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Resumen Ejecutivo

La presente tesis expone un estudio de factibilidad de la aplicacion de las estrategias de
mercado necesarias para la expansion de la Pizzeria ABC ubicada en San José para el primer
semestre del 2020.

El documento se estructura en seis capitulos que presentan informacion relevante para la
comprension de la situacion actual de la Pizzeria en estudio y que dan origen al presente trabajo,

como se describe a continuacion:

El primer capitulo contiene la introduccién a la investigacion en la que se incluye el
planteamiento del problema, el objetivo general y los objetivos especificos, justificacion,

antecedentes y alcance.

El segundo capitulo presenta un resumen de los aspectos mas importantes que conforman

el presente estudio y que se basan en el ambiente econdmico en el que se desarrolla la Pizzeria.

El tercer capitulo expone el enfoque del estudio, el método de investigacion, las fuentes,

variables, instrumentos y el proceso necesario para la recoleccién de datos.

El cuarto capitulo contiene un analisis e interpretacion de los datos obtenidos a través de
los cuestionarios aplicados al Socio Director de la Pizzeria ABC, representantes de comercios
similares y personal de entidades financieras y que mediante la tabulacion de la informacién se

obtienen distintos resultados relevantes para el estudio.

El quinto capitulo, anota las conclusiones y recomendaciones basado en el andlisis e

interpretacion de los distintos métodos de investigacion utilizados.

El sexto capitulo refiere al estudio de factibilidad de una serie de propuestas alineadas a
los objetivos previamente planteados y que pretenden dar una fuente de informacién al Socio
Director de la Pizzeria para el proceso de analisis y toma de decisiones en aras de promover el

crecimiento del negocio.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

La presente investigacion tiene como proposito realizar un estudio de factibilidad que
permita la identificacion de estrategias de mercado necesarias para la expansion de la Pizzeria
ABC, esto considerando una comparacion de la operatividad de ciertos comercios culinarios
aledafios a la zona de San José y con la pretension de poder realizar recomendaciones puntuales
para el socio director de dicha empresa basado en los resultados del estudio.

Para ello, se hard uso de los capitulos detallados seguidamente:

e Capitulo I Introduccion: el cual abarca el planteamiento del problema, objetivos,
justificacién y antecedentes.

e Capitulo Il Marco teorico: el cual refiere a los principales conceptos que
enmarcan el proyecto de investigacion.

e Capitulo 111 Marco metodologico: en el cual se expone el enfoque y método de la
investigacion, fuentes de informacion, variables, instrumentos y el proceso para la
recoleccion de datos.

e Capitulo IV Anadlisis de resultados: en el cual se exponen la informacién generada
a través del analisis del proceso de recoleccion de datos.

e Capitulo V Conclusiones y Recomendaciones: el cual abarca los principales
elementos identificados por el investigador, asi como las sugerencias que se
tienen del tema de estudio para el socio director de la Pizzeria ABC.

e Capitulo V Propuesta: el cual expone los elementos implicitos en dos

recomendaciones planteadas.

Adicional a lo citado previamente, se anexaran los instrumentos de recoleccién de datos
utilizador por el investigador, asi como cualquier documentacion que se considere pertinente y

atil para el usuario del escrito para fines de un mejor entendimiento del estudio realizado.
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Planteamiento del problema

La definicion y origen del concepto emprendimiento se consideran dificiles de identificar,
ya que el planteamiento del mismo ha ido obteniendo fuerza con el pasar de los afios en
respuesta a distintas problematicas sociales y econdémicas que atraviesan todos los paises del
mundo, en los que principalmente la pobreza y el desempleo han motivado a que algunas
personas busquen la creacion de nuevas fuentes de ingresos y con ello satisfacer sus necesidades

bésicas.

Briasco (2014) expone que “el término emprender fue usado por primera vez en 1911 por
Joseph Schumpeter, economista austriaco, quien desarrollé incluso una teoria sobre el espiritu

emprendedor definiendo asi, como emprendedoras a las personas que se dedican a los negocios”
(p. 13).

Més de 100 afios después de este primer acercamiento a dicho concepto, las practicas
laborales se han diversificado en gran medida, derivando que emprender no implique Unicamente
la creacion de un nuevo negocio, sino que también pueda visualizarse como la posibilidad de

transformacion de cosas existentes.

Para ello, Nieto (2014) que “emprender supone querer hacer y sentir la capacidad de

poder hacerlo” (p. 11).

Como sinénimo de emprendimiento, los duefios de las empresas han sentado los valores
de las compafiias en el trabajo arduo, disciplina y diversificacion del mercado, aunado a una
adecuada administracién de negocio que brinde de forma paralela ofrecer al mercado diversas
opciones de productos y servicios para aquellos nifios, jovenes y adultos que demandan distintas

mercancias.

Para Costa Rica la tematica es parte de sus operaciones economicas diarias. La gran
cantidad de empresas tanto locales como extranjeras instaladas en las provincias del pais han
generado cientos de empleos, dandole oportunidades laborales a un alto porcentaje de la
poblacién. Sin embargo, la relacion de oferta y demanda de trabajo del pais resulta ser ain una
problematica local, pues gran cantidad de individuos no mantienen un empleo fijo que les ayude

con sus distintas necesidades.
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Por ello, muchos habitantes del pais han optado por emprender, que a pesar de lo incierto
que pueden ser los resultados, se vislumbra como una de las principales variables que consideran

los costarricenses ante las situaciones de pobreza y el desempleo vividos en la actualidad.

En la zona capitalina se ha promovido, que gran cantidad de empresarios muestren
intereses por la instalacion de comercios, abarcando desde las tradicionales pulperias hasta la
ubicacion de carnicerias, barberias, salones de belleza, sodas, entre otros.

Un tipo de negocio que ha mantenido una presencia constante en San José ha sido los de
caracter culinario, siendo referenciado por maltiples opciones de comida tanto artesanal como
rapida, que con sus productos han generado que muchos usuarios se aproximen constantemente
en busqueda de poder deleitar sus paladares con el mend del comercio, asi como vivir toda una

experiencia solos o acompafiados.

Abissi (2019) refiere en su publicacion del periddico La Nacion que “decenas de
restaurantes tomaron las suntuosas casas de Barrio Escalante para echar a andar una oferta

gastrondmica variada” (parr. 2).

Curridabat es un area con gran renombre en el comercio de comidas, donde la gama de
opciones culinarias es sumamente amplia y con un pablico meta bastante variado. Adicional, la
cercania con instituciones educativas y diversidad de empresas de los alrededores hacen que la
demanda sea alta a cualquier hora del dia, pero cuyo principal enfoque es el horario nocturno
para parejas 0 grupos de amigos que opten por espacios de esparcimiento en un ambiente

diferente.

Como se destaca previamente, existen una gran cantidad de comercios de caracteristicas
similares en esta zona, lo que genera una competencia bastante fuerte y que incentiva a los
empresarios a valorar dia a dia opciones de crecimiento y la transformacién de sus productos, asi

como la forma como ofrecen los mismos al pablico.

Por tal motivo, una investigacion de este tipo que ejecute un tercero podria presentar
resultados favorables para Pizzeria ABC, en su busqueda de mantenerse firme el principio de
continuidad de negocio y a su vez, poder convertirse en un importante referente en el gremio de

las pizzerias. Considerando esto, se plantea el problema de la investigacion:
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¢ Cudles son las oportunidades de expansion de negocio que tiene la Pizzeria ABC
para el primer semestre del 2020?

Sistematizacion del problema de estudio

Aunque la lectura del problema aparenta una denotacion muy precisa, el analisis del
mismo pretende valorar la estructura de Pizzeria ABC en su gestion actual y que a su vez permita

la identificacion de diversas estrategias para que prevalezca el principio de negocio en marcha.

La economia costarricense refleja una serie de retos para aquellas pequefias y medianas
empresas que deseen operar de forma activa en el mercado local. Los requisitos para el
asentamiento de las compafiias, las limitaciones financieras, los altos costos de materia prima y
servicios publicos, asi como las condiciones legales y tributarias hacen que el trabajo para los

emprendedores sea todo un desafio dia con dia.

Leiton (2019) describe en su publicacion “Costa Rica se ubica entre los paises donde es
mas dificil abrir un negocio” que “en Nuestro [sic] pais, los empresarios deben de realizar nueve
procedimientos para abrir un negocio, dedicar 22.5 dias y el costo de los tramites representa un
8.5% del ingreso per cépita del pais (unos $921)” (pérr. 2).

Lo anterior, refiere claramente a un pais donde las condiciones para fomentar el
emprendimiento no son las Optimas y que incluso complican el establecimiento de nuevos
comercios. Las administraciones gubernamentales no han logrado subsanar las severas
deficiencias que por afios han aquejado a la poblacion y donde el sector mas impactado sigue
siendo el laboral cuya afectacion se vislumbra en el hecho de tener que trabajar para otros en

oposicion a poder emprender.

Dicho esto, la carencia de una evaluacién del funcionamiento actual y un analisis de las
posibles oportunidades de crecimiento que podria optar para los préximos periodos para Pizzeria

ABC, hacen que surjan ciertas inquietudes previa a la investigacion:
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a) ¢La compafiia en cuestion presenta elementos basicos de indole administrativo,
tales como misidn, vision y objetivos que le permitan estabilizarse en el mercado
gastronémico costarricense y posicionarse como un futuro referente?

b) ¢Se han analizado posibles oportunidades de crecimiento para el corto y mediano

plazo para Pizzeria ABC que le ayuden a hacer crecer sus operaciones?

c) ¢Cuenta la empresa con capital de trabajo suficiente para la continuidad de sus

operaciones en el corto, mediano y largo plazo?

Contar con la respuesta a dichos cuestionamientos con bases objetivas y en pro del
desarrollo de esta pizzeria, representa quizas la parte clave del proyecto de investigacion pues los
resultados del proyecto pretenden convertirse en la fuente de informacion para que el Socio
Director de Pizzeria ABC pueda tomar futuras decisiones que impacten la rentabilidad de la

compafiia.

Objetivos

Los objetivos hacen alusiéon a la pauta que se define en un proyecto de investigacion, con

la meta de que en el desarrollo del estudio se puedan lograr los intereses previamente definidos.
Monje (2011) cita que:

a) El objetivo general constituye el logro que permita dar respuesta a la pregunta de
la investigacion. Es un enunciado general que sintetiza las metas del estudio con
sus partes y el efecto final que se espera alcanzar.

b) Los objetivos especificos describen los aspectos que se desea estudiar sobre el
problema con el fin de dar una respuesta global a este; describen los resultados

intermedios, los que sumados dan respuesta al problema en estudio (p. 70).

Es de gran relevancia tanto para el autor del estudio como para los usuarios del escrito,
poder discernir con suma claridad el objetivo que la investigacion pretende cumplir y que cada
una de las secciones elaboradas a través del estudio estén alineados de forma estructurada, lineal

y en pro de dar respuesta a las premisas planteadas.



18

Se presentan a continuacion los objetivos planteados para el desarrollo del estudio

respecto a la identificacion de estrategias de expansion para la compafiia Pizzeria ABC:

Objetivo General

Aplicar un estudio de factibilidad de las estrategias de mercado necesarias para la
expansion de negocio para la Pizzeria ABC ubicada en San José para el primer semestre del
2020.

Objetivos Especificos

a) Conocer la estructura de funcionamiento actual de la Pizzeria ABC.

b) Determinar la estrategia que permita la expansion de negocio para la Pizzeria
ABC.

c) Desarrollar un estudio de factibilidad de las estrategias necesarias para la

expansion de negocio de Pizzeria ABC.

Justificacion

Segtn expone Monje (2011), la justificacion “consiste en brindar una descripcion sucinta

de las razones por las cuales se considera valido y necesario realizar la investigacion.” (p. 68).

Dado el periodo relativamente corto de funcionamiento de Pizzeria ABC, la evaluacion
de sus operaciones actuales ha sido escasa y hay carencia de un analisis de sus opciones de

continuidad en el futuro.

Chacon (2019) anota en la publicacion del periddico La Nacion “El modelo de los
mercados gastronomicos se extiende rapido por Costa Rica” que “la apuesta de los mercados
gastrondmicos estd centrada en la creacién de experiencias bajo el concepto de comida

sofisticada” (parr. 1).

La capacidad de los recursos actuales de Pizzeria ABC (referido a sus dos empleados, la
infraestructura del local, asi como el equipo de cocina e inmobiliario) hacen que haya una
limitacion a nivel de servicio para un determinado nimero de clientes y, que en caso de existir

una alta demanda se podria estar dejando de percibir ingresos significativos para la compaiiia, asi
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como un posible deterioro de su imagen por su imposibilidad de una oferta que satisfaga al

mercado.

Por ende, esta investigacion se deriva de la necesidad para el emprendedor y actual socio
director de dicha pizzeria de una busqueda de oportunidades de crecimiento, partiendo de la
premisa que su liquidez econémica es limitada y mayoritariamente utilizada para la cobertura de

sus gastos fijos.

Antecedentes

Como denotan Gordillo, Medina y Pierdant (2012), “los antecedentes de un proyecto de
investigacion son la columna vertebral del protocolo y conforman la seccion que da sustento a

los demas segmentos de éste” (p. 28).

Costa Rica es una economia relativamente pequefia al compararla con grandes referentes
a nivel internacional, tales como Estados Unidos, Rusia o China. Desde sus primeros afios, el
pais estuvo enfocado mayoritariamente en actividades de agricultura donde productos como el
cacao, banano y café resultaban ser los principales referentes.

Sin embargo, en las Ultimas décadas se ha dado una transformacion del comercio
nacional permitiendo el ingreso de una alta cantidad de empresas en gremios relacionados a
servicios financieros, tecnologia, industria médica y arte culinario. La presencia de dichas
empresas genera un nuevo estilo de vida para el costarricense, pues ofrecen una serie de aristas
en las cuales los distintos usuarios tienen la posibilidad de elegir y disponer del producto y/o

servicio que mejor se ajuste a sus necesidades.

Lastimosamente, la economia de Costa Rica refleja cierta inestabilidad en los Gltimos
afios. El pais se encuentra atravesando un camino bastante pedregoso que ha puesto en evidencia
diversas falencias de previas administraciones gubernamentales y, donde a pesar de que los
representantes de los poderes de la Republica han optado por algunas medidas en pro del
beneficio del pais, las mismas aun parecieran no ser suficientes y, por ende, se ha dado una

afectacioén en varios sectores.
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Méndez (2019) cita en la publicacion Situacion econdmica genera descontento popular en
Costa Rica del periddico digital “ElPais.cr” que “El sentimiento de descontento predomina entre
la poblacion costarricense generado, principalmente, por la situacion econdémica del pais”

(parr.1).

Un ejemplo de esto lo constituye el sector empresarial, en el cual las dificultades que
presentan los distintos comercios a nivel nacional para el desarrollo de sus operaciones resultan
ser en ocasiones tediosas y bastante dificiles de lidiar para los administradores de las diversas

compaiiias.

El marco de regulacion costarricense presenta una serie de requisitos para el
funcionamiento de forma legal para cualquier tipo de negocio, el cual involucra tramites a nivel
de patentes, seguros, electrificacion, telefonia, agua y tributarios, y en los cuales se debe atender
a diferentes instituciones de caracter publico e incluso privado para el asentamiento efectivo de

una compafiia.

Dicho proceso resulta ser bastante engorroso para los emprendedores y en algunas veces
hasta desmotivante al tener que atender esta serie de asuntos legales. Por ello, los
administradores que logran sobreponerse a estos procesos optan por un analisis de sus
operaciones de forma constante, una evaluacion de su fluidez econémica, asi como valorar
opciones de expansion a mediano y largo plazo, todo esto con la premisa de mantener vigente el

principio de continuidad de negocio.

Para Pizzeria ABC todo este contexto resulta bastante familiar, ya que su socio director
fue participe del seguimiento de los requisitos expuestos previamente y en la actualidad, presenta
un deseo de conocer nuevas oportunidades que le permitan hacer crecer su compafiia de forma

paulatina.

La tematica descrita nunca ha sido investigada previamente para este comercio. A su vez,
la literatura nacional e internacional aluden principalmente a aspectos generales de
emprendimiento, pero no marcan un conocimiento claro sobre el como iniciar un negocio ni

mucho menos cémo mantenerlo en el mercado.

Seguidamente, se presentan algunos antecedentes a nivel nacional e internacional que

refieren al tema en estudio:
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Tesis nacionales

La primera investigacion consultada la realizan Lopez y Morales (2018), en la
Universidad Internacional de las Américas y optan al grado académico de Licenciatura en
Administracion de Empresas con énfasis en Finanzas, con el tema “Estudio de factibilidad
financiera para la apertura de un centro de comercializacion de la marca Carnes San Martin en

distrito de Guapiles, para el tercer cuatrimestre de 2018”.

Consta de los siguientes objetivos: Objetivo General: “Analizar la factibilidad financiera
para la apertura de un centro de comercializacion de la marca Carnes San Martin en el distrito de

Guapiles, para el tercer cuatrimestre del 2018 (p. 2), asi como los objetivos especificos:

1. Analizar la situacion financiera, mediante los estados financieros de los afios 2015,
2016 y 2017 de la empresa Carnes San Martin, para determinar su capacidad de
expansion, 2. Realizar un estudio de mercado, mediante informacion secundaria, para
estimar la demanda en el distrito de Guapiles y la oferta actual, realizar el estudio técnico,
para estimar los costos de operacion y la inversion requerida, 3. Realizar el estudio
administrativo para determinar los gastos correspondientes y el personal requerido, de
conformidad con la demanda estimada, 4. Realizar el estudio legal para identificar las
regulaciones que tiene este tipo de negocio, en cuanto a licencias, patentes y gastos
legales, 5. Realizar el estudio econdmico para identificar las tendencias de los macro
precios que afectaran las proyecciones de ingresos, gastos y costos, 6. Realizar el estudio
financiero para determinar la factibilidad y rentabilidad de la apertura de un centro de
carnes en el distrito de Guapiles y 7. Elaborar un plan de implementacion de la apertura

del Centro de Carnes en el distrito de Guapiles (p. 3).
El trabajo presenta como primera conclusion:

De acuerdo con la informacién analizada de la Distribuidora de Carnes San Martin S.A.,
se evidencia que ha estado en un proceso de cambio, un nuevo enfoque, tiene la
capacidad y factibilidad de crear nuevos negocios y redireccionarlos a actividades de

servicio como las que actualmente efectia (p. 160).

