l |
Barco Huponal de Casta | 10001 081 Cokres | CRABAG1A10H 11001000
Rica A8 1 Ba0Y

| Barco de Cosla Bea | 0012628087 Colomes | CREGIBIOI0010M6IE |

unr2

Tambén pueds malysr o pege en ek ofidnes de SENASA con tarjeta de crddio o
debito (no se acepta efectivo) en & lugar se emite la faclura corespordient= al pago.
Las tarfas pama indmites mianknados con GV an al ink al fine' de @sis documentn.

114

Tihio de pooedad del inmuebie &n coso de gue el soliciante del CVO wea el
progiatania dal lagar fisice dande se ubica & establecimienio. En ceso de ma
Eer o brapielafo del Fimueble debe preferlar un dotuimenbo doheo dee
demusstre la autarzacdn del propiefann del inmueble donde awtoriza al
inbeneeadn & realTar 16 ACHvidad «n s prodladed (Conials i amendanbesnio

L
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Nﬁﬂ Hcultura,
Salue Animal %ﬂgﬁaﬂgﬁ

118 En castr ge requenr regents o asesor permanents debe presenlar @
cerfificackin de repancia o aeeasrla amitda por o oolegio profesional
res peiien.

146 Visblided Amblentsl. Mo S8 reguiers Bn 25 siguentes casos:

Al Lo o 28 oncusTiran en opaeraciin deade arnbes ded 28 de Junic da 2004,
fecha de ergrada =n vigenoa oe! Decreio EjEcubvo BF 31849 MIMNAE-E
MOPT-MAG-MEIC, “Reglaments Genersl scbra log Procodimierntos o
Evaluscin Impacio AmEental (ELA™.

B) Los estadlzcmienins nuevas dedicades a las acividades agropecuanias,
CUYE SMed G CONBIMUCCEMN Mo Bos mayor 3 100 moircs Susdresdos, BalvG Qs
Exisis una reguiBacian especfica gue establezcs lo corirano.

) Las que na s¢ encasilan &n ninguna de los ankerianess Incisos, pera que 2
Ia fechs a0 anduoniran an cperackdn v par el el reguiBiie de viablided
Ambierdal resulta Mnecesara, =n prejuicio o establ=cde &n el arioulo 53 del
Dacrato  Epcutrve MY 11849-MINAE-S-MOPT-MAG-MEIC, “Reglamanta
General sapbre los Procedimiemics de Evaluaciton Imaacto Ambierdal (ELA"
Eeqgin Drectriz SERMASA-DG-DOO2-2014

1.49.7 Parmikzo g USo o Suhdos Bl Pk Jo SO G SO M S0re requsrido pars
aquedles estanlecimienics que fe encueriren ubicadoes en cariores y distritos
gue MO cuenian con plen regulaotar o reglamenta oe zonfcacan. En aguellas
cagcs ganca of gsiaHocimiomio s ubics domire dod armiboric afeciada par un
plan regulador o reglamenic de zonificacikdn y =l responsable declars baja la f=
e ramsant que o astEnkacimienis Ra gesarodlads 33 aChviledes pEra GBS
cuales e Solchs auor@sason, de fonfma publhca, pgacifica, notara v de previc 8
o entrada en vigenda ol Plan Fegulador a1 Reglamenta de Zonificacidn de @
jurisdkocion en Qonos ashe Be UDCE, Mo Sena eguenc: o Certifcack: te Liao oe
Susly Muricipal

1.1.8 Reglamomacitn espaciiica: comternpla requishns sepdn |2 legisizdon v a5
medigas sanitafes ¥ ampientales aplicalies o la advided.

£N CRED OB QUB Nequisrs ConoDer CuRas ey siios splican para @ sollciud del Ty,
mferencias: Dara dedemminer &l tamano del petablecimignts v B recesidad de regents
o asesar puede consultzr o documernin DRG-PE-001-RE-007 Rogusios para
acdanar L FELTT i B &
inkCHips iy Anfass go o -'|r"_lrrn.:l:'|.'p'1 ceriro-de

rifnnmac’om i nfo nm aci on/ s goddn o'd no-pg <M <oprtifi cado-velerinario-de
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Les esfablecimimnios mindles son vehlculos, remoigues v contenedanes [hizleras v
Erinmaa],

Lo rsvons Eiloes haca & solsinad de TV gon:

1. 21 Presenier la Cédula de igenbdad. Wer 1 1.1

1423 Fomdano dencmaida aolichug de SVl Yer 117

1.23 Prederisr la Eohers por el pago os la Enifa comespondients. ver 7 1.3

1,24 Tido de propedad o doocumants idones que demuesire @ avinrzacdn del
propklara, Yer 1.1 4

1.258 Somedsr al establec mienta mowll & uRd RIpeocicn previa, en & oficing seds
Yar 1.8

i, Actualizacldn de reglstro

Los usuaros debsn aclusliizar al regisire de &0 ssisblecimierie anusmends v DaDE &l
GENCN Oue § pdlibiece ol Aeglaments de Tarles vipentes, De manses dimier & &
ibciive da CWD la aciusizecion de pusde iTamilar de Teoma fiekcs o digial cama el
descrito en el purta 1

Lus fequisius para actualizar ol CVO aun los sigusnbes:

21  Cedula idenlided o en case de personas juridices s cerficecidn registral ©

nutaral de la perscneria juridica, Ver 1.0,

2.1 Predenter farmulacic deramirdde solieihsd de CWV0 completo y frmado. Ver |12

2.3  Fachira por conceplo de pago segun & framites, Wer | 10

2.3  Cerificado ge regenca o asescria permanenie para las aclividades que indigque
I legdl@ton. Ver 1.1.5

24 Regusitos de reglameraciin especiiica. Ver | 18

. Modiflcacidn al CYVO

Cuando el eslablecmienis edld regitirade pera sdiglan cambic: en las sclividades,
nombm ol esiabecmienia, mombne del responsabe o temeate oel eslab'ecimienin
&0 dene 3oiciiar 1B medficaddn de CWO. o maneara smler & la achuslimackn de
CWO, 58 puede emilar ge forma fisica o dgial coma esia gescrita en el punka 9

Los requishas para madificar g Y0 san Ies sigukentag;
a1 Cédyla idantded o an ceso de pareonas Widicas @ cerdificackin regsts o

notaral o8 e personeria juridca. Wer |11
T

L I L B o . B g ey e e L P T L T S T e S S T

Srﬂ-:_'n | P w |._-|-n|.-
Heultura,
Salu An:;ﬂ | Eﬂghaderla

Pl el + COSTA RICH DE CONSTA, FCA,

1%  Pressnfar formulano dempminads soliciud de CW0 completo y firmade,
irdicardn las modFcedones que dosea realizer on of sitic Indicano, Ver 11,2

3a Faciura par cancepio de pago segin o rémbie. Ver |12

34 En el cast que l& maaificacitn incluye nueyas aolioades o campic de tamano
del esigblecdmienta gebe o presentar @n cumplimiensn s requisics de
anuerda & la legislacian



Anexo #10. Poliza de Seguros de Riesgos del Trabajo

( SEGURO OBLIGATORIO DE RIESGOS DEL TRABAJO
- SOLICITUD DE SEGURO Péliza N*

= INSTITUTO NACIONAL DE SEGUROS

FRESCOS DRL TRARAICH

e oy e b Y Ifomars G Sk e oale ot s scaphace 8 FURTITUTU NACAORAL

DATOS DEL TOMADOR DEL SEGURD

i 1. Fecha y hora: Dl IHI-:: Ania; Hara; 2 Lugar;
3. Tipd de trimite soliotada: [l Emaitn n Rishabiitaciin
4. Tpo de wentficacitn. [T Cedula Jurides [ cadula Fisica [0 DiMEX | DIDi [ Pasapone
5. hicimesro die ideniificaciin: B Macionaldad

7. Hombre o Raxdn Socal

B, Fecha de nacmanto o conatitucdn & |8 socedad) . Ganern:
||J'H: | Mes. Afa! O Femering O Masculing

0. Profesion u Ooupacitn:

1. Doenicilio fision (por sefas):

12 Pravinea: 13. Canidn. 14 Disirie:
16. Apartado postal: 18, Fax o Facsimil:
17, Teldlomds: | eaiuar Domiciin: Ol cina:

18. Correo lecirdnico:

19, Safabe ol mado por &l cual desea recbir notificacorss del Segum Obligatono de Resgos de Trabao:
[ Camen siectrnics O Fax o Facsimil [ Apartacs pasta O Demicilio fiscs

20, Seleocions |a phitza gue desea susorbir [mangue 0ia Lna opoion :

“LILLOAS DE FERNICAE LUK G SIS DOIEaS DErEn una vige

: Asggura Gnicamente a los ira que efeciian abores de construccidin an la propiedad del Tomadar del
CJ R¥-Convirucciin: shpuio, £ Tomador del mﬁrmumaHMymnmmummmudmumhm
permanenie a la activdad de construcciin.