Asi mismo, presenta la siguiente recomendacion:
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Se recomienda a Distribuidora de Carnes San Martin S.A. que este tiempo es un buen
momento para el desarrollo de la unidad tomando en cuenta el valor agregado que le
puede ofrecer al sector comercial, expandir el negocio en el distrito de Guépiles
cubriendo los extremos del pais y ademas porque cuenta con una capacidad para invertir
con capital propio segun la entrevista al Gerente Lic. Carlos R. Gurdian [sic] Navas,
poder hacerle frente a las deudas u obligaciones financieras, lo que le daria méas confianza

y estabilidad al ingresar al mercado con capital propio (p. 163).

Como puede apreciarse en los enunciados previamente anotados, la temética del estudio
se referencia a la posible apertura de un nuevo local comercial para la empresa en cuestion,
donde se ha recomendado la expansién del negocio por medio del capital propio. Resulta
importante acotar que cuando las empresas alcanzan cierto nivel de madurez en el mercado en el
que operan, se sugiere que puedan explorar nuevas opciones con el fin de mantener y aumentar

su presencia en la economia nacional.

La segunda investigacion consultada la realiza Valerin (2015), en la Universidad
Internacional de las Américas y opta por el grado académico de Licenciatura en Administracion
de Empresas con énfasis en Gerencia, con el tema “Plan estratégico para la compafiia Extintores
de Centroamérica que le permita alcanzar un crecimiento competitivo, para el segundo semestre
del afio 2015”.

Consta de los siguientes objetivos: Objetivo General: “Analizar si la estrategia
empresarial de la compafiia Extintores le permitird lograr un crecimiento dentro del mercado

costarricense” (p. 9), asi como los objetivos especificos:

1. Realizar un diagnostico de la estrategia empresarial de la comparfiia Extintores de
Centroamérica, 2. Determinar si la estructura organizacional de la compafia Extintores
de Centroamérica responde a las necesidades de la empresa, 3. Evaluar la aplicacion de
las funciones administrativas dentro de todos los procesos de la compafiia Extintores de
Centroamérica y 4. Proponer una mejora en la estrategia de negocios para la compafiia

Extintores de Centroamérica (p. 9).
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El trabajo presenta como primera conclusion: “La estrategia de la compafia no esta bien
definida para todo el equipo de trabajo, lo que genera confusion, entorpece el logro de los

objetivos” (p. 127).
Asi mismo, presenta la siguiente recomendacion:

El gerente junto con su equipo de trabajo deben elaborar una nueva estrategia de
negocios, de acuerdo con las fortalezas y debilidades de la compaiiia; asi mismo, hay que
reformular la mision, la visién y los objetivos de la empresa, con el fin de que los
colaboradores participen de una manera mas activa en las decisiones que afectan la

compaiiia (p. 130).

Como se vislumbra en los enunciados anteriores, la compariia presenta deficiencias en las
estrategias que esta aplicando que la limitan a poder tener un crecimiento en el mercado. Por tal
motivo, se destaca la importancia que tiene establecer la mision, vision y los objetivos

claramente y una inclusion de los colaboradores en las decisiones de la compafiia.

La tercera investigacion consultada la realiza Elizondo (2015), en la Universidad
Internacional de las Américas y opta al grado académico de Licenciatura en Administraciéon de
Empresas con énfasis en Banca y Finanzas, con el tema “Estudio de viabilidad y factibilidad
financiera para la ampliacién de la capacidad productiva hidropédnica de fresas en la finca de

rosas y fresas de Eduardo Gdmez Cdérdoba a partir del segundo semestre del 2015”.

Consta de los siguientes objetivos: Objetivo General: “Analizar la viabilidad vy
factibilidad financiera de la ampliacién de la capacidad productiva hidroponica de fresas en la
finca de rosas y fresas de Eduardo Gémez Cordoba a partir del segundo semestre del 20157 (p.4).

Asi mismo, utiliza los siguientes objetivos especificos:

1. Definir el proceso de produccion, los flujos de ingresos y egresos generados con la
infraestructura hidroponica actual, para el cultivo de fresas en la finca de rosas y fresas de
Eduardo Gomez Coérdoba, 2. Determinar los costos de los requerimientos técnicos,
inversiones y capital de trabajo para la ampliacién del invernadero de cultivos
hidropdnicos de fresas que en el momento de la investigacion existe, 3. Disefiar los
diferentes escenarios financieros para la ampliacion de la produccion hidroponica de

fresas para los proximos 5 afios, segun los plazos de financiamiento disponible y 4.
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Proponer la implementacion del escenario financiero Optimo para satisfacer las
necesidades de ampliacion de la capacidad productiva en la finca de rosas y fresas de
Eduardo Gomez Cordoba (p. 4).

El estudio presenta como primera conclusion:

De acuerdo con la informacion analizada de la finca de rosas y fresas de Eduardo Gémez
Cordoba se evidencia que en los ultimos afos ha estado en un proceso de cambio, en
busca de un nuevo enfoque en la produccién y tiene la capacidad y viabilidad de
aumentar la capacidad productiva para redireccionar sus productos a nuevos mercados
(p.121).

A su vez, primera recomendacion es:

La finca de rosas y fresas de Eduardo Gomez Cordoba puede considerar el desarrollo de
la agricultura hidropdnica para fresas, tomando en cuenta el valor agregado que le puede
ofrecer al mercado de consumo, diversificar en negocios relacionados a los que
actualmente atiende. Se denota que, al no tener deudas u obligaciones financieras, le
brinda més confianza y estabilidad al realizar las inversiones con capital propio o bien,
asumir nueva deuda (p. 124).

Considerando lo expuesto previamente, las empresas han optado por procesos de
diversificacion e inmersion en nuevos mercados y que, para ello, algunas compafiias utilizan el
capital propio en lugar de asumir nueva deuda. Esto representa actualmente todo un reto, pues
los elementos para fomentar el crecimiento empresarial se acompafian en muchas ocasiones de
busqueda de financiamiento, tanto en entidades publicas como privadas, en afan de obtener las

mejores condiciones.

Tesis internacionales

La primera investigacién internacional consultada la realiza Berriel (2012), en el Instituto

Superior Politécnico José Antonio Echeverria (Cuba) y opta al grado académico de Master en
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Direccion, con el tema “Estrategias para la realizacion de los Estudios de Vulnerabilidad y

Riesgos en la Empresa de Proyectos — 2 del MICONS”.

Presenta los siguientes objetivos: Objetivo General: “Disefiar las estrategias para la
realizacion efectiva de los estudios de vulnerabilidad y riesgos de la Empresa de Proyectos #2”

(p. 17), asi como los objetivos especificos:

1. Anélisis de las bases tedricas y metodoldgicas en las que se sustentan las estrategias
para la introduccion de un nuevo producto o servicio, 2. Diagnostico de la situacion
actual de la empresa para la introduccién de los estudios de vulnerabilidad y riesgos con
el uso del CMI como herramienta, 3. Elaboracion de las estrategias para la realizacion de
los estudios de vulnerabilidad y riesgos y 4. Valoracion de la aplicacion de las estrategias

para la introduccion de los estudios de vulnerabilidad y riesgos (p. 18).
El estudio cita como primera conclusion:

La revision bibliografica de los temas seleccionados con esta investigacion demostré la
amplitud de criterios, que existe vinculados a la estrategia y tipos de estrategias, direccion
estratégica, planificacién, no comportandose de igual forma en lo referente a la etapa de
implementacion, sobre la que se requiere continuar profundizando sobre sus

particularidades y detalles (p. 96).

Y como primera recomendacion: “Se debera evaluar la implementacion de las estrategias

para la introduccion de los estudios de vulnerabilidad y riesgos” (p. 97).

Con lo descrito previamente, se expone que hay gran cantidad de criterios en cuanto a la
identificacion y aplicacion de estrategias, por lo que se recomienda su evaluacion para obtener
los mejores resultados del uso de las mismas. En el contexto actual, la definicion de estrategias
organizacionales alineadas con los intereses de la compafiia ayuda al éxito de las empresas, por
lo que es critico que los empresarios y administradores puedan tomar las decisiones correctas que

guien el camino que se pretenda.

La segunda investigacion consultada la realiza Higuera (2018) en la Universidad de
Carabobo (Venezuela) y opta por el grado académico de Magister en Administracion de

Empresas, mencion Mercadeo, con el tema “Modelo para transformar la voz del cliente en
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estrategias orientadas a mejorar la calidad de servicio en empresas fabricantes de conductores

eléctricos”.

Presenta los siguientes objetivos: Objetivo General: “Proponer un modelo para
transformar la voz del cliente en estrategias orientadas a mejorar la calidad de servicio en

empresas fabricantes de conductores eléctricos” (p. 25), asi como los objetivos especificos:

1. Efectuar un diagnostico de la situacion actual de la empresa, en cuanto a los procesos
que utiliza para gestionar la voz de sus clientes, 2. Identificar los atributos clave de la
calidad del servicio que la empresa presta a sus clientes, 3. Disefiar un modelo para
transformar la voz del cliente en estrategias orientadas a mejorar la calidad de servicio y

4. Determinar la factibilidad técnica y econémica del modelo (p. 25).
La investigacion cita como primera conclusion:

Se alcanzé el objetivo general del estudio al proponer un modelo para transformar la voz
del cliente en estrategias para mejorar la calidad de servicio en empresas fabricantes de
conductores eléctricos. En la propuesta se incluyeron las estrategias que deben ejecutarse
para lograr efectivamente una mejora en la calidad de servicio (p. 133).

Asi mismo, se citan las primeras dos recomendaciones:

1. Implementar las estrategias planteadas, puesto que las mismas provienen de efectuar
un analisis de los requerimientos de los clientes y 2. Disefiar y ejecutar una campafa de
endomercadeo sobre la importancia de la satisfaccion al cliente, y la responsabilidad
individual de cada trabajador para lograrlo (p. 135).

En este estudio, el aspecto que se expone como clave es la atencién al cliente como
elemento garante de introduccién de estrategias que ayuden al crecimiento empresarial. Si bien
los empresarios y administradores deben analizar los recursos con los que se dispone para el
manejo de sus operaciones, el factor cliente tiene que estar siempre presente en cada una de las
aristas a evaluar pues al final son ellos quienes representan el mercado consumidor de los

comercios.

La tercera investigacion consultada la realiza Quifionez (2016) en la Universidad de

Oriente (Cuba) y opta por el grado académico de Doctor en Ciencias Econdmicas, con el tema
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“Modelo para la gestion competitiva de las pequefas y medianas empresas (PYMES)

comerciales ecuatorianas”.

Presenta los siguientes objetivos: Objetivo General: “Disefiar un modelo para la gestion
de las PYMES comerciales de la provincia de Esmeraldas, Republica del Ecuador que contribuya

a mejorar los niveles de competitividad” (p. 17), asi como los objetivos especificos:

1. Identificar principales variables que inciden en la gestién competitiva de las PYMES
comerciales, 2. Fundamentar desde la teoria las etapas que conforman el modelo para la
gestion competitiva de las PYMES comerciales y 3. Validar el modelo propuesto en la
tesis en la empresa DEPRODEMAR (pp. 6-7).

El estudio presenta como primera conclusion:

La investigacion constatd la existencia de una creciente base tedrica-conceptual sobre la
competitividad. De igual manera, se constatd la existencia de algunos modelos de gestion
de PYMES comerciales que potencian determinadas variables para alcanzar niveles
superiores de competitividad en el entorno. Sin embargo, en contraste con el desarrollo
tedrico, en el orden cientifico y practico de la competitividad empresarial no se
encontraron precedentes metodolégicos que permitieran en el contexto ecuatoriano
mejorar la competitividad y el proceso de toma de decisiones de las PYMES comerciales.
De ahi, que el problema cientifico formulado para la investigacién se considere de gran
actualidad y pertinencia tanto en el plano conceptual, [sic] metodoldgico y préactico
(p.131).

Y como primera recomendacion: “A la direccion de la empresa Deprodemar, continuar la
sistematizacion de la aplicacion del modelo e informatizar los procedimientos del modelo que
soportan la novedad cientifica a partir de un software integrado que posibilite tomar decisiones

objetivas y rapidas” (p. 133).

Bajo esta premisa, se referencia que para muchas PYMES el crecimiento puede estar
afectado por la sana competitividad, donde el modelo pretende que potencien sus fortalezas
haciendo un uso optimo de los recursos con los que se dispone. Asi mismo, es imperante que las
compaiiias puedan evaluar constantemente sus operaciones y apliquen las estrategias necesarias

para la continuidad del negocio.
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Alcance

Es critico poder identificar con claridad el alcance de la investigacion y los resultados que

se pretenden con la realizacion del estudio. Para ello, Lépez, de la Cuesta y Mufioz acotan que:

La pregunta clave para determinar el alcance de la investigacion se refiere a la precision
deseada o la exactitud de los resultados, que viene marcada por el presupuesto disponible
y que, por supuesto, dependerd y a su vez afectard al propdsito de la investigacion

(objetivos y decisiones a tomar) (p. 287).

Dicho esto, el alcance del siguiente proyecto de estudio se describe como la
identificacion de estrategias de crecimiento para la Pizzeria ABC, asi como la evaluacion de las
mismas con el fin de presentarle una propuesta al socio director de dicho comercio para el

desarrollo de su negocio.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

Se identifica como parte del estudio la siguiente terminologia, la cual se presenta con el

objetivo de brindar al usuario una comprension mas clara del tema:

Empresa

En la actualidad, cientos de compafilas se han asentado alrededor del mundo,
promoviendo el comercio tanto a nivel nacional como internacional y generando gran cantidad
de trabajos y opciones de crecimiento. Estas organizaciones se han agrupado en distintos sectores
econdmicos, en los cuales toman decisiones constantemente con el principal propdsito de generar

beneficios y poder mantenerse operando en el mercado global.
Caldas, Lacalle y Carrion (2012) definen la empresa como

Un conjunto de elementos, materiales e inmateriales, denominados factores productivos
que, seguln cierta estructura organizativa, se dirigen a la creacion o aumento de la utilidad

de bienes o servicios con los que cubrir [sic] las ilimitadas necesidades del ser humano”
(p. 56).

Bajo esta premisa, las empresas constituyen la union del recurso humano y elementos de
produccién para la basqueda de objetivos fijados por la alta gerencia, en los que se pretende
Ilevar el producto o servicio a los usuarios finales y con ello, generar rendimientos econémicos

(para el caso de las compafiias lucrativas) o0 no econdémicos (para las no lucrativas)

Si bien la creacidn de una empresa presenta algunas dificultades y altibajos en cuanto al
cumplimiento de una serie de requisitos legales, son mas y mas las personas que apuestan por el
emprendedurismo y con ello invertir en ideas de organizaciones que coadyuven en su desarrollo

profesional y financiero.

Ejemplo de ello lo representa el socio director de la Pizzeria ABC, que con cierto
conocimiento de emprendedurismo ha optado por la creacion de un modelo de negocio con el

deseo de ofrecer una opcion gastronémica de tipo artesanal.
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Dicho esto, es importante que las empresas cuenten con una estructura en sus operaciones
que les permita dar seguimiento a los objetivos planteados y con ello, poder tener éxito en sus
actividades comerciales. Por esto, se describe seguidamente el concepto de estructura y las

aristas que componen este término:

Estructura

Toda empresa debe contar con una organizacion respecto a la forma en que va a operar en
el mercado, considerando desde su capital humano hasta los procedimientos que realiza para

hacer llegar los bienes y/o servicios a sus respectivos clientes.

Gilli (2017) describe que “la estructura es la forma en que se dividen las tareas entre el
personal y en que dichas tareas seran coordinadas...tiene como finalidad orientar el

comportamiento individual hacia el logro de los objetivos” (p. 64).

Dicho esto, las estructuras representan la forma como las distintas labores son segregadas
y con ello, la forma como el recurso humano hace uso de los activos para la busqueda de las

metas de la compafiia.

Considerando los pocos meses de operacion que tiene Pizzeria ABC en el mercado
costarricense, contar con una estructura adecuada para el manejo de sus operaciones resulta ser
un tema critico, pues se debe realizar un analisis exhaustivo de los procedimientos que aplica en
la actualidad y con ello determinar si los mismos son eficientes y alineados a los objetivos de la

compafiia.

La estructura de una empresa se clasifica en: administrativa, financiera, mercadeo y

recursos humanos:
Estructura administrativa
Las estructuras administrativas resultan ser la base de las decisiones a tomar, donde los

altos ejecutivos se retinen para definir las estrategias y herramientas a utilizar en busqueda del

cumplimiento de los intereses organizaciones que previamente se hayan estipulado.
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Sanchez (2012) expone que, “en cualquier organizacion, para alcanzar los objetivos
fijados, es necesario que todos los elementos (materiales y humanos) cumplan su cometido... la
necesidad de organizar, gestionar y administrar los recursos disponibles y encauzarlos en la

direccion correcta” (p. 41).

Por ende, la administracion implica la serie de decisiones a considerar para el manejo de
las operaciones de la compafiia haciendo un uso adecuado de los elementos que se disponen, para

perseguir siempre el cumplimiento del principio de negocio en marcha.

Considerando esta definicion, se presenta una relacién directa con la Pizzeria ABC, pues
el éxito de sus operaciones dependera en gran medida de la capacidad de administrar los recursos
por parte de su socio director, tratando de hacer un uso efectivo de los mismos con el propdésito

de mantener su presencia en el mercado gastronémico.

Estructura financiera

Las finanzas de las compafiias reflejan el resultado del trabajo diario, la disciplina, el

compromiso Y la realidad contable en cuanto a la administracion de sus operaciones.

Aguilera (2014) expone que “la estructura financiera esta compuesta por un conjunto de
elementos que van a proporcionar medios de pago a la empresa para que esta pueda realizar su

actividad productiva” (cap. 3, parr. 2).

El &rea de finanzas permite el uso de los recursos econémicos para el pago de

obligaciones o bien, de invertir en oportunidades de crecimiento para la compafiia.

Es importante conocer como el socio director de la Pizzeria ABC pudo establecer este
comercio en la zona de Curridabat y del como ha venido administrando el uso del efectivo

generado por los resultados por la comercializacién de los productos.
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Estructura de mercadeo

Las estructuras de mercadeo llegan a representar el canal de comunicacion entre la
empresa y los clientes, por lo que su importancia radica en las estrategias a utilizar para que los

usuarios adquieran los bienes y servicios de la compaiiia.

Tondolo (2018) indica que “el marketing se puede definir como la forma en que una

empresa se da a conocer, cOmo se muestra y de como promociona sus productos o servicios”
(p.8).

El mercadeo, por ende, resulta ser el método en que los clientes se enteran de los
productos y servicios que las compafias ofrecen al mercado, por lo que es critico que las

estrategias de mercadeo estén alineadas al objetivo deseado.

Con aproximadamente un afio de operaciones en el mercado costarricense, Pizzeria ABC
debe considerar las herramientas para marcar una presencia de los productos en la mente de sus
usuarios, tratando de caracterizar la misma con base en una experiencia diferente y no

comparable con la ofrecida por sus competidores.

Estructura de recursos humanos

El capital humano de las compafiias debe ser siempre uno de los sus principales activos,
mantenerse capacitado y brindar la motivacion necesaria para el desarrollo efectivo de sus

labores diarias.

Caldas, Lacalle y Carrion (2012) indican que “el area de recursos humanos (RRHH)
entiende y estudia el concepto de empresa basandose, fundamentalmente, en el personal que las

integra” (p. 56).

Formar un equipo de personas que estén calificadas y se comprometan con los objetivos
de la empresa, resulta ser critico para el éxito de la misma. Por ello, es importante invertir en

capacitaciones y herramientas que les ayuden a realizar mejor su trabajo.

Para una empresa relativamente pequefia como Pizzeria ABC, disponer de un capital

humano comprometido con brindar un excelente producto al usuario final resulta ser de gran
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trascendencia, ya que el éxito de sus operaciones dependera en gran medida del sello personal
impregnado por cada colaborador en la elaboracion de los productos y el servicio al cliente

respectivo.

Los emprendedores y administradores deben conocer los recursos con los que disponen
sus compariias y en base a ello, analizar las posibles estrategias que deben implementar para el
logro de sus objetivos. Por este motivo, es importante anotar las aristas que el concepto de

estructura abarca:

Estrategia

El planteamiento de las estrategias debe ser claro y completamente alineado con la
mision, vision y objetivos que se persigan. Adicionalmente, deben contar con planteamientos
explicitos de los responsables directos en la ejecucion de las mismas y un programa de

seguimiento que permita que puedan ser cumplidas como se pacte previamente.

Gilli (2017) cita que “la estrategia determina cual es el curso de accion a seguir para

alcanzar los objetivos propuestos” (p. 64).

Las estrategias marcan la linea de direccion del como los empresarios fijan el norte de las
organizaciones, pues representan un conjunto de acciones y decisiones a tomar basadas en
elementos tales como los recursos organizacionales, referencias del mercado o bien los flujos

financieros.

Para Pizzeria ABC, las estrategias previamente definidas deben ser revisadas
constantemente, conocer el entorno en que opera y analizar posibles decisiones a tomar para

garantizar tanto su continuidad como crecimiento en el mercado.

Existen dos tipos de estrategias que podrian ser quizas las mas representativas y

utilizadas en la actualidad:
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Estrategia de penetracion en el mercado

Las empresas deben ser conscientes de los recursos con los que dispone en pro de
aumentar su presencia en el mercado, considerando factores tanto internos como externos que

coadyuven a su éxito como organizaciones.

Dominguez Y Muiioz (2013) indican que “la estrategia de penetracion en el mercado
consiste en el desarrollo del negocio basico: incrementar la participacion de la empresa en los

mercados en los que opera con los productos actuales” (cap. 3, seccion 2.4.).

Esta estrategia implica fortalecer las condiciones de los productos y servicios actuales y

con ello, brindar una presencia mas notoria en el mercado en que la empresa se desenvuelve.

Pizzeria ABC presenta relativamente escasa cantidad de meses de operacion, por lo que
esta estrategia de penetracion de mercado podria ser una herramienta a analizar para potenciar el

valor de su nombre y marca en la mente de los costarricenses.

Estrategia de diversificacion

Conocer el mercado y entender cdmo el mismo se mueve constantemente es clave para
no quedarse atras y con ello, tomar las decisiones pertinentes ya sea para diversificar la

operacion actual o bien, ingresar en nuevos mercados.

De la Cruz (2014) indica que “el crecimiento interno se puede producir tanto por
diversificacion (fabricando productos nuevos en mercados similares o productos similares en

mercados nuevos)” (p. 14).

La diversificacion consiste en la exploracion de nuevos bienes y servicios para ofrecer al

mercado o hien, la transformacion de los actuales.

El menu ofrecido por la Pizzeria ABC debe ser revisado constantemente y analizar si el
mismo atrae al consumidor o si debe ser transformado para que los clientes se aproximen en
mayor cantidad, con el propoésito de aumentar los niveles de utilidad y con ello, la presencia del

comercio en el mercado.
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Una vez analizadas las posibles estrategias a implementar en una organizacion, los
representantes de las compafias deben analizar los beneficios a corto y largo plazo que la
aplicacion de las mismas traera para la empresa. Por ello, seguidamente se expone el término de
factibilidad, como un indicativo del principal punto de partida que los administradores deben

considerar en su proceso de toma de decisiones:

Factibilidad

Las empresas deben analizar sus operaciones actuales y los posibles resultados de sus
decisiones futuras, implicando evaluaciones a nivel de inversion, establecimiento de nuevos

locales comerciales o bien, el ingreso a diferentes mercados.

Gracian (2011) acota que “un buen estudio de viabilidad que busque el equilibrio entre la
inversion + gasto y los objetivos de ventas establecidos... permitird ir evaluando en tiempo real

la necesidad de asignacion de recursos y destinar éstos a los objetivos...” (p. 82).

Los estudios de factibilidad pretenden mostrar al usuario un detalle de las consecuencias
de tomar una decision determinada, basados en un analisis del entorno en el que se opera, asi

como de las condiciones internas que muestra la compafiia.

Para la Pizzeria ABC, un estudio de factibilidad de las posibles estrategias de crecimiento
de sus operaciones es sumamente Util, con el objetivo de mantenerse operando en el mercado, no
perderles paso a sus competidores y con ello marcar una presencia significativa en el ambiente

gastronémico de Costa Rica.

Existen tres tipos de estudios de factibilidad, los cuales se centran en los siguientes tres

elementos:

Viabilidad técnica

Es clave que las compafiias comprendan como sus operaciones funcionan en la actualidad
y con ello, aplicar las estrategias necesarias para que los procesos productivos sean eficientes y

efectivos en pro de los intereses que se persiguen.
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Mateo (2010) expone que la viabilidad técnica esta “relacionada con los procesos

productivos” (p. 38).

Este tipo de estudio implica un andlisis de los procesos que la compafiia utiliza para la
elaboracion de productos y servicios y con ello buscar las mejores condiciones para la

realizacién de los mismos.

Los instrumentos de recoleccion de datos a aplicar en esta investigacion permitiran darle
una perspectiva al socio director de la Pizzeria ABC en cuanto al manejo de sus procesos
actuales respecto a la forma como lo hacen sus competidores y con ello, tomar las decisiones que

se requieran para el bienestar y crecimiento de su negocio.

Viabilidad comercial

A nivel comercial, es imperante que los emprendedores y administradores comprendan la
relacion que se esta dando entre los bienes y servicios ofrecidos al mercado y la valoracion que
tienen los mismos por parte de los clientes.

Mateo (2010) acota que “la viabilidad comercial, relacionada con la posibilidad de que el

producto o servicio sea valorado positivamente por los clientes” (p. 38).

Este tipo de estudio representa un analisis de la forma como los productos o servicios son

recibidos por los usuarios finales.

Por ende, para el socio director de la Pizzeria ABC resulta pertinente conocer los canales
que existen en la actualidad para llevar los productos al consumidor final y la calidad que los
consumidores estan obteniendo por los bienes y servicios adquiridos, esto con el propdsito de

hacer el mejor uso de los mismos y tener una excelente valoracion por parte de sus clientes.

Viabilidad econdmica

El dinamismo de la economia afecta de forma positiva 0 negativa a las organizaciones,
teniendo un impacto directo en las estrategias que las mismas aplican para mantenerse operando

en el mercado.
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Mateo (2010) indica que “la viabilidad econdmica, relacionada con la posibilidad de que

el proyecto sea rentable y proporcione beneficio” (p. 38).

Este tipo de estudio consiste en un andlisis de los beneficios econdmicos esperados por la
inmersion en un proyecto con el fin de determinar si es rentable para los intereses de la

compaiiia.

Para la Pizzeria ABC este tipo de estudio es muy importante, pues, aunque son
relativamente pocos meses de operacion los que tiene en el sector gastronémico, ir valorando
posibles estrategias de expansién implicaran un analisis de su factor econémico actual y los

beneficios que podria obtener al corto, mediano y largo plazo.

Es importante acotar que el analisis de este tipo de aristas conlleva una decision a tomar
por parte de los emprendedores y administradores de las compafiias, en las que se debe
considerar la posible inversién a realizar y, por ende, los costos asociados a la misma. Dicho

esto, se expone seguidamente el concepto de inversion:

Inversion

Las oportunidades de inversion son sumamente variadas en el mercado y las distintas
entidades financieras ofrecen cientos de instrumentos para la generacién de beneficios
economicos. A nivel nacional, los bancos pablicos y privados, cooperativas, fondos de inversion
y mutuales representan los principales recursos para los clientes que tengan deseo de generar

algun tipo de interés por medio de la inversion de un determinado monto de capital.
Santiago (2013) acota que

Invertir es la accion de destinar los bienes de un capital para obtener algin beneficio a
cambio. Un inversionista es justamente aquel que desembolsa dinero y otros recursos

financieros con el fin de conseguir réditos en el futuro (p. 2).

Por ende, invertir implica la posibilidad de tomar un riesgo en la busqueda de un
resultado futuro. No obstante, no debe confundirse el concepto de inversion evocado Unicamente

a beneficios econémicos pues la definicion por contexto puede resultar mas amplia al considerar
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que permite la generacion de cualquier tipo de rendimiento, ya sea positivo 0 negativo

dependiendo de las circunstancias.

En cuanto a Pizzeria ABC, el socio director ha hecho una inversién en una propuesta
gastronomica para el mercado de pizzas, teniendo como principal objetivo poder maximizar los
fondos colocados para la apertura y operatividad del negocio. No obstante, podrian darse nuevas

oportunidades de inversion en el futuro que coadyuven al crecimiento de la compafiia.

Realizar este tipo de andlisis implica tiempo, pero los resultados que se persiguen se
alinean con una busqueda de tener una mejor rentabilidad, es decir, un mejor beneficio futuro.

Para ello, se expone seguidamente el concepto de rentabilidad:

Rentabilidad

Es preponderante que las empresas se puedan mantener operando en el mercado, por
medio de estrategias que le permitan realizar un equilibrio correcto de sus ingresos y gastos y a

través de decisiones que faciliten la estabilidad de su actividad comercial.

Como indican Babhillo, Pérez y Escribano (2013) “la rentabilidad es la capacidad de

producir intereses u otros rendimientos (dividendos, ganancias de capital, etc.)” (p. 9).

Los resultados de las empresas se miden con base en la rentabilidad de sus operaciones,
es decir, la relacion de las utilidades obtenidas respecto a sus costos de operacion, teniendo la
presencia que dicha variable debe ser positiva pues en caso contrario, las compafiias estarian

percibiendo pérdidas como parte de sus actividades comerciales.

Con base en lo anterior, resulta clave que se haga un analisis objetivo de las estrategias
que se estan tomando a diario en la Pizzeria ABC, teniendo la premisa clara de que las acciones a
desarrollar busquen la generacion de beneficios econdmicos y, por ende, que coadyuve al

crecimiento empresarial.

Para conocer la factibilidad de un proyecto, resulta critico hacer un estudio de las
principales variables financieras y las implicaciones que se tendrian al realizar inversiones
relacionadas a crecimiento empresarial. Por tal motivo, se exponen seguidamente las

definiciones de los conceptos mas representativos de indole financiero:
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Valor presente

Cuando un empresario o administrador decide realizar una inversion es con la premisa de
que con la ejecucion de este se tengan beneficios en los préximos periodos. Sin embargo, al
momento de realizar la evaluacion, es clave identificar cuanto representan los ingresos futuros
con base en el poder adquisitivo actual, pues resulta el punto de partida para identificar la

rentabilidad en un proyecto de inversion.

Garcia (2014) indica que “el valor presente es el valor actual de los flujos de efectivo

descontados a la tasa de descuento apropiada” (p. 55).

Dicho esto, el valor presente implica identificar el rendimiento actual que tendrian las

estimaciones de los beneficios en proximos periodos.

Esta variable financiera es clave en el analisis a realizar para el socio director de la
Pizzeria ABC, pues le permite contar con un parametro de decision respecto al rendimiento que
podria esperarse al aplicar determinada estrategia de crecimiento para el comercio.

Valor actual neto

En la misma linea del concepto anterior, para los emprendedores y administradores
resulta también importante conocer el rendimiento que la aplicacion de sus posibles estrategias

tendrian, pero sin incluir el impacto de la inversion inicial.
Garcia (2015) expone que

El valor actual neto de una determinada inversion se define como el valor actualizado de
los flujos de caja que se espera obtener de la misma, siendo equivalente a la diferencia
que existe entre el valor presente de los cobros que supone y de los pagos que implica. En

otras palabras, es la ganancia neta que produce una inversion (p. 150).

Por ello, el valor actual neto representa el valor neto de los flujos de efectivo del periodo
requerido en el andlisis, pero traidos a valor presente, en la vida del proyecto, considerando

quitar el impacto de la inversion inicial.
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Para el socio director de la Pizzeria ABC dicho indicador es trascendental pues
representaria los beneficios que se esperan como parte de la puesta en marcha de las estrategias
que se identifiquen en el proceso de evaluacion, lo cual permite tener un dato respecto a los
beneficios generados para determinado proyecto de crecimiento.

Tasa interna de retorno de la inversion

Conocer el valor actual y el valor actual neto es importante en la evaluacién de proyectos,
sin embargo, dichos conceptos se complementan con la identificacién del rendimiento porcentual

que la aplicacién de ciertas estrategias tiene para el negocio.

Marin, Montiel y Ketelhorn (2014) indican que “la TIR de un proyecto de inversion es la
tasa de descuento (r) que hace que el valor actual de los flujos de beneficio (positivos) sea igual
al valor actual de los flujos de inversion (negativos)” (p. 37).

La tasa interna de retorno es un valor en términos porcentuales que le permite a los
empresarios y administradores conocer el rendimiento que genera un proyecto, a partir de los

todos los flujos del efectivo traidos a valor presente en el periodo de anélisis.

Bajo la premisa de evaluar distintas estrategias de crecimiento para la Pizzeria ABC, la
TIR representa un indicador porcentual para el socio director de dicho comercio respecto a la
generacion de beneficios que se tiene en cada una de las opciones que se valoren, lo cual es

critico para identificar la oportunidad que mejor se ajuste a sus necesidades.

indice de deseabilidad

Al evaluar las distintas estrategias de crecimiento, los empresarios y administradores
deben identificar el impacto que dichas oportunidades tengan para el negocio en cuanto al

patrimonio de la compafiia.

Marin, Montiel y Ketelhorn (2014) indican que “el ID es una medida relativa de
rendimiento en contraste con el valor actual neto, que expresa en términos absolutos la

contribucion econdmica de una inversion al patrimonio de la empresa” (p. 41).
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Por ello, el indice de deseabilidad implica tomar los flujos descontados y dividirlos con la
inversion inicial y, con ello, conocer el impacto que una inversion en determinada estrategia

tiene para el patrimonio del negocio.

Si bien, la inversion inicial resulta ser uno de los elementos mas criticos a evaluar en la
creacion de una compafiia, es clave para el socio director de la Pizzeria ABC identificar el
impacto que nuevas estrategias tienen a nivel patrimonial, en cuanto a la generacion de

beneficios y el rendimiento que dichas oportunidades tengan para la compafiia.

Relacion beneficio costos

Si bien los beneficios a generar representan el dato mas importante para los
emprendedores y administradores en la evaluacion de un proyecto, conocer la relacion que
dichos rendimientos tienen con respecto a los costos es critico para identificar la rentabilidad real

de una posible estrategia de crecimiento.

Serrano (2018) indica que “la relacion beneficio costos es la relacion entre los ingresos y

los costos traidos a valor presente neto” (p. 116).

Por ende, la relacion de los beneficios con respecto a los costos implica identificar el
numero de veces en que los ingresos exceden a los costos, es decir, la cantidad de veces que los
costos implicitos de la inversion estarian siendo cubiertos con los beneficios generados en

préximos periodos.