. AT 1arto & o lraba acones cama al pANend en i actvidad o8 fecowctian de cosechas. E] Tomator e sequrt
[J RT-Cosechan: pulﬁ 81 una m:ﬂll& o juridica
[ RT-Ganeral: Asequra lanlo & |oe lrabajadares come & paronc. EI Tomader dél sequio puede ser una fisca o juid e,

[ RT-Especial Formacion  Son péiizas adguridas por empresas o centros de formacién para la smpleabilcad, que forman parte del convenio
Técnica Duak: e U O O BarACiOR 6 |8 modalded dual, sin gue mede una iescon [abaral; pafa asequrar 3 be sabudianiag
que participan en esios programas de sducstin.

i OONERE e e uid WoEncia iGudl O M i

[ RT-Adolescants: Agegura a Tomador del sequno que hh.ldl.l dis forma independiente. El Tomador del segui debe Seér una persona
fisica entre 15 afas y manor de 18 afos de edad
D RT-Agrcala Asagura 1anid a los Wabajadones coma al pamand (Maxmo 10 personas). an Acividades d& manlenimienio y

necolaccidn en i finca del Tomador del ssguro. Bl Tomator dil Seguro pueds sar una persona fica o juridica.
D RT-Especial Formacion Son pdiizes adquindas por empresas o centios de lormacion para b empleabilidad, que forman pane dal carmenio

Técnica Dual: de eduandn o farmacicn én la modalidad dual, sin que medie una reacian laboral, para asegurar a los sstudianies
que partician en esan Crogramas de aducasdn
[ AT-Ganarai: Asegura tanlo a los rabajadores como al patranc. El Tomadiar del sequro puede ser una persona fisica o juridica.

L0



RT-Hogar Agegura a 0s rabaadores permanenbes ¥ ooasonales que conlrale para realizar aclividades domécicas, de
g D o SRMCIOE O @ manienimianio &n |as Casas habiiacitn dedlaradas. £ Tomador del Segund puscs S8 UMB parsong
E figica o junidica
E R Tdndapandiona: #Azegura a Tomadaor del seguro gue Ir Ehfmw El Tomadar debe ser una persona fisica y debs
D SELAT NBoDD SO cominbuyerls an &l Minislens da Hacenda,
[J RT-Ocasional: fsegura a los irabajadores que conrate ocasionalmenls para realzar actividades de manbenimisnio o de senidas

& |a casa da habitacon, b o e deciarades por el Tomador ded segure. £ Tomador del segun Duecs Saruna
pergana fisica o puridica

D RT-Sector Plblico: Asegura a los irabaadores del Estado, municipalidades @ inslildones piblicas. El Tomador del Segun &8 una
persona juridca.

Moda: Si el Tomador del seguro e una persona fisica y no cusnta con trabajadones al momenio de la soliciud de pdliza, deberd suscrbir la RT-

Independienta.

Irettulo Macons de Seguwos ¢ Drecotn Clhonas Centraies: Cales By 3 Bis. svereds T, San Joss / Apdo. Postal 100875000
Ceniral beledorica 22875000 ¢ Fa: Z243-THEZ ¢ Consulias: confacienosdgnapora.com ( Defensosnia del Chente: dedensonadeicien e &grupons com
Consulls nussira péagina Web: was. grupelins com

Pagina 1 de 3

MEF-DO10 10l Imecitrm

21. Describa @l rabap o actividad econdmda;

22 Direcoidn axacta donde 5o epecuiang o rabag:

21, Provincia: 24 Cariite; 25, Digtrilo:

26 Facha de ejscucion del iabajo
nicia: | Pnatiex: | |

Cila hies Ao Dia (TP Ala
7. Tipo de calendario de planilias (margue solo ua opadn): #4. Monto esimada de a planila mensual:

n Manaual: En a3 lipo de calendario, las lechas de core de cada planila
coircidan con &l Ghima dia natural &8 GBS M.

O Especiai: En este tipo de calendaria, [as fechas de core de cada planilla no
coirciden con el ditimo dia natural de cada mes.