El dato es relevante en la evaluacion de proyectos para la Pizzeria ABC en el término de
conocer la cantidad de ocasiones en que los costos de la inversion estarian siendo repagados y

con ello, evaluar la rentabilidad de realizar una inmersién en determinada estrategia.

Rendimiento contable

Contar con la referencia del impacto que la aplicacion de determinada estrategia pueda

tener en los resultados contables de una organizacion resulta critico en la evaluacion de un
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proyecto, en el tanto dicho dato permite identificar los rendimientos esperados al incurrir en una

serie de costos asociados a una oportunidad de crecimiento.

Marin, Montiel y Ketelhorn (2014) indican que el rendimiento contable “consiste en
relacionar la utilidad neta actual promedio con la inversion promedio, es decir, con la inversion

que en promedio tiene la empresa inmovilizada durante la vida econémica del proyecto” (p. 36).

Dicho esto, el rendimiento contable se relaciona con el numero de veces en que un
proyecto se repaga, esto considerando el contraste con los flujos del efectivo sin descontar y

comparandolos con la inversién inicial del mismo.

Para Pizzeria ABC, conocer el rendimiento contable es parte de los elementos a
considerar en la evaluacion financiera de incurrir en determinado proyecto, teniendo como
premisa identificar la cantidad de veces en que los costos relacionados a la inversion son

repagados y con ello, los beneficios que se generan para la compafiia.

Periodo de recuperacion

Para las empresas es clave mantenerse en el mercado econémico y, por ende, es necesario
que valoren la incursién en nuevas estrategias que les coadyuve en su crecimiento como
organizaciones. No obstante, dicha incursién tiene costos asociados que para los empresarios y

administradores es trascendental saber el tiempo en que los mismos puedan ser recuperados.

Marin, Montiel y Ketelhérn (2014) indican que “el periodo o plazo de recuperacion de

una inversion es el tiempo que tarda en recuperarse la inversion inicial del proyecto” (p. 34).

Por ello, el periodo de recuperacion implica identificar el periodo en el cual se repaga la
inversion inicial, sumando gradualmente los flujos generados en un proyecto hasta que se

alcance la cobertura de la inversién inicial.

Para el socio director de Pizzeria ABC dicho dato es clave pues a pesar del poco tiempo
de operaciones, se pretende la evaluacion de posibles estrategias que ayuden al negocio a crecer
en el mercado gastrondmico vy, por ello, es relevante saber el periodo de recuperacion en el que la

inversion a realizar es cubierta con los beneficios esperados.
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Asi mismo, se debe considerar la forma de financiar las estrategias a implementar en la
compafiia, ya sea mediante la utilizacion de recursos propios o por medio de préstamos

bancarios. Por tal motivo, se anota seguidamente el concepto de financiamiento:

Financiamiento

Resulta casi obligatorio que los emprendedores opten por recursos de financiamiento con
el fin de comenzar un negocio, aproximandose a entidades bancarias para conocer las mejores

condiciones y con ello poder tomar una decision informada sobre la escogencia a realizar.

El recurso del financiamiento es ampliamente utilizado en la actualidad tanto por
personas fisicas como juridicas, pues dicho elemento plantea la posibilidad de un soporte

econdmico para la atencién de obligaciones y oportunidades de crecimiento.

Cordero (2019) acota en su publicacion del periddico El Financiero que “las necesidades
de financiamiento de las micro, pequefias y medianas empresas son muchas y van desde los

créditos hasta herramientas de ahorro o de arrendamiento” (parr. 19).

El concepto refiere a la busqueda de créditos en entidades financieras que permitan
solventar necesidades de corto, mediano o largo plazo. Dichas necesidades pueden estar
enmarcadas para las empresas en ejemplos tales como la introduccion de la propuesta de negocio
en el mercado, la adquisicion de maquinaria y equipo de trabajo, la compra de materia prima e

insumos o bien, estrategias de expansion como la ubicacion de otro local comercial.

Sin embargo, para hacer uso del financiamiento se debe ser precavido, pues en ocasiones
las condiciones de los préstamos pueden superar la capacidad de pago de las personas
involucradas y a su vez, convertirse en un riesgo que impacte negativamente los flujos

econodmicos de los usuarios.

Para el socio director de la Pizzeria ABC es importante conocer de este tema, con el
objetivo de identificar las distintas aristas que ofrece las entidades financieras en Costa Rica y
con ello poder tomar la decision que mejor se ajuste a sus necesidades actuales ya sean de

cobertura de deudas o bien de oportunidades de expansion.
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Adicionalmente, resulta imprescindible conocer si se cuenta con algun tipo de modelo
administrativo para el manejo de sus operaciones actuales en la Pizzeria, pues el resultado de la
aplicacion de las distintas estrategias debera tener un fundamento en la forma como opera en la
actualidad el negocio. Por ello, seguidamente se expone la definicién de una de las herramientas

administrativas mas conocidas en la actualidad:

Modelo FODA

La evaluacion de las distintas aristas bajo las cuales operan las empresas es trascendental
para un adecuado logro de los objetivos y es quizas uno de los elementos que los emprendedores

mas dejan de lado constantemente.

Segun acota Pizarro (2012) “la matriz FODA es la herramienta estratégica por excelencia
mas utilizada para conocer la situacion real en que se encuentra la organizacion o comunidad

escolar” (p. 200).

Sin importar la etapa de la vida de una organizacion, ya sea una fase introductoria o de
posicionamiento, resulta ser clave hacer una identificacion de las fortalezas y oportunidades que
como comercio tiene, esto con el proposito de que se haga un uso 6ptimo de las mismas en aras

del crecimiento empresarial.

A su vez, las debilidades y amenazas deben ser revisadas frecuentemente, pues dichos
elementos pueden tener impactos negativos en los resultados de las compafiias e incluso llevarlas

a la quiebra.

Para la Pizzeria ABC este concepto vislumbra una relacion estricta con sus operaciones
diarias, pues poder identificar las fortalezas y oportunidades con el fin de maximizar las mismas
le coadyuva a un crecimiento de su negocio. De forma paralela, mitigar las posibles debilidades
y amenazas que rodean sus actividades diarias le puede permitir al socio director tomar

decisiones mas acertadas en cuanto a la administracion de la compaifiia.

La pizzeria debe tomar en cuenta el mercado en el que trabaja, pues su operacion se

enfoca en ofrecer productos de caracter culinario a los distintos clientes y cualquier estrategia o
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decision a tomar debe considerar el tipo de negocio que representa. Por ello, comprender lo que
implica el area de la gastronomia es critico para la Pizzeria ABC, siendo este el nicho en el que

se desarrollan sus actividades comerciales en la actualidad:

Gastronomia

Este concepto ha tenido un auge bastante significativo en los dltimos afios, donde la
oferta y demanda han ido en aumento y en la que los distintos negocios de dicho gremio han
transformado completamente sus operaciones. La importacién de bienes y servicios en Costa
Rica de paises tales como México, Peru o incluso influencia de Asia y Europa, ha generado que
el mercado gastrondmico costarricense se diversifique constantemente, brindandole a los

usuarios cientos de opciones para elegir.

Segun expone Fojo (2013) “la gastronomia por definicion es la forma de manipular,

cocinar y presentar los alimentos de la mejor manera y mas agradable y sabrosa posible ” (p. 49).

La cocina tradicional ha evolucionado y, por ende, el término de gastronomia se extiende
mas alla de solo manipular alimentos, pues el mismo se ha transformado en todo un arte que
deriva en ofrecer diversas opciones culinarias acompafiadas de un sabor propio y una experiencia

sin igual para los usuarios.

En el caso de Pizzeria ABC y propiamente de la zona de Curridabat, el lugar se ha
convertido en un area ideal para que decenas de restaurantes ubiquen sus operaciones y ofrezcan
al mercado nacional numerosos mends de comida artesanal para compartir en pareja o con
amigos, por lo que resulta importante conocer la operatividad de los mismos y del como han

logrado posicionarse en el ambiente local de esa area capitalina.

Dicho esto, para Pizzeria ABC resulta importante conocer el sector de comercio en el que
tiene sus operaciones, los restaurantes cercanos y cualquier tipo de compafiia que pueda tener un
impacto en sus actividades diarias. Por ello, se expone el termino de comercio con el fin de

comprender las generalidades que dicho concepto implica:



46

Comercio

Para los paises con economias relativamente solidas resulta ser una ventaja competitiva
contar con una gran cantidad de empresas que muevan sus operaciones comerciales. Por otro
lado, para aquellas naciones cuyas economias esten en fase de desarrollo, la toma de decisiones
gubernamentales acertadas (principalmente en materia de legislacion, educacion e
infraestructura) pueden propiciar el asentamiento de mas compafiias que contribuyan con el

crecimiento de los paises.

Segun acotan Jarvis y Lebredo (2010) “el libre comercio contribuye a aumentar la
produccion nacional de los productos que cada pais participante produce mas eficientemente”
(p.269).

Utilizando esto como punto de partida, se podria referenciar el término comercio como
aquellas relaciones a nivel local e internacional para el intercambio de productos y servicios en
condiciones donde el productor y el usuario puedan obtener beneficios bilateralmente. Es
relevante acotar que la era de la tecnologia ha obligado a una transformacion constante de los
comercios, en los cuales sus operaciones pierden presencia y rentabilidad si no procuran optar

por valores agregados hacia sus clientes.

Por ende, es importante para Pizzeria ABC tomar en consideracion los elementos de
comercio que siguen los negocios, pues es parte de la operatividad de la compafiia mantener
relaciones comerciales con sus proveedores y velar por que los clientes puedan recibir un
producto acorde a sus necesidades. La diversificacion continua podria ser quizas la principal
herramienta para velar por el principio de negocio en marcha para estas organizaciones pues para

aquellas que omitan estos detalles las posibilidades de desaparecer del mercado son altas.
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CAPITULO Ill: MARCO METODOLOGICO

Se plantean los siguientes elementos como parte del marco metodol6gico que se utilizard

con el objetivo de dar respuesta a la pregunta de investigacion:

Enfoque de la Investigacion

Expone Gutiérrez (2013) que los enfoques de la investigacion se pueden referir de la

siguiente forma:

a) La observacion cuantitativa, postula la existencia de una realidad social externa y
objetiva que se da o se presenta al investigador directamente como dato externo a
recoger y que puede ser tratado a su vez matematicamente.

b) A diferencia del enfoque cuantitativo, el cualitativo toma como referencia el
método interpretativista de las ciencias sociales. Para este método no existe una
realidad social universal, objetiva y Unica que afecte de manera independiente a
todos los individuos, sino que existen multiples realidades que son construidas
segun las distintas formas de observar e interpretar el mundo en el que existen las

personas (pp. 14-15).

La presente investigacion se desarrollard bajo un enfoque cuantitativo, ya que se pretende
exponer la evaluacion numérica de una serie de opciones financieras que permitan la expansion
de la compairiia en cuestién, mediante una serie de elementos comparativos con otros comercios

culinarios aledafios a la zona.

El estudio se realizara en un marco de estudio subjetivo, pero con valoracion objetiva, en
cuanto el resultado del proyecto presentara una serie de propuestas que a criterio del investigador
sean de utilidad para el socio director de Pizzeria ABC en aras de crecimiento del negocio.
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Meétodo de la Investigacion

La investigacion es un arte que plantea las bases del desarrollo para la adquisicion y
mejora del conocimiento. Monje (2011) expone que el proceso del conocimiento cientifico

implica observar, describir, explicar y predecir:

a) Observacion: se concibe como... un proceso selectivo mediante el cual el
investigador delimita intencionalmente los aspectos relativos al problema sobre
los cuales va a fijar su atencion.

b) Descripcidn: en la cual se procede con base en la informacion obtenida, a ordenar
los rasgos, atributos o caracteristicas de la realidad observada de acuerdo con el
problema investigativo planteado.

c) Explicacion: entendida como el establecimiento de relaciones entre los diferentes
aspectos que intervienen en el problema.

d) Prediccion: consiste en la prediccion de la ocurrencia de un determinado

fendmeno (pp. 95-96).

Conocer estos elementos resulta clave, pues los mismos refieren al proceso de

investigacion que se debe perseguir para un logro de los resultados esperados.

Bajo esta premisa, la presente investigacion tomara en cuenta los primeros tres aspectos
previamente anotados. Para ello, se comenzard por un proceso de observacion donde se
identificaran los puntos primordiales que se relacionen con el problema. Seguidamente, se hara
una descripcion de todos los atributos reconocidos considerando las técnicas de recoleccion de
datos expuestas mas adelante. En tercera instancia, se hara una explicacion detallada de los

resultados de la investigacion y la comparacién con los otros negocios gastronémicos de la zona.

La prediccion no figura en el método de investigacion empleado, ya que los datos
expuestos reflejaran una realidad de la Pizzeria ABC con respecto a otros comercios, mas no una

interpretacion de un efecto predictivo.
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Fuentes de informacién

Definir con claridad las fuentes de informacion y la forma como la misma sera

recolectada es clave para lograr los objetivos previamente definidos.

Fuentes primarias

Monje (2011) anota que la fuente primaria “trata de un escrito personal referente a las

propias experiencias, investigaciones y resultados” (p. 74).
En el caso de este estudio, la fuente primaria estaria reflejada en:
a) Socio director e inversionista de Pizzeria ABC.

Es importante destacar que se cuenta con consentimiento informado de parte del Socio
director de Pizzeria ABC para la realizacion de este estudio, bajo la consideracion que no se
expondran datos administrativos respecto al nombre real de la compafiia, ubicacion precisa o
situacion financiera actual, esto por motivo de confidencialidad de la informacion y riesgo de
gue negocios similares puedan hacer un uso equivoco de dichos datos para fines ilicitos. En su
lugar, el investigador utilizard el nombre ficticio “Pizzeria ABC” a lo largo de todo el escrito y
hara referencia a demas datos administrativos o financieros de la compafiia con valores

aproximados.

a) Representantes de comercios de la zona de Curridabat.
b) Entidades financieras, referenciadas tanto por bancos publicos como privados, asi

como cooperativas.

Resulta valioso acotar que la informacién generada por el punto b) de las fuentes
secundarias se expondrd en el desarrollo de la investigacion sin mencionar el nombre del
comercio que brinde las respuestas y con el proposito de comparar los resultados con los
identificados en el punto a). En cuanto al punto c), la informacion se presentara segun los datos

reales que dichas entidades brinden al investigador para el periodo en estudio.

Fuentes secundarias
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A su vez, Monje (2011) expone que la fuente secundaria corresponde a “escrito

acumulativo referente a las experiencias y teorias de otros autores” (p. 75).

Para la presente investigacion, las fuentes secundarias estarian siendo reflejadas en los

siguientes sujetos:

a) Tesis nacionales e internacionales, libros y datos estadisticos ya existentes que
expongan los temas de estrategias, estudios de factibilidad y crecimiento

empresarial.

Es importante mencionar que la literatura es amplia en cuanto a los temas previamente
citados, por lo que en el analisis se busca que conclusiones y recomendaciones de dichos escritos

mantengan una relacion directa con el objetivo de esta investigacion.
Poblacion

Monje (2011) cita que la poblaciéon es un “conjunto de elementos que presentan una
caracteristica o condicion comdn” (p. 124).

Por las caracteristicas del proyecto en estudio, la poblacion estard representada de la

siguiente forma:

a) Sector comercial: empresas de cardcter gastronomico dedicadas a la
comercializacion de pizza. Se identifican 20 pizzerias en la zona de Curridabat.

b) Entidades financieras de Costa Rica representadas por el Banco Nacional, Banco
de Costa Rica, Banco de Costa Rica, Banco Popular, Bac San José, Scotiabank,

Davivienda, Coopealianza.
Muestra
Monje (2011) describe la muestra como “parte de los elementos o subconjunto de una
poblacidn que se selecciona para el estudio de una caracteristica o condicion” (p. 124).

Por las condiciones de esta investigacion, la muestra estara referencia de la siguiente

forma:

a) Empresa en estudio: Pizzeria ABC.



51

b) Sector comercial: diez negocios que brinden servicios de caracter gastrondmico
en la zona de Curridabat, San José, Costa Rica. La seleccion de la muestra se
har4 de forma aleatoria. Adicionalmente, la muestra de un 50% se considera
representativa para la investigacion pues permite inferir los resultados al resto de
la poblacion.

c) Entidades financieras ubicadas en la provincia de San José, Costa Rica,
representadas por el Banco Nacional, Banco de Costa Rica, Banco Popular, Bac
San José y Coopealianza. La seleccion de esta muestra se hace de forma
intencional, considerando el renombre y presencia de las cinco instituciones

citadas.

Variables

Monje (2011) anota que “las variables se conciben como aspectos o caracteristicas

susceptibles de medicidn y tratamiento estadistico” (p. 15).

Las variables representan un fundamento de gran utilidad para el investigador, al colocar
las principales pautas de analisis y sintetizando las aristas mas claves del tema para que la

investigacion sea abordada.

A continuacién, se muestra un cuadro resumen con el objetivo de plantear los elementos

mas importantes a ser valorados en el andlisis:
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Tabla 1. Cuadro de variables.
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OBJETIVOS | VARIABLES | INDICADORES DEFINICION DEFINICION | INSTRUMENTALIZACION
ESPECIFICOS CONCEPTUAL OPERACIONAL
Conocer la | Estructura Estructura Gilli (2017) describe | Las estructuras | Cuestionario numero 1.

estructura de
funcionamiento
actual de Ila

Pizzeria ABC.

organizacional

Administrativa

que “la estructura
es la forma en que
las

se dividen

tareas entre el
personal y en que
dichas tareas seran
coordinadas...tiene
finalidad

orientar el

como

comportamiento
hacia el

de

objetivos” (p. 64).

individual

logro los

Sanchez (2012)
expone que, “en
cualquier

organizacion, para

representan la
forma como las
distintas labores
son segregadas
y con ello, la
forma como el
recurso humano
hace uso de los
activos para la

busqueda de las

metas de la
compafia.
La

administracion
implica la serie

de decisiones a

Cuestionario numero 1.
Seccion 1.

Administrativos.
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Financiera

alcanzar los
objetivos fijados, es
necesario que
todos los elementos
(materiales y
humanos) cumplan
su cometido... la
necesidad de
organizar, gestionar
y administrar los
recursos

disponibles y
encauzarlos en la

direccidn correcta”
(p. 41).

Aguilera (2014)
expone que ‘la
estructura

financiera esta

compuesta por un

conjunto de

considerar para
el manejo de las
operaciones de
la compafiia
haciendo un uso
adecuado de los
elementos que
se disponen,
para perseguir
siempre el
cumplimiento

del principio de
negocio en

marcha.

El area de
finanzas permite
el uso de los
recursos
econémicos

para el pago de

Cuestionario numero 1.

Seccion 4. Finanzas.
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Mercadeo

elementos que van
a proporcionar
medios de pago a
la empresa para
que esta pueda
realizar su actividad
productiva” (cap. 3,
parr. 2).

Tondolo (2018)

indica  que el
marketing se puede
definir como la
forma en que una
empresa se da a
conocer, como Sse
muestra y de cémo
promociona sus
productos o]

servicios” (p. 8).

obligaciones o
bien, de invertir
en

oportunidades
de crecimiento
para la

compaiiia.

El mercadeo,
por ende,
resulta ser el
método en que
los clientes se

enteran de los

productos y
servicios que
las compafias
ofrecen al

mercado, por lo
que es critico

que las

Cuestionario numero 1.

Seccioén 3. Mercadeo.
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Recursos

Humanos

Caldas,

Carrion

Lacalle y

(2012)
indican que “el area
de recursos
(RRHH)

entiende y estudia

humanos

el concepto de
empresa
basandose,
fundamentalmente,
en el personal que

las integra” (p. 56).

estrategias de

mercadeo estén

alineadas al
objetivo
deseado.
Formar un
equipo de
personas que
estén

calificadas y se
comprometan
con los
objetivos de la
empresa,
resulta ser
critico para el
éxito de la
misma. Por ello,
es importante
invertir en

capacitaciones

Cuestionario numero 1.
Seccidn 2. Recursos

Humanos.
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y herramientas
gue les ayuden
a realizar mejor

su trabajo.

Determinar la

estrategia que

permita la
expansion de
la Pizzeria
ABC.

Estrategias de
crecimiento

empresarial

Estrategia

de

penetraciéon en

Estrategia

el mercado

Gilli (2017) cita que
“la estrategia
determina cuél es

el curso de acciéon a

seqguir para
alcanzar los
objetivos

propuestos” (p. 64).

Dominguez Y
Mufioz (2013)
indican que “la
estrategia de

penetracion en el
mercado consiste
en el desarrollo del
negocio basico:

incrementar la

Las estrategias
representan el
de

acciones y

conjunto

decisiones a
tomar para fijar
el norte de la

compaifia.

Esta estrategia
implica
fortalecer las
condiciones de
los productos y
servicios
actuales y con
ello, brindar una

presencia mas

Observacion
Cuestionario numero 1.
Seccion 5. Generales.

Cuestionario nimero 2.
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de

diversificacion

Estrategia

participacion de la
empresa en los
mercados en los
que opera con los
productos actuales”
(cap. 3, seccion

2.4.).

Cruz (2014) indica
que “el crecimiento
interno  se puede
producir tanto por
diversificacion

(fabricando
productos nuevos
en mercados
similares o]
productos similares
en mercados

nuevos)” (p. 14).

notoria en el
mercado en que
la empresa se

desenvuelve.

La
diversificacion
consiste en la
de

nuevos bienes y

exploracion
servicios  para
ofrecer al
mercado o bien,
la
transformacién

de los actuales.

Desarrollar un

estudio de

Factibilidad

Factibilidad

Gracian (2011)

acota que “un buen

Los estudios de
factibilidad

Observacion

Anélisis de los resultados
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factibilidad de
las estrategias
necesarias
para la
expansion de
negocio de
Pizzeria ABC.

Viabilidad

estudio de
viabilidad que
busque el equilibrio
entre la inversion +
gasto y los
objetivos de ventas
establecidos...

permitira ir
evaluando en
tiempo real la
necesidad de
asignacioén de
recursos y destinar
éstos a los

objetivos...” (p. 82).

Mateo (2010)
expone que:
“‘La viabilidad

pretenden
mostrar al
usuario un

detalle de las
consecuencias
de tomar una
decisiéon
determinada,
basados en un
analisis del
entorno en el
que se opera,
asi como de las
condiciones
internas gque
muestra la

compafia.

Este tipo de

de los cuestionarios
namero 1y 2.

Cuestionario numero 3.
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técnica

Viabilidad

comercial

técnica, relacionada
con los procesos

productivos.

La viabilidad
comercial,

relacionada con la
posibilidad de que
el producto o]
servicio sea
valorado

positivamente  por

estudio implica
un analisis de
los procesos
que la
compafiia utiliza
para la
elaboracion de
productos y
servicios y con
ello buscar las
mejores
condiciones
para la
realizacion  de

los mismos.

Este tipo de
estudio

representa  un
analisis de la
forma como los

productos 0
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Viabilidad

econémica

los clientes.

La viabilidad
econdmica,

relacionada con la
posibilidad de que
el proyecto sea
rentable y
proporcione

beneficio” (p. 38).

servicios son
recibidos por los

usuarios finales.

Este tipo de
estudio consiste
en un analisis
de los
beneficios
econdémicos
esperados  por
la inmersion en
un proyecto con
el fin de
determinar si es
rentable para
los intereses de

la compafiia.

Fuente:-Rojas,-2020



Instrumentos

Como se ha expuesto previamente, existe un deseo explicito de parte del Socio
Director respecto a la exploracion de opciones que le permitan hacer crecer el negocio de la
pizzeria en el mediano y largo plazo. Por ende, contar con un esquema con los rubros a
analizar en el proyecto de investigacion se vislumbra como la herramienta que guiara la

identificacion de posibles estrategias que estén alineadas a dicho objetivo.

Monje (2011) indica que “el instrumento es el mecanismo que utiliza el investigador

para recolectar y registrar la informacion” (p. 25)

Por tal motivo, los enunciados presentados seguidamente pretender dar una pauta al
investigador sobre la tematica en estudio que permitan obtener una serie de datos
necesarios para plantear las estrategias méas idoneas segun la estructura e intereses actuales
de Pizzeria ABC:

Para el objetivo especifico numero uno “Conocer la estructura de funcionamiento
actual de la Pizzeria ABC” se tendra una reunion con el Socio director de Pizzeria ABC, en
la cual se utilizara el método de observacion asi como la indagacion por medio de una serie
de preguntas para identificar datos a nivel administrativo, financiero, recurso humano,
mercadeo y algunas variables de caracter general que seran necesarias para una mejor

comprension de la estructura actual de operaciones de la compafiia.

A su vez, para el objetivo especifico nimero dos “Determinar la estrategia que
permita la expansion de la Pizzeria ABC”, se utilizard la informacioén obtenida en la
reunién anterior, asi como la aplicacion de una serie de cuestionarios con 10 representantes
de comercios similares de la zona de Curridabat, esto con el propoésito de realizar
comparaciones con negocios de indole equivalente y valorar posibles oportunidades de

mejora para la Pizzeria ABC.

Finalmente, para el objetivo especifico niimero tres “Desarrollar un estudio de
factibilidad de las estrategias de mercado necesarias para la expansion de negocio de
Pizzeria ABC”, una vez completados los objetivos especificos numero uno y dos, se

analizaran las oportunidades de mejora propuestas y las opciones de financiamiento
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disponibles para un éptimo logro de las mismas, por medio de llamadas y cuestionarios con
representantes de entidades financieras para obtener informacion fidedigna y apegada a los

intereses del Socio Director de la pizzeria.

Proceso para la Recoleccion y Andlisis de Datos

Como se ha descrito en el apartado anterior, la recopilacion de datos se hara
mediante la aplicacion de cuestionarios con el Socio Director de la Pizzeria ABC,

representantes de comercios similares de la zona y contactos de entidades financieras.

Sin embargo, también se tomara en consideracion técnicas como la observacion y la
comparacion como las herramientas mas representativas para el desarrollo del estudio, pues
dichas opciones brindan un marco de informacion 6ptimo en el andlisis de este tipo de
empresas dado su poco recorrido en el mercado econémico, asi como el perfil de sus

operaciones actuales.

Es importante destacar que la zona de Curridabat presenta una amplia gama de
comercios gastrondmicos que han convertido el area en un referente en la provincia de San
José. Muchos de los restaurantes ubicados en esta zona se convirtieron en las bases de este
tipo de comercio para la atraccion de nuevos negocios durante los Ultimos afios y donde
conocer las caracteristicas que han permitido consolidar su presencia en el pais es
preponderante para con ello analizar y proponer opciones de crecimiento Optimas para
Pizzeria ABC.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE RESULTADOS

Andlisis preliminar de la Pizzeria ABC

A continuacion, se presenta una sintesis de los principales resultados obtenidos en el
proceso de observacion y el cuestionario aplicado a quien ocupa el cargo de socio director
de la Pizzeria ABC, con respecto a la estructura administrativa, financiera, de recursos
humanos y de mercadeo que maneja dicho negocio. Aunado a esto, se hace referencia a que
estos elementos no estdn limitados a lo que se describe seguidamente, pues en casos

extraordinarios podrian darse posibles variaciones:

Estructura administrativa

Pizzeria ABC inicia operaciones durante octubre 2018, por lo que a la fecha de este
estudio de investigacion presenta aproximadamente un afio y tres meses de operacion en el

mercado gastrondémico costarricense.

Se ubica en la zona de Curridabat, en un local alquilado cuyo costo mensual ronda
los 400,000.00 colones mensuales. En dicho local, su horario de atencién al publico se
extiende de martes a sabado, en turnos de 12 medio dia hasta las 2:30pm y luego de 5pm a
9:30pm.

Dispone de equipo de cocina y mobiliario, los cuales fueron adquiridos por medio
de recursos personales aportados por el socio director y algunos préstamos familiares los

cuales ya fueron pagados en su totalidad durante el 2019.

Se identifica como publico meta principalmente el segmento de personas cuyo
rango de edad oscila entre los 25 y 50 afios, premisa que resulta bastante visible dado que
en la zona de Curridabat se da la presencia de varias compafiias e instituciones educativas
cuya poblacion ronda el rango de edad descrito. No obstante, se hace la acotacion que la
Pizzeria ABC mantiene sus puertas abiertas al pablico general, no realizando ningun tipo de

distincion en factores como edad, género u otros.
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El tipo de comida ofrecido al cliente es de tipo artesanal, por medio de una

combinacion de pizzas y cervezas artesanales preparadas por medio de experiencia

adquirida previamente tanto por el socio director como un colaborador que tiene el negocio.

Adicionalmente, no se ha identificado la creacién formal de un modelo

administrativo con la estructura FODA para la Pizzeria ABC, sin embargo, el socio director

evallia constantemente factores tales como:

a)

b)

d)

El atractivo de la oferta que tiene para el publico, asi como los productos en
los que los consumidores has mostrado mayor interés.

El mercado creciente en materia gastronémica de la zona de Curridabat.

La posible utilizacidn de su espacio fisico de una forma diferente.

e Este tema derivado de la incapacidad de atender a mas de 20
personas al mismo tiempo, dado que el espacio del local es reducido
(aproximadamente 30m?), el mobiliario consta de pocas mesas y
existe espacio subutilizado principalmente en la entrada del local,
derivando en ocasiones incluso en la creacion de extensas filas de
personas que desean ingresar a la pizzeria.

Adquirir equipo de cocina mas eficiente que le permita disminuir los
tiempos de coccion, tales como una amasadora y un horno mas grandes que
ayude a una coccién mas rapida de las pizzas:

e [Esta situacion ha sido una de las principales criticas que se identifica
por parte de los clientes en sus evaluaciones en redes sociales,
indicando que el tiempo de espera es demasiado extenso para recibir
sus productos (alrededor de una hora), incluso en el mismo local.

La oportunidad de abrir un nuevo punto de venta, que le permita tener
presencia en otro sector metropolitano y con ello, una mayor captacion de
clientes:

e Esta es una de las opciones mas atractivas para el socio director,
quien desea poder llevar sus productos a otras zonas del pais y con

ello, atraer mas clientes.
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f) La gran competencia de restaurantes que impera en la zona, principalmente
aquellos comercios referenciados por su oferta de pizza al publico.

g) El impacto de las legislaciones nacionales, principalmente en materia de
impuestos.

Estructura de Recursos Humanos

Pizzeria ABC cuenta con solamente dos colaboradores, uno de los cuales es el

mismo socio director quien participa activamente en toda la operacion de la compafiia.
Entre sus funciones se identifican:

a) Aperturay cierre del establecimiento.

b) Compra de los insumos necesarios para la fabricacion de los productos.
c) Elaboracion de las pizzas y cervezas artesanales.

d) Atencion al cliente.

e) Cobro alos clientes.

f) Pago de salarios.

g) Pago de servicios publicos.

h) Tramites legales.

A ello, se suma un colaborador quien apoya principalmente el area de cocina en la

elaboracion de las pizzas y cervezas segun las solicitudes de los clientes.

Estructura de Mercadeo

A pesar del poco tiempo de operacion de la Pizzeria en el mercado gastrondémico de
la zona capitalina, se ha trabajado en poder tener presencia en redes sociales (siendo la
principal referencia Instagram) acompafiado de mostrar el negocio como una opcién al

cliente en plataformas digitales tales como Uber Eats y Glovo.

Es importante acotar que el uso de este tipo de herramientas tecnologicas de

comunicacion ayuda a que la Pizzeria pueda ser identificada por los distintos clientes como
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una opcién en sus busquedas diarias, permitiendo con ello que méas personas puedan

conocer al negocio y con ello aproximarse a su establecimiento a degustar de sus productos.

Estructura Financiera

Para la apertura del establecimiento, el socio director dispuso de aproximadamente
ocho millones de colones, los cuales fueron aportados por medio de recursos propios y
algunos préstamos de familiares y amigos, los cuales ya fueron cancelados en su totalidad
durante el 2019, lo cual disminuye la posibilidad de pagos por concepto de intereses a

entidades financieras.

El monto previamente indicado fue utilizado para la cobertura de tramites legales
(tales como permisos de funcionamiento, patentes, entre otros), compra de equipo de cocina

y mobiliario, y compra de materia prima.

Los principales gastos de la compafia se enlistan a continuacion, ordenando los
mismos de mayor a menor impacto segun la estructura de funcionamiento actual de la

Pizzeria:

a) Compra de insumos
b) Salarios
c) Alquiler
d) Servicios publicos

Asi mismo, no se identifica algun tipo de reporte financiero que ayude en el control
de las operaciones del negocio y presentacién contable de los resultados. No obstante,
actualmente el socio director de la Pizzeria trabaja con una firma de contabilidad con el fin
de poder obtener informacion de ciertos datos financieros que coadyuven en el analisis del

funcionamiento actual de la compafiia.

Es importante destacar que, a pesar de la carencia de este tipo de informacion
financiera, el socio director de la Pizzeria utiliza los archivos de ventas generados por el
sistema electronico para conocer los ingresos diarios y mensuales. Mientras que, para el

manejo de gastos, se utiliza una plantilla en el programa Office Excel.



Seguidamente, se muestra un detalle de los resultados obtenidos por parte de
Pizzeria ABC en sus primeros 13 meses de operaciones, el cual fue elaborado con base en

la informacion suministrada por el socio:
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Tabla 2. Detalle de ingresos y gastos

Ventas

Costo de la mercaderia vendida
Total costo de la mercaderia vendida

Gastos
Gastos administrativos

Alquiler
Otros gastos
Total gastos

Total egresos

Resultado del periodo
Resultado acumulado

Fuente: Rojas, 2020.

Pizzeria ABC
Detalle de ingresos y gastos
Al 31 de Diciembre del 2019

{expresado en colones)

IV Trimestre 2018 | Trimestre 2019

Il Trimestre 2019

Il Trimestre 2019
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IV Trimestre 2019

900,000.00 6,600,000.00 6,800,000.00 9,700,000.00 13,100,000.00
648,000.00 4,620,000.00 4,556,000.00 6,402,000.00 8,515,000.00
648,000.00 4,620,000.00 4,556,000.00 6,402,000.00 8,515,000.00
400,000.00 1,200,000.00 1,200,000.00 1,200,000.00 1,200,000.00
400,000.00 1,200,000.00 1,200,000.00 1,200,000.00 1,200,000.00

50,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00
850,000.00 2,550,000.00 2,550,000.00 2,550,000.00 2,550,000.00
1,498,000.00 7,170,000.00 7,106,000.00 8,952,000.00 11,065,000.00
(598,000.00) (570,000.00) (306,000.00) 748,000.00 2,035,000.00
(598,000.00) (1,168,000.00) (1,474,000.00) (726,000.00) 1,309,000.00

Elaboracion propia con base en datos suministrados por el socio director de Pizzeria ABC.



Pizzeria ABC
Resultados del periodo
Al 31 de Diciembre de 2019
(expresado en colones)

14,000.000.00
12,000.000.00
10,000.000.00
8,000,000.00

€,000,000.00
4,000,000.00
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2,000,000.00 //
0.00

I TrimeSte 2018 I Trimesme 20149 Il Trimesire 2018 Il Trimestre 2018
{2,000, 000.0:0)

#Ventas +#Total egresos # Resultado del periodo

Fuente: Rojas, 2020.

Elaboracion propia con base en datos suministrados por el socio director de Pizzeria ABC.