[ Mo presenta [Opcin exclusiva par ios sgulentes segquios: RT-Adolesoents,

30, ¢ Adjunis & Planika de Emigion oon o detalle de trataadores?

RT-Agricola. RT- ial Formacion Técnica Dual, AT-Cosechas, RT-Hogar, O s
RT- hl:llpl:milfﬂl -Ocasional, AT-Consbruccitn)

Z8. Forma o8 page 06 [ prima (5010 apica pars pOLZas parmaneraes)”. O HO. El Tomader s& compromels & reportar a los rabsjadores
D Anal D 8 - DTIIthI.rdl D . poo medio del sistema RT-Virsal, anles de kb fecha de indio

de rabao a las |abores.

* Sigin la forma uupaga elegida. & INS aplcard un recargo porceniual por concepls de pago fraccionada, sobre | tarts anual del Seguro, segin
e detalla: semesiral 8%, mimesiral 11% y mensual 13%

E COMPLETE ESTOS DATOS 31 LA POLIZA A SUSCRIBIR ES PARA LA ACTIVIDAD DE COMSTRUCCION
A Deocumsenbd oe nespalda o8 8 solciud de Seguna: 42 (Adjunia Declaracion de Inbenés Sodal?
[ Permisa Municpal Mo O e Osi

D el CELA B 33 Walor lotal de la obra;
Ciontrata | o

Ol copla del contralo artre |as Parbes

COMPLETE ESTOS DATOS UNICAMENTE 51 LA POLIZA A SUSCRIBIR ES RT-COSECHAS
. Fruto o producho 8 necoiaciarn:

229



E 35, Unidad da medica a ubil zar 3. Cantided ce unidaces B recaeclar A7, Preca a pagar por unidad:

COMPLETE ESTOS DATOS 5| LA POLIZA A SUSCRIBIR ES RT-HOGAR
38, Canlidad d¢ irabajadores permanantes por aegurar,

Dopsita 1: Un trabaader
[ Oipcidn 2 Das rabajadores
D pestin 3: Tres o més rabajadores
Deciare que la infarmacion agqul conlenida es verdica, es completa y harma |a base sobre la cual s fundamenta el INS para emitr &l segura

que golicla. Canvengo que cualjue omigidn o informacon fElEa o inexacts pueds cauear &l rechar de cualiuier edamatdn y la nulidsd del
conirata. Asimisma enténda gue |3 falsedad u omigidn dé cualquier infarmacicn podnla resullar en un intenta da frawde conlra & Instibno.

HT.

348, Firma oel Tomador del Segueo o df. Nombre complelo, idertBcadan v pueddd el Representara
Represeniaria [zaly para parsanas jundicas)
USD EXCLUSIVO PARA EL INTERMEDIO DE SEGUROS O REPRESENTANTE DEL INS
41, Manto Asegurado En mi calidad de Imermedianio de Sequrog, day fe de que he revisado e

riesge descrio y que deste mi perspeciva no exisien AQTAVACIONES. PATA L
#l INS analice #5ta solciiud de seguro y resusiva aceplar &l assguramisnio

42 Cédgo actvidad 43, Tarifa:

ACEPTACION DEL SEGURD

44, Prima Anual Estirada:

48. Nombee comgietn y codigo del intemedario 4. Firma y ndmero de identificacion del intermed ano de Seguros o
Representante del INS

La documentacon contrachual v senica que inbagran aste producto, sstén regeiraces ande | Supenniendencia Gensral de Sagurcs (SUGESE) de
conformidad con o dspuesto en la CLAUSULA 29, inciso d) de |a Ley Fegu adera del Mercada de Seguras, Ly 8553, segin registr del 24 de seplembre
del 231

Instibulo Naconal de Seguios | Direcoidn Clones Centiaes Cales By 3 Ba. svemda T, San Josd | Apdo. Postal 1008715000
Caniml teledonica 2287-6000 ¢ Faor Z243-T082 | Consultan: confacienosiigrapona.com | Defensonia del Chente: delenmon adeld ion e g rupons com
Conuiills hisals paging Web: W, gripeing com

Pagina 2 de 3
INSTITUTO NACKONAL DE SEGUROS
SEGURD OBLIGATORIO DE RIESGOS DEL TRABAND
Akt FLANILLA DE BRAISION Pliaa i
T 1) M coosaL DA | mENTRCACION|  MOMBRE FRIVER SEGURDD [ maciwesTo J (2| SALARID DiAs DOURKRCION
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