I Trimestre 2019
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Considerando los valores presentados, se vislumbra una mejora en el rendimiento de la
compafiia durante el segundo semestre del 2019, dado que en el tercer trimestre las pérdidas
disminuyeron considerablemente y en el cuarto trimestre se denota un resultado acumulado que
supera el millon de colones, esto en respuesta a diferentes eventos organizados por la pizzeria en
los dias festivos del periodo descrito que aluden a una adecuada estrategia para hacer un uso

efectivo de dichas actividades.

El socio director indica un margen de utilidad deseado de 30% en la pizzeria, lo cual
presenta un efecto positivo dado que permitira recuperar paulatinamente las pérdidas acumuladas

de periodos anteriores.

Otros detalles para considerar

Con base en los registros generados por el sistema de facturacién, se estima una visita
promedio semanal entre 101 y 300 clientes, considerando tanto los que llegan fisicamente a la
Pizzeria, asi como los que hacen uso de las plataformas tecnoldgicas para la adquisicion de los
productos. Sin embargo, se indica una visita promedio de 200 personas por semana por parte del
socio director del comercio, esto por motivo de la capacidad productiva del restaurante, asi como

por el tamafio de los hornos y la capacidad de la amasadora.

El socio director de la Pizzeria no tiene entre sus planes algun tipo de idea para la
expansion de negocio que vaya a ser implementada en el primer semestre del 2020. Sin embargo,
se encuentra en proceso de valoracion de una serie de opciones que puedan ayudar a mantener
sus operaciones en el mercado de comidas en la zona de Curridabat, asi como posibles

oportunidades que ayuden a mejorar sus rendimientos actuales.

Entre dichas opciones, se exponen seguidamente las ideas que a criterio del socio director

le interesaria valorar para ser implementadas en los proximos meses:

a) Remodelacion y ampliacion del local actual.

b) Apertura de un nuevo punto de venta.

c) Implementacion de comercio mavil, por medio de la inclusion de un foodtruck en
Sus operaciones.

d) Incremento del gasto para mercadeo y publicidad.
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Analisis de comercios similares

Seguidamente, se presenta una sintesis de los principales elementos obtenidos en el
proceso de observacion y el cuestionario aplicado a representantes de 10 pizzerias. Se acota que
estos puntos no estan limitados a lo que se describe a continuacion, ya que se puede dar la

existencia de variaciones segun las necesidades especificas de cada negocio:

Aspectos administrativos

Por medio de los resultados obtenidos dada la aplicacion de los cuestionarios a diez
diferentes pizzerias, se identifica algunos elementos relevantes para el andlisis comparativo

respecto a Pizzeria ABC, tales como:

e Pregunta nimero uno: tiempo que dichos negocios llevan operando en Costa Rica

e Pregunta nimero dos: tipo de local

e Pregunta nimero tres: gasto promedio de alquiler

e Pregunta nimero cuatro: posesion sobre los activos fijos

e Pregunta nimero cinco: pablico meta

e Pregunta numero seis: tipo de comida

e Pregunta nimero siete: cantidad de dias que abren al publico

e Pregunta nimero ocho: elaboracion previa de un modelo de administracion de
negocios (FODA)

Las cuales son analizadas a continuacion:
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Para la pregunta nimero uno, respecto al tiempo que el comercio lleva operando en Costa

Rica, se expone:

Cuadro1
Tiempo de operacion en Costa Rica

Entre uno vy tres afios 4 40%
Mas de tres afios G 60%
Total 10 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 1
Tiempo de operacion en Costa Rica

E Entre uno y tres afios = Mas de tres afics

Fuente: Rojas,2020

Como se puede apreciar, de las diez pizzerias consultadas cuatro llevan entre uno y tres

afios, mientras que seis de ellas superan los tres afios de operacion en el mercado costarricense.
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Para la pregunta numero dos, respecto a si el local en que el operan las pizzerias

consultadas es propio o alquilado, se indica:

Cuadro 2
Tipo de local
Propio 3 30%
Alguilado 7 0%
Total 10 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 2
Tipo de local

= Propio = Alguilado

Fuente: Rojas, 2020

Como se vislumbra en el gréfico, siete de las diez pizzerias consultadas tienen un local

alquilado, mientras que tres de ellas tienen un local propio para el desarrollo de sus operaciones.
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Para la pregunta ndmero tres, respecto al monto relacionado al gasto de alquiler, se

Cuadro 3
Gasto mensual de alquiler

Cantidad de respuestas Porcentaje de respuesta

Entre 100,000.00 y 300,000.00 colones 1 14%

Més de 300,000.00 colones 6 86%

Total 7 100%
expone:

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 3
Gasto mensual de alquiler

= Entre 100,000.00y 300,000.00 colones
mMas de 300,000.00 colones

Fuente: Rojas, 2020

Como se puede apreciar, de las siete pizzerias cuyo local es arrendado, una tiene un gasto

de alquiler entre los 100,000.00 y los 300,000.00 colones, mientras que seis de ellas pagan mas
de 300,000.00 colones mensualmente.
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Para la pregunta nimero cuatro, respecto al monto relacionado al gasto de alquiler, se

Cuadro 4
Posesion sobre los activos fijos

Si 9 90%

No 1 10%

Total 10 100%
expone:

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 4
Posesion sobre los activos fijos

ENo mSi

Fuente: Rojas, 2020

Segun el grafico mostrado anteriormente, nueve de las diez pizzerias consultadas
disponen de activos fijos que fueron comprados en el pasado y cuya posesion es propia, mientras
que solo uno de los comercios indica que sus activos son alquilados a un tercero.
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Para la pregunta numero cinco, respecto al pablico meta que se dirigen las pizzerias, se

indica:

Cuadro 5
Publico meta

Cantidad de respuestas Porcentaje de respuesta
Personas entre los 12 y los 25 afios 2 20%
Personas entre los 25 y 50 afios 8 80%
Total 10 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 5
Publico meta

m Personas entre los 12 v los 25 afios
® Personas enfre los 25 y 50 afios

Fuente: Rojas, 2020

Como se puede apreciar, ocho de las diez pizzerias consultadas indican que su publico
meta son las personas cuyo rango de edad oscila entre los 25 y 50 afios, mientras que dos de ellas
indican que son las del rango de 12 a 25 afios.
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Para la pregunta nimero seis, relacionada con el tipo de comida que se ofrece al publico,

Se expone:

Cuadro 6
Tipo de comida

Artesanal 8 80%

Répida 2 20%
Total 10 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 6
Tipo de comida

m Rapida mArtesanal

Fuente: Rojas, 2020

Segun el gréafico mostrado anteriormente, ocho de las diez pizzerias consultadas indican
que ofrecen al publico productos elaborados de forma artesanal, mientras que dos responden que

brindan comida de tipo rapida.
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Para la pregunta numero siete, respecto a la cantidad de dias que se atiende al publico, se

indica:

Cuadro 7
Cantidad de dias que atiende al publico

Respuesta

Mas de 3 dias, pero menos de 6 dias B 60%
Toda la semana 4 40%
Total 10 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 7
Cantidad de dias que atiende al publico

u Toda la semana E Mas de 3 dias, pero menos de 6 dias

Fuente: Rojas, 2020

Como se puede apreciar, seis de las diez pizzerias consultadas indican que atienden al

publico en un periodo de mas de tres dias, pero menos de seis dias, mientras que cuatro de ellas

indican que abren toda la semana.
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Para la pregunta nimero ocho, respecto a la elaboracion previa del modelo administrativo

FODA, se expone:

Cuadro 8
Elaboracion previa del modelo FODA

Si 5 20%
No 6] 20%
Total 10 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 8

Elaboracién previa del modelo
FODA

ESi mNo

Fuente: Rojas, 2020

Segun el grafico mostrado anteriormente, cinco de las diez pizzerias consultadas indican
que si se ha elaborado previamente un modelo FODA para la administracion de sus operaciones,

mientras que cinco responden que no lo han considerado.



82

Aspectos de recursos humanos

Para la pregunta numero nueve, respecto a la cantidad promedio de colaboradores que

Cuadro 9
Cantidad de empleados

Cantidad de respuestas
Cinco o menos 4] 50%
Mas de cinco pero menos de 10 empleados 3 30%
Mas de 10 empleados 1 10%
Total 10 100%

laboran para las pizzerias, se indica:

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 9
Cantidad de empleados

u Mas de 10 empleados
u Mas de cinco pero menos de 10 empleados

Cinco o menos

Fuente: Rojas, 2020

Como se puede apreciar, seis de las diez pizzerias consultadas indican que cuentan con
cinco empleados 0 menos, tres de ellas cuentan con més de cinco, pero menos de 10 empleados y

solamente una de ellas acota que dispone de mas de 10 empleados.



83



84

Aspectos de mercadeo

Para la pregunta nimero diez, respecto a la existencia de una estrategia de mercadeo, se

expone

Cuadro 10
Existencia de una estrategia de mercadeo

Respuesta Cantidad de respuestas Porcentaje de respuest:
Si 9 90%
No 1 10%
Total 10 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 10
Existencia de estrategia de mercadeo

ENo mSi

Fuente: Rojas, 2020

Segun el grafico mostrado anteriormente, nueve de las diez pizzerias consultadas indican
que si cuentan con una estrategia de mercadeo para dar a conocer sus productos a los clientes,
mientras que solamente una responde que no se ha creado algo relacionado, situacién que podria
estar ligada al factor del poco tiempo de operaciones de ciertos comercios o bien, del punto

estratégico en el que se encuentran ubicadas las pizzerias.
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Aspectos financieros

Considerando las respuestas brindadas por los distintos representantes de las pizzerias
consultadas, se identifica:

e Pregunta nimero once: inversion inicial para la apertura del negocio

e Pregunta nimero doce: forma de financiamiento utilizada para la apertura del
negocio

e Pregunta namero trece: entidad financiera de preferencia para la solicitud de un
préstamo

e Pregunta nimero catorce: principales gastos

e Pregunta nimero quince: existencia de reportes financieros

Las cuales son analizadas a continuacion:



Para la pregunta nimero once, respecto al monto de la inversion inicial para la apertura
del comercio, se indica:

Cuadro 11
Inversion inicial para la apertura del negocio

Respuesta Cantidad de respuestas Porcentaje de respuesta
Menos de cinco millones 3 30%
Entre cinco y 10 millones 3 30%
Mas de 10 millones 4 40%
Total 10 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 11

Inversion inicial para la apertura
del negocio

Fuente: Rojas, 2020 = Menos de cinco millones
= Entre cinco y 10 millones
Mas de 10 millones
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Como se puede apreciar, tres de las diez pizzerias consultadas indican que la inversion
inicial fue de menos de cinco millones, tres indican que fue entre cinco y 10 millones, mientras

que cuatro comercios responden gque dicho monto supero los 10 millones.
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Para la pregunta niumero doce, respecto a la forma de financiamiento utilizada para la

apertura del negocio, se expone:

Cuadro 12
Forma de financiamiento utilizada para la apertura del negocio

Cantidad de respuestas Porcentaje de respuesta
Recursos propios 3 30%
Préstamos no bancarios (familiares, amigos, etc) 3 30%
Financiamiento bancario 4 40%
Total 10 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 12

Forma de financiamiento utilizada
para la apertura del negocio

B Recursos propios

® Préstamos no bancarios (familiares, amigos,
etc)

Financiamiento bancario

Fuente: Rojas, 2020

Segun el grafico mostrado anteriormente, tres de las diez pizzerias consultadas indican
que financiaron la inversion inicial con recursos propios; tres indican que fue con préstamos no

bancarios, mientras que cuatro de ellas indican que recurrieron a financiamiento bancario.
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Para la pregunta nimero trece, respecto a la entidad financiera de preferencia para la

solicitud de un préstamo, se indica:

Cuadro 13
Entidad financiera de preferencia para la solicitud de un préstamo

Respuesta Cantidad de respuestas Porcentaje de respuesta

Banca Estatal 2 29%
Banca Privada 4 57%
Mutuales o cooperativas 1 14%
Total 7 100%
Fuente:Rojas, 2020
Grafico 13
Entidad financiera de preferencia para la solicitud
de un préstamo
u Mutuales o cooperativas  mBanca Estatal Banca Privada

Fuente: Rojas, 2020

Como se puede apreciar, una de las siete respuestas obtenidas por parte de las pizzerias
consultadas cuyo origen de su inversion inicial no fueron recursos propios indican que tienen
preferencia utilizar mutuales o cooperativas para la solicitud de un préstamo; dos de ellas indican
que utilizarian la banca estatal, mientras que cuatro de ellas responden que acudirian a la banca

privada.
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Para la pregunta nimero catorce, respecto a los principales gastos que tienen las pizzerias

consultadas, se expone:

Cuadro 14
Principales gastos

Cantidad de respuestas Porcentaje de respuesta
Insumaos 7 70%
Alquiler 1 10%
Oftros 2 20%
Total 10 100%
Fuente: Rojas, 2020
Grafico 14

Principales gastos

m Alquiler m Otros

Insumos
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Fuente: Rojas, 2020

Segun el grafico mostrado anteriormente, siete de las diez pizzerias consultadas indican
sus principales gastos estan relacionados con la compra de insumos, una responde que es el
alquiler, mientras que dos de ellas acotan que existen otro tipo de gastos en los que sus

erogaciones SONn mayores.

Para la pregunta nimero quince, respecto a la entidad de reportes financieros para el

control de las operaciones, se indica:

Cuadro 15
Existencia de reportes financieros

Cantidad de respuestas Porcentaje de respuest:

Si 2 20%
No 2 20%
Total 10 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 15
Existencia de reportes financieros

ES] ENo
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Fuente: Rojas, 2020

Como se puede apreciar, cinco de las diez pizzerias consultadas indican que si disponen
de algun tipo de reporte financiero para el manejo de sus operaciones, asi como para los procesos
de toma de decisiones, mientras que cinco responden que no cuentan con algun instrumento

similar.

Aspectos generales

Para la pregunta numero dieciseis, respecto a la visita aproximada de clientes por semana

Cuadro 16
Visita aproximada de clientes por semana

Cantidad de respuestas Porcentaje de respuest

Menos de 100 clientes 3 30%
Entre 101 clientes y 300 clientes 4 40%
Mas de 301 clientes 3 30%
Total 10 100%

a las pizzerias consultadas, se indica:

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 16
Visita aproximada de clientes por semana

= Menos de 100 clientes m®mMas de 301 clientes
Entre 101 y 300 clientes
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Fuente: Rojas, 2020

Segun el grafico mostrado anteriormente, tres de las pizzerias consultadas indican que
reciben menos de 100 clientes por semana; cuatro responden que entre 101 y 300 clientes es la
demanda semanal, mientras que tres responden que mas de 301 clientes se aproximan a sus
locales. En algunos casos, dicha informacion es obtenida por medio de estimaciones propias de
los administradores de estos comercios; mientras que otros, utilizan sistemas de ventas mas

sofisticados que les permiten un monitoreo de sus operaciones diarias.

Para la pregunta nimero diecisiete, respecto a las principales ideas que se valoran para el

crecimiento de las operaciones en las pizzerias consultadas, se indica:

Cuadro 17
Ideas de crecimiento valoradas

Cantidad de respuestas Porcentaje de respuesta
Remodelacion y ampliacion del local actual 5 50%
Apertura de un nuevo punto de venta 2 20%
Implementacién de comercio mavil {(por medio de un foodtruck) 1 10%
Incremento del gasto para mercadeo y publicidad 1 10%
Otros 1 10%
Total 10 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 17
Ideas de crecimiento valoradas

= Implementacion de comercio movil (por medio de un foodiruck)
m Incremento del gasto para mercadeo y publicidad

Otros
= Apertura de un nuevo punto de venta

® Remodelacion y ampliacion del local actual
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Fuente: Rojas, 2020

Como se puede apreciar, cinco de las diez pizzerias consultadas indican que evaltan la

posibilidad de remodelar o ampliar el local actual como parte de las ideas de crecimiento; dos

responden que se valora la apertura de un nuevo punto de venta; una acota que se pretende

implementar comercio movil; una manifiesta que se podria incrementar el gasto para mercadeo y

publicidad, mientras que una refiere que valora otras opciones.

Analisis comparativo

A continuacion, se realiza un analisis comparativo de los principales elementos a valorar

en la operacion de la Pizzeria ABC respecto a sus competidores, utilizando como referencia las

respuestas obtenidas en los cuestionarios uno y dos, en cuanto a los factores de:

Tiempo de operacion en el mercado costarricense
Gasto mensual de alquiler

Cantidad de dias que atienden al publico
Cantidad de empleados

Inversion inicial para la apertura del negocio

Visita aproximada de clientes por semana

Los cuales son analizados a continuacion:
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Tiempo de operacion

Se procede a comparar las empresas que se identifican con un periodo de funcionamiento

similar al de la Pizzeria ABC:

Cuadro 18
Tiempo de operacion en el mercado costarricense
Respuesta Referencia Absoluta Referencia relativa
Un afio de operaciones 2 40%
Dos anos de operaciones 2 40%
Tres anos de operaciones 1 20%
Total 5 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 18

Tiempo de operacién en el mercado
costarricense

m Tres afos de operaciones mDos afios de operaciones

Un afio de operaciones

Fuente: Rojas, 2020.

Pizzeria ABC cuenta con aproximadamente un afio de operaciones en el mercado
costarricense, lo que hace ubicar a dicho comercio dentro del rango del 40% de las pizzerias que
llevan dicho tiempo en el pais, mientras que dos empresas cuentan con dos afios y solamente una

de ellas presenta tres afios 0 menos de actividad economica en el pais.
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Gasto mensual de alquiler

Seguidamente, se comparan las empresas identificadas con un gasto mensual de alquiler

similar al de la Pizzeria ABC:

Cuadro 19
Gasto mensual de alquiler

Respuesta Referencia Absoluta Referencia relativa
Entre 100,000.00 y 300,000.00 colones 1 11%
Mas de 300,000.00 colones 8 89%
Total 9 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 19
Gasto mensual de alquiler

m Entre 100,000.00 y 300,000.00 colones
m Mas de 300,000.00 colones

Fuente: Rojas, 2020.

El gasto mensual de alquiler de Pizzeria ABC ronda los 400,000.00 colones mensuales, lo
que la ubica en el rango del 89% de comercios cuyo gasto de arrendamiento supera los
300,000.00 colones de forma mensual, mientras que tan sélo una compafia indica que dicha
erogacion se situa en la categoria de 100,000.00 a 300,000.00 colones para el mismo periodo de

tiempo.
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Cantidad de dias que se atiende al publico

Se procede a comparar las compafiias que referencian una cantidad de dias de atencién al

publico similar al que presenta la Pizzeria ABC:

Cuadro 20
Cantidad de dias que se atiende al publico por semana

Respuesta Referencia Absoluta Referencia relativa
Cuatro dias 2 29%
Cinco dias 4 57%
Seis dias 1 14%
Total 7 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 20

Cantidad de dias que se atiende al publico
por semana

m Seis dias = Cuatro dias Cinco dias

Fuente: Rojas, 2020.

Pizzeria ABC abre sus puertas al publico cinco dias por semana, lo que la ubica en el
rango del 57% de compafiias con igual cantidad de dias de atencién a los clientes. Un 29% de
dichos comercios abren cuatro dias por semana, mientras que un negocio indica mantener una

atencion de seis dias por semana.
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Cantidad de empleados

Se procede a comparar la cantidad de empleados para el manejo de las operaciones que
tiene Pizzeria ABC respecto a las compafiias que cuentan con una estructura de recursos
humanos similar:

Cuadro 21
Cantidad de empleados

Respuesta Referencia Absoluta Referencia relativa
Dos 1 14%
Tres 2 29%
Cuatro 3 43%
Cinco 1 14%
Total 7 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 21
Cantidad de empleados

m Dos mCinco Tres mCuatro

Fuente: Rojas, 2020.

Pizzeria ABC dispone de solamente dos empleados, lo que la ubica de forma solitaria en
el rango del 14% de compafiias con esta cantidad de colaboradores; 29% de los comercios
cuentan con tres empleados; 43% presentan cuatro trabajadores mientras que solo una pizzeria

indica la existencia de cinco personas en la operacién del comercio.
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Inversion inicial para la apertura del negocio

Se procede a comparar el monto de la inversion inicial realizada por Pizzeria ABC

respecto a las compafiias que empezaron operaciones con un monto similar:

Cuadro 22
Inversion inicial para la apertura del negocio (en colones)

Respuesta Referencia Absoluta Referencia relativa
Siete millones 1 25%
Ocho millones 2 50%
Diez millones 1 25%
Total 4 100%

Fuente: Rojas, 2020
Grafico 22

Inversion inicial para la apertura del
negocio

u Siete millones  ® Diez millones Ocho millones

Fuente: Rojas, 2020.

La inversion inicial de Pizzeria ABC ronda los ocho millones de colones, lo que la ubica
en el rango del 50% de compafiias cuya inversion es de dicho monto; 25% de los comercios
indica una inversion de siete millones mientras que solamente una pizzeria anota que se
invirtieron 10 millones de colones en total para la apertura del local comercial.
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Visita aproximada de clientes por semana

Se procede a realizar una comparacion de la visita aproximada de clientes por semana

que tiene Pizzeria ABC respecto a comercios de caracteristicas similares:

Cuadro 23
Visita aproximada de clientes por semana

Respuesta Referencia Absoluta Referencia relativa
150 clientes 1 25%
200 clientes 2 50%
250 clientes 1 25%
Total 4 100%

Fuente: Rojas, 2020

Grafico 23
Visita aproximada de clientes por semana

m 150 clientes m 250 clientes 200 clientes

Fuente: Rojas, 2020.

La visita aproximada de clientes por semana que atiende Pizzeria ABC es de 200
personas, lo que la ubica en el rango del 50% de comercios con una demanda similar; uno de los
negocios refiere una visita de 150 clientes mientras que otro indica cerca de 250 consumidores

que se acercan de forma semanal a la empresa.
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Analisis de fuentes de financiamiento

Seguidamente, se presenta una sintesis de los principales elementos obtenidos en el
cuestionario aplicado a representantes de cuatro entidades financieras. Se acota que estos puntos
no estan limitados a lo que se describe a continuacion, ya que se puede dar la existencia de

variaciones segun las necesidades especificas de cada entidad financiera.

Los elementos que son analizados obedecen a las dos propuestas que se detallan en
secciones posteriores de este documento, en las cuales se requiere de un financiamiento de
Z10,261,000.00 y €14,736,000.00 de colones respectivamente para la puesta en marcha de estas

estrategias:

e Pregunta nimero uno: existencia de un programa de apoyo a Pymes.
e Pregunta nimero dos: requisitos para la adquisicion de un préstamo empresarial.
e Pregunta numero tres: condiciones de financiamiento.

e Pregunta nimero cuatro: posibilidad de realizar abonos extraordinarios.

Las cuales son analizadas a continuacion:
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Para la pregunta nimero uno, respecto a la existencia de un programa de apoyo a Pymes,

se
expo Cuadro 24
Existencia de un programa de apoyo a Pymes
ne:
Respuesta Cantidad de respuestas Porcentaje de respuesta
Si 5 100%
No 0 0%
Total 5 100%

Fuente: Rojas, 2020

Como se puede apreciar, de las cinco entidades financieras consultadas el 100% indica la

existencia de algun tipo de programa de apoyo a Pymes.

Para la pregunta nimero dos, respecto a los requisitos para la adquisicion de un préstamo

empresarial, se expone:

Cuadro 25

Requisitos para la adquisicion de un préstamo empresarial

Entidad/Respuesta Cédula Estados Financieros Garantias Otros
Banco Nacional de Costa Rica Si Si Si Si
Banco de Costa Rica Si Si Si Si
Banco Popular Si Si Si Si
Bac San José Si Si Si Si
Coopealianza Si Si Si Si

Fuente: Rojas, 2020
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Como se puede apreciar, las cinco entidades financieras consultadas presentan las mismas
respuestas en cuanto a los requisitos generales para la adquisicion de un préstamo empresarial,
en el tanto solicitan a sus clientes presentar una identificacion, los estados financieros
actualizados, ofrecer algln tipo de garantia para el otorgamiento de un préstamo, asi como

algunos otros requerimientos propios de cada institucion.

Para la pregunta nimero tres, respecto a las condiciones de financiamiento para cada uno de los

Cuadro 26
Condiciones de financiamiento para un préstamo de ¢10,261,000.00 colones

Entidad/Respuesta Plazo en afios Cuota mensual
Banco Nacional de Costa Rica 8 ¢ 173,321.31
Banco de Costa Rica 8 ¢ 243,515.49
Banco Popular 8 ¢ 127,474.81
Bac San José 8 ¢ 167,712.00
Coopealianza 8 ¢ 204,713.54

montos a valorar, se expone:

Fuente: Rojas, 2020

Para un monto de crédito de €10,261,000.00 colones a un plazo de ocho afios, la cuota
mensual mas baja es ofrecida por el Banco Popular con €127,474,81 colones por mes, mientras

que la cuota mas alta se referencia por el Banco de Costa Rica con €243,515.49 colones.

Cuadro 27
Condiciones de financiamiento para un préstamo de ¢14,736,000.00 colones

Entidad/Respuesta Plazo en afnos Cuota mensual
Banco Nacional de Costa Rica 8 ¢ 248,909.74
Banco de Costa Rica 8 ¢ 349,716.81
Banco Popular 8 ¢ 183,068.78
Bac San José 8 ¢ 240,854.00
Coopealianza 8 ¢ 293,992.67
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Fuente: Rojas, 2020

Para un monto de crédito de €14,736,000.00 colones a un plazo de ocho afios, la cuota
mensual mas baja es ofrecida por el Banco Popular con ¢183,068,78 colones por mes, mientras

que la cuota mas alta se referencia por el Banco de Costa Rica con ¢£349,716.81 colones.

Para la pregunta numero cuatro, respecto a la posibilidad de realizar abonos

extraordinarios, se expone:

Cuadro 28
Posibilidad de realizar abonos extraordinarios

Respuesta Cantidad de respuestas  Porcentaje de respuesta
Si 5 100%
No 0 0%
Total 5 100%

Fuente: Rojas, 2020

Como se puede apreciar, las cinco entidades financieras consultadas el 100% indican la

posibilidad de realizar abonos extraordinarios en los créditos previamente mencionados.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Se presenta seguidamente las conclusiones y recomendaciones, las cuales se derivan del
analisis de los resultados obtenidos en el proceso de investigacion, con el propoésito de brindarle
al socio director de Pizzeria ABC un marco de referencia para posibles futuras decisiones que

desee considerar sobre dicho comercio:

Conclusiones

De las respuestas brindadas por el socio director de Pizzeria ABC, se obtienen las

siguientes conclusiones:

1. A pesar del corto tiempo de operacion de Pizzeria ABC en el mercado
costarricense, ha procurado por ofrecer una serie de productos al publico que han
captado la atencion de los consumidores y con ello, un crecimiento paulatino de
Sus operaciones.

2. La no existencia de un modelo administrativo o de reportes financieros para el
control de las operaciones no ha imposibilitado el analisis por parte del socio
director de las condiciones del entorno en el que opera en la actualidad.

3. Existen distintas oportunidades de mejora en cuanto al manejo de las operaciones
actuales, referido por la adquisicion de equipo de cocina més eficiente y una
mejor utilizacién del espacio del local.

4. La presencia de la pizzeria en redes sociales, asi como en plataformas
tecnoldgicas de comunicacion ha ayudado a que el comercio mantenga una
presencia en la mente de los consumidores.

5. Se identifica una mejora en el rendimiento de la compafiia durante el segundo
semestre del 2019, lo cual refiere a una adecuada estrategia de la pizzeria en el
uso adecuado de los dias festivos considerados en dicha mitad del afio para una

mejor captacion de sus clientes.
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De las respuestas obtenidas por medio de la aplicacion del cuestionario a diez

representantes de distintas pizzerias, se obtienen las siguientes conclusiones:

1.

40% de las pizzerias consultadas superan los tres afios de actividad economica en
Costa Rica, lo que demuestra un completo desafio para los actuales y futuros
emprendedores al tratar de mantener su presencia en el mercado gastronémico
ante la amenaza de nuevos competidores, impacto de las legislaciones nacionales
y el alto costo de rubros tales como compra de insumos y pagos de alquileres.

Un 70% de los comercios consultados mantiene sus operaciones en locales
alquilados, en los cuales deben cancelar de forma mensual un gasto determinado a
sus respectivos propietarios. Esta realidad es analoga para muchos emprendedores
donde optan en la mayoria de las ocasiones por la ubicacion de sus compafiias en
locales arrendados, en lugar de valorar la posible adquisicion de uno propio.

Para los comercios consultados cuyo local es alquilado, mas de un 80% tiene
desembolsos mayores a los 300,000.00 colones mensuales por concepto de
alquiler, lo cual representa un monto bastante alto si se consideran los retos que
enfrentan dia a dia tanto los administradores de estas comparfiias. No obstante,
esto es una realidad que ya se ha vislumbrado desde hace muchos afios,
mostrando a Costa Rica como un pais con altos costos en general para el
establecimiento de empresas.

90% de las pizzerias han optado por adquirir los activos fijos (equipo de cocina,
mobiliario, entre otros) de forma propia, lo cual es cubierto desde el inicio de las
operaciones comprando dichos elementos por medio de la inversion inicial. Si
bien no es muy comun la practica de contar con activos fijos a través de un
alquiler mensual, algunas compafiias del medio si optan por valorar dicha
metodologia de trabajo, que en caso de no lograr los resultados esperados
simplemente devuelven los equipos y eliminan el proceso de buscar potenciales
compradores.

De las 10 pizzerias consultadas, un 80% expone que su publico meta se dirige a
personas entre los 25 y 50 afios, aludiendo a clientes que trabajan en compafiias
cercanas, asi como alumnos de instituciones educativas de la zona. No obstante,

un 20% indica que las personas entre los 12 y los 25 afios son su puablico meta. Es
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importante acotar que, aunque se da una identificacion de este publico meta, estas
pizzerias mantienen abiertas sus puertas al publico en general, no realizando
ningun tipo de discriminacion por edad u otra condicion.

Para un 80% de las pizzerias consultadas, los productos ofrecidos al publico son
de tipo artesanal, en el que mezclan técnicas propias con la combinacién de las
distintas variaciones de ingredientes para fabricar las pizzas y bebidas. Resulta
evidente valorar que el comercio de pizzas establecido por distintas compafiias en
el pasado, (tales como Pizza Hut, Domino’s Pizza, entre otros) se ha tenido que
transformar por la inmersion en el mercado gastrondmico de distintas compafiias
de caracter artesanal, que probablemente han sido influenciadas por referentes en
su mayoria de Italia que han marcado su estilo a nivel mundial y en el que Costa
Rica no ha sido la excepcién.

De las pizzerias consultadas, seis de cada 10 indica que abre al publico sus
puertas mas de tres dias, pero menos de seis dias por semana, mientras que un
40% responde que toda la semana mantiene sus operaciones activas. El tiempo
que se destina para la atencion al publico es un elemento critico para captar la
atencion de los clientes y debe analizarse en términos de valorar la rentabilidad de
mantener abierto el local unos cuantos dias o bien toda la semana. Misma
situacion ocurre con el horario, el cual debe ser evaluado para poder tener una
demanda aceptable durante su jornada de operaciones.

Un 50% de las pizzerias consultadas indican que previamente se han elaborado
modelos administrativos para el manejo de sus operaciones. Como se ha expuesto
en capitulos anteriores, el mercado costarricense ha colocado una serie de desafios
para los emprendedores, en los cuales la creaciébn de estos modelos
administrativos puede brindar un marco de referencia para dirigir sus comercios.
60% de las pizzerias consultadas cuenta con cinco empleados 0 menos,
suponiendo comercios de pequefia magnitud en los cuales normalmente incluso el
mismo administrador también participa del proceso de elaboracion de los
productos. Mientras que, un 40% de estos comercios superan los cinco

empleados, reflejando la posibilidad de empresas que tienen mayor presencia en
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el mercado gastronémico y que incluso cuentan con horarios de atencion al
publico mas extendidos.

Un 90% de las pizzerias consultadas indica la existencia de una estrategia de
mercadeo, basada principalmente en el uso de redes sociales (tales como
Facebook e Instagram). Dichas estrategias les han permitido mantenerse en la
mente de muchos consumidores que recuerdan a estos comercios ya sea por la
calidad de sus productos, el servicio recibido o bien, el factor diferenciador que
poseen. Asi mismo, se referencia el uso de plataformas tecnolégicas para la
compra en linea por parte de los consumidores, tales como Uber Eats y Glovo, los
cuales se convierten en herramientas muy importantes para hacer llegar los
productos a los clientes.

Los montos de inversion inicial son bastante diferentes para las distintas pizzerias,
esto tomando en cuenta que 30% destinaron menos de cinco millones para la
apertura del comercio mientras que un 40% aportaron un capital que supera los 10
millones de colones. Es importante acotar que la variacion entre dichos montos de
inversion obedece al tamafio con el que iniciaron las operaciones de cada pizzeria,
pues mientras que para algunas sus comercios empiezan con ciertas limitaciones a
nivel de equipo e infraestructura, otras abren sus puertas al publico con mejores
condiciones que, por ende, implicaron un mayor aporte para el establecimiento
del negocio.

El capital utilizado para el establecimiento de las pizzerias consultadas presenta
diferentes fuentes, en la que un 60% corresponde al uso de recursos propios y
préstamos no bancarios facilitados por familiares y amigos. A su vez, un 40% de
los comercios valorados indican que han solicitado un financiamiento bancario a
alguna entidad publica o privada. El tema refiere a la gran cantidad de opciones
gue se tienen para temas de emprendimiento.

En cuanto al tema de financiamiento, se identifica la presencia de distintas
entidades financieras que ofrecen al publico opciones para la apertura de
operaciones de sus comercios 0 bien, una inversion futura. Bajo esta premisa,
Costa Rica cuenta con entidades publicas (tales como el Banco Nacional y el

Banco de Costa Rica), bancos privados (tales como Bac San José, Scotiabank,
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entre otros) asi como otro tipo de organizaciones como las mutuales y
cooperativas. 50% de las pizzerias consultadas tienen preferencia por la banca
privada, mientras que un 33% por la banca estatal.

El gasto més significativo para las pizzerias consultadas esta referenciado por la
compra de insumos, seguido por otros y alquiler. El resultado alude a los altos
costos que deben cubrir los emprendedores y administradores para mantener sus
operaciones en el mercado costarricense, donde sus margenes de ganancia se ven
disminuidos por estos factores.

La existencia de reportes financieros coadyuva a las pizzerias consultadas a
comprender si las estrategias aplicadas estan teniendo impactos positivos para el
desempefio de las compafias y posibles nuevas decisiones que mejoren los
resultados. 50% de dichos comercios indican la existencia de algun tipo de reporte
de esta indole para el manejo de sus operaciones.

Un 30% indica que sus comercios son visitados por menos de 100 clientes de
forma semanal, siendo representado en la mayoria de las ocasiones por grupos de
amigos que se aproximan al establecimiento. Mientras tanto, un 70% de las
pizzerias superan una visita promedio de 100 clientes en el mismo periodo de
tiempo descrito. Esta situacion representa todo un reto para los encargados de
dichos comercios, pues mejorar la captacion de consumidores en sus
establecimientos resulta clave para el cumplimiento del principio de negocio en
marcha.

Las pizzerias consultadas valoran distintos planes de crecimiento para los
préximos periodos, donde se referencia principalmente la propuesta de un 50% de
dichas pizzerias respecto a remodelar o ampliar sus locales actuales, pretendiendo
tener una atencién al cliente méas eficiente y en un ambiente méas agradable. La
aplicacién de estas y otras estrategias pueden incidir en la mejora de los
resultados actuales en dichos comercios, teniendo como premisa un adecuado

posicionamiento en la mente de sus consumidores.
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Recomendaciones

De las respuestas brindadas por el socio director de Pizzeria ABC, se identifican las

siguientes recomendaciones:

1.

Mantener una oferta variada respecto a los productos que tiene en el mercado, con
el fin de marcar presencia y lograr una mayor captacion de consumidores.
Elaborar un modelo administrativo formal que le permita dar un seguimiento de
sus operaciones, con el fin de conocer el entorno de mercado en el que tiene sus
actividades econdmicas y aprovechar posibles oportunidades de crecimiento.
Valorar la adicién de mas mesas en el local comercial que coadyuve en la mejora
de la utilizacién del espacio fisico del local comercial y con ello, la atencién de
los distintos consumidores.

Evaluar la posibilidad de adquirir equipo de cocina mas eficiente, que permita la
coccidén mas rapida de sus productos y con ello, mejorar la imagen generalizada
por el tiempo que se demora en la entrega de las pizzas.

Mantener presencia en redes sociales y plataformas tecnologicas de comunicacion
que ayuden a la entrega de las pizzas a los distintos consumidores y con ello, una
imagen activa en la mente de los distintos consumidores.

Utilizar los dias festivos a nivel nacional para incentivar una mayor visita de los
consumidores al local por medio de promociones o eventos especiales en la

pizzeria.

Utilizando como referencia las respuestas obtenidas por medio de la aplicacion del

cuestionario a diez representantes de distintas pizzerias, se brindan las siguientes

recomendaciones al socio director de Pizzeria ABC:

1.

Idear estrategias que le permitan velar por el cumplimiento del principio de
negocio en marcha, pues la serie de amenazas y retos abundan para los fabricantes
de pizzas en el pais.

Mantener operaciones en un local alquilado, mientras se busca la generacion de

utilidades y con ello valorar posibles oportunidades de crecimiento.
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Investigar si existen locales comerciales cuyo costo de alquiler sea inferior pero
que ofrezcan las mismas o incluso mejores condiciones que las actuales.

Explorar la ampliacion de las opciones del menu para la atraccion de personas de
todos los rangos de edad, con lo cual su publico meta seria mas amplio y la
demanda podria incrementar.

Conservar un menu con elementos artesanales, pues resulta una propuesta que ha
sido apreciada de buena forma por los consumidores en general y podria
representar oportunidades para introducir nuevos tipos de productos en el futuro.
Mantener los espacios de atencion al publico de cinco dias por semana y con dos
turnos por dia, con la intencién de poder atraer a publico estudiantil y de
trabajadores de compafiias de la zona, asi como grupos de amigos que
acostumbran a salir en horas de la tarde — noche, dejando dos dias disponibles
para la atencién de trdmites administrativos y legales.

Evaluar la posibilidad de contratar un colaborador adicional con horarios rotativos
que pueda ayudar en la atencion de la alta demanda que se da en ciertos periodos
de la semana, con el fin de tener de mejorar la imagen de la compafiia en cuanto a
los tiempos que se demora en la fabricacion de las pizzas y servicio al cliente.
Examinar las caracteristicas de las diferentes fuentes de financiamiento, en cuanto
a los requerimientos y condiciones que ofrecen las distintas entidades financieras
para el otorgamiento de préstamos empresariales, con el propésito de tomar la
decision que mejor se ajuste a las necesidades del negocio para futuras
inversiones.

Solicitar al contador un reporte financiero formal que muestre la situacion
contable de la empresa, que ayude a la evaluacion de los resultados por periodo, la
administracion de los egresos y con ello, contar con un marco de referencia para

posibles decisiones en el futuro.
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CAPITULO VI: PROPUESTA

Estrategias de crecimiento identificadas para Pizzeria ABC

Con base en el andlisis realizado en los apartados anteriores, se plantean las siguientes
propuestas de crecimiento, las cuales pretenden tener un impacto positivo en la operacion actual,
asi como la consideracion de nuevas estrategias que puedan ayudar a posicionar de mejor forma

la pizzeria en la mente de los consumidores:

Mejoras en la operacion actual

Esta propuesta implica la inclusion de dos mesitas en la entrada del local comercial, en un
espacio que actualmente se encuentra subutilizado y que permitiria que mas clientes puedan
hacer uso de las instalaciones para solicitar los productos de la pizzeria. Adicionalmente, se
propone la compra de equipo de cocina mas eficiente, referido a la adquisicion de un horno con
mayor capacidad para la coccién de las pizzas y una amasadora nueva que permita un proceso

mas eficaz, esto con la premisa de mejorar los tiempos de atencidn a los distintos clientes.

Ubicacion y acondicionamiento de un nuevo local comercial

Esta opcion refiere a la ubicacion y acondicionamiento de un nuevo local comercial en la
zona de Santa Marta, San Pedro, San José. Dicha zona se recomienda por motivo de su cercania
con distintas universidades del area, lo cual podria convertirse en un factor clave como detonante
de las ventas de los productos de la Pizzeria ABC dada la potencial afluencia principalmente de
la comunidad estudiantil del sector previamente citado. El acondicionamiento del nuevo local
incluye la compra de equipo de cocina con mayor capacidad respecto a la que se tiene
actualmente en el otro establecimiento, pues se pretende una atencién a los clientes de forma mas

oportuna.

Los costos estimados que se asocian a la implementacion de dichas estrategias se

describen a continuacion:
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Tabla 3. Propuestas sugeridas para el Socio Director de Pizzeria ABC

COSTO EN | TIPO DE | COSTO UNITARIO APORTE
PROPUESTA CANTIDAD DOLARES | CAMBIO ESTIMADO COSTO TOTAL PROPIO FINANCIAMIENTO
Propuesta nimero uno - Mejoras en la operacion actual

Compra de dos mesitas con cuatro sillas cada una 2 ¢ 65,000.00 | ¢ 130,000.00 | ¢ - ¢ 130,000.00
Compra de un horno 1 15,200.00 580.00 | ¢ 8,816,000.00 | ¢ 8,816,000.00 | @ - ¢ 8,816,000.00
Compra de una amasadora 1 ¢ 1,015,000.00 | ¢ 1,015,000.00 | ¢ - ¢ 1,015,000.00
Costo de transporte e instalacién de equipo 1 ¢ 300,000.00 | ¢  300,000.00 | ¢ - ¢ 300,000.00
Total propuesta nimero uno ¢ 10,261,000.00 | ¢ - ¢ 10,261,000.00

Propuesta niimero dos - Ubicacién y acondicionamiento de un nuevo local comercial
Trémites legales y administrativos 1 ¢ 500,000.00 | ¢ 500,000.00 | & - ¢ 500,000.00
Compra de equipo de computo 1 ¢ 300,000.00 | ¢ 300,000.00 | ¢ - ¢ 300,000.00
Compra de tablet para atencion al cliente 1 ¢ 80,000.00 | @ 80,000.00 | ¢ - ¢ 80,000.00
Compra de un horno 1 15,200.00 580.00 | ¢ 8,816,000.00 | ¢ 8,816,000.00 | ¢ - ¢ 8,816,000.00
Compra de una amasadora 1 ¢ 1,015,000.00 | ¢ 1,015,000.00 | ¢ - ¢ 1,015,000.00
Compra de una camara en frio 1 2,500.00 | 580.00 | ¢ 1,450,000.00 | ¢ 1,450,000.00 | ¢ - ¢ 1,450,000.00
Costo de transporte e instalacién de equipo 1 ¢ 300,000.00 | ¢ 300,000.00 | ¢ - ¢ 300,000.00
Compra de cinco mesitas con cuatro sillas cada una 5 ¢ 65,000.00 | ¢  325,000.00 | ¢ - ¢ 325,000.00
Compra de inventario inicial 1 ¢ 350,000.00 | ¢ 350,000.00 | ¢ - ¢ 350,000.00
Instalacién eléctrica y tuberia 1 ¢ 750,000.00 | ¢  750,000.00 | ¢ - ¢ 750,000.00
Depésito garantia 1 ¢ 350,000.00 | ¢ 350,000.00 | ¢ - ¢ 350,000.00
Alquiler 1 ¢ 350,000.00 | ¢ 350,000.00 | ¢ - ¢ 350,000.00
Suministros 1 ¢ 100,000.00 | ¢  100,000.00 | ¢ - ¢ 100,000.00
Mercadeo 1 ¢ 50,000.00 | @ 50,000.00 | ¢ - ¢ 50,000.00
Total propuesta nimero dos ¢ 14,736,000.00 | ¢ - ¢ 14,736,000.00
TOTAL PROPUESTAS \ | € 24,997,000.00 | @ - |@  24,997,000.00

Fuente:Rojas,-2020.
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Estudio de factibilidad de las principales estrategias identificadas

Con base en las propuestas descritas previamente, se detalla seguidamente el plan para la

posible implementacion de dichas ideas por parte del socio director de Pizzeria ABC:

Analisis de la propuesta nimero uno

Como se ha citado previamente, la propuesta nimero uno implica la adquisicion de dos
mesitas con cuatro sillas cada una, las cuales se desea colocar en la entrada del establecimiento,
con el fin de disponer de mayor espacio para la atencion de los clientes y con ello, aumentar la
capacidad con la que dispone la pizzeria. Asi mismo, se propone la compra de equipo de cocina

mas eficiente para la coccion de los productos.

Segun consultas realizadas via telefonica con proveedores de mesas y con base en las
caracteristicas ya indicadas, el costo promedio se referencia por un valor estimado de ¢65,000.00

colones por mesa, es decir, 130,000.00 colones en total por las dos mesas.

Respecto al equipo de cocina, segun referencias dadas por el proveedor Granittore S.A.,
un horno con una capacidad de seis pizzas que incluye la base, el quemador y el embalaje en
madera, tiene un costo aproximado de $15,200.00 (unos €8,816,000.00 colones). Mientras tanto,
una amasadora tipo espiral de 220 voltios, tiene un costo aproximado de ¢1,015,000.00 colones.
Para la adquisicion de dichos equipos se debe sumar €190,000.00 por concepto de instalacion y

alrededor ¢110,000.00 colones por transporte.
El monto total para la ejecucion de esta propuesta ronda los €10,261,000.00 colones.

Dicho esto, se presentan seguidamente ciertos datos numéricos que son necesarios para el

analisis de las implicaciones que tiene la puesta en marcha de esta propuesta:

Nivel de ventas

En primera instancia, se determina la visita promedio anual de clientes que se han

aproximado a las instalaciones de Pizzeria ABC, o bien, que han adquirido sus productos por
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medio de las plataformas tecnoldgicas. Asi mismo, se determina el precio anual promedio que

dichas ventas han tenido durante el periodo 2019.

Segun se vislumbra en la siguiente tabla, se obtiene del estado de resultados de Pizzeria
ABC un detalle de las ventas trimestrales registradas para el periodo 2019 y se identifica el total

de ventas para dicho afio por un total de ¢36,200,000.00 colones.

Seguidamente, utilizando datos facilitados por el socio director del comercio, se extrae
del sistema de ventas la visita trimestral estimada de clientes, que se hayan acercado al local
comercial o bien, que hayan hecho uso de las plataformas tecnolégicas. Dichos datos generan
una visita anual estimada de 7,554 clientes.

Al dividir el total de ventas para 2019 de ¢36,200,000.00 colones entre la visita anual
estimada de 7554 clientes se obtiene un precio anual promedio de ¢’4,792.16 colones por persona

que haya consumido productos de la pizzeria.

Pizzeria ABC
Detalle de ventas
Al 31 de Diciembre del 2019
(expresado en colones)

Periodo | Trimestre 2019 Il Trimestre 2019 Il Trimestre 2019 | IV Trimestre 2019 | Total 2019
Ventas trimestrales 6,600,000.00 6,800,000.00 9,700,000.00 13,100,000.00 | 36,200,000.00
Visita trimestral estimada 800.00 785.00 2,597.00 3,372.00 7,554.00
Precio trimestral promedio 8,250.00 8,662.42 3,735.08 3,884.93 4,792.16

Tabla 4. Detalle de ventas proyectadas

Fuente: Rojas, 2020.

A su vez, considerando que la visita promedio anual es de 7,554 clientes y cuya atencion
se realiza en cuatro mesas con las que se dispone actualmente, la visita promedio anual seria de

1,888.50 clientes por cada mesa:

Tabla 5. Visita anual promedio por mesa



118

Pizzeria ABC

Visita anual promedio por mesa
Al 31 de Diciembre del 2019
(expresado en unidades)

Visita anual promedio 7,554.00 clientes
Cantidad de mesas disponibles 4.00 mesas
Visita anual promedio por mesa 1,888.50 clientes

Fuente: Rojas, 2020.

Por ende, al implementar la estrategia propuesta respecto al punto de adquirir dos mesas
adicionales con una capacidad de ocho personas en total, se podria generar un aumento estimado

de 1,889 clientes de forma anual, esto bajo la premisa de una subutilizacién del espacio de un
50%:

Tabla 6. Visita anual proyectada por mesa

Pizzeria ABC
Visita anual proyectada por mesa

Visita anual promedio por mesa 1,888.50 clientes
Adquisicion de mesitas para el local 2.00 mesas
Aumento estimado en la cantidad de clientes por afio 3,777.00 clientes
Sub utilizacién estimada de un 50% 50%

Aumento estimado en la cantidad de clientes por afio,

considerando sub utilizacion de un 50% 1,888.50 clientes

Fuente: Rojas, 2020.

La subutilizacién del espacio estimado de un 50% se referencia por la alta probabilidad

de que haya tiempos de poca atencion al cliente, en los cuales se presente una baja asistencia de
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consumidores al local comercial y, por ende, espacios sin utilizar en el negocio en ciertos

periodos del horario que tiene la Pizzeria.

Cabe destacar que la adquisicion de equipo de cocina mas eficiente pretende una atencion
mas rapida a las solicitudes de los clientes, no obstante, para el andlisis del incremento en ventas
se utiliza como principal factor la capacidad instalada en cuanto a cantidad de mesas y sillas del
local comercial, lo cual deriva en que se disminuya los tiempos de espera y la posibilidad de que

mayor cantidad de consumidores se aproximen a la pizzeria.

Como resultado, considerando un aumento estimado de 1,889 clientes de forma anual con
un precio anual promedio de ¢4,792,16, las utilidades generadas por la adicion de las dos

mesitas con cuatro sillas cada una serian de:

Tabla 7. Ventas proyectadas con la propuesta uno

Pizzeria ABC
Ventas proyectadas con la propuesta uno

Afo 1
Aumento estimado en la cantidad de clientes 1,888.50
Precio anual promedio ¢4,792.16
Ventas anuales proyectadas ¢9,049,994.16

Fuente: Rojas, 2020.

Por ende, el aumento en los ingresos promedio por afio tendrian un impacto de
(9,049,994.16 colones en cada periodo, referido a un total de ventas proyectadas por afio de
45,249,994.16 colones:
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Pizzeria ABC
Proyeccion de ventas con la propuesta uno

Detalle Afo 1

Ingreso promedio actual (anual) €36,200,000.00
Ingreso promedio estimado con la adicién de dos mesas ©9,049,994.16
Total ingresos proyectados ©45,249,994.16

Tabla 8. Proyeccion de ventas con la propuesta uno

Fuente: Rojas, 2020.

Costos asociados

Como se presenta en la siguiente tabla, se obtiene del estado de resultados de Pizzeria
ABC un detalle del costo de la mercaderia vendida para el periodo 2019, lo que genera un costo
de ventas anual de ¢24,093,000.00 colones.

Seguidamente, se identifica el costo de ventas unitario anual promedio asociado a la
operacion de la Pizzeria. Para ello, se divide el costo de ventas promedio anual de 24,093,000.00
colones entre la visita anual de 7,554 clientes, teniendo con ello, un costo de ventas unitario

anual promedio de ¢3,189.44 colones en cada factura por cliente:
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Pizzeria ABC
Detalle de costo de ventas
Al 31 de Diciembre del 2019

(expresado en colones)
Periodo [Trimestre 2019 | N Trimestre 2019 | W Trimestre 2019 | IV Trimestre 2019 | Total 2019
Costo de la mercaderfa vendida 4,620,000.00 4.556,000.00 6,402,000.00 8,515,000.00 | 24,093,000.00
Visita anual promedio 75554.00 clientes
Costo de venta unitario anual promedio 3,189.44 colones

Tabla 9. Detalle de costo de ventas

Fuente: Rojas, 2020.

Asi mismo, en cuanto al nuevo costo de ventas anual proyectado por la adquisicion de
dos mesitas adicionales para el local, se describe:

Tabla 10. Costo de ventas proyectado por mesa

Pizzeria ABC
F Costo de ventas proyectado por mesa
Costo de ventas anual 24,093,000.00 colones
Cantidad de mesas disponibles 4.00 mesas
Costo de ventas anual promedio por mesa 6,023,250.00 colones
Adquisiciéon de mesitas para el local 2.00 mesas
Costo de ventas asociado a las dos mesas adicionales 12,046,500.00 colones
Sub utilizacion estimada de un 50% 50%
Aumento estimado en el costo de ventas por afio,
considerando sub utilizacién de un 50% 6,023,250.00 colones
U

Fuente: Rojas, 2020.

El costo de ventas anual es de ¢24,093,000.00 colones, que al dividirlo entre cuatro
mesas con las que dispone actualmente la Pizzeria ABC se obtiene un promedio por mesa de

€6,023,250,00 colones. Seguidamente, se multiplica dicho resultado por la cantidad de mesas a
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adicionar a la operacion, que para este caso serian dos mesas Yy, por ende, se obtiene un costo de

ventas proyectado por afio de ¢12,046,500.00.

Sin embargo, se estima una subutilizacion de las dos mesas de un 50%, por lo que, el

aumento estimado en el costo de ventas por afo se proyecta en €6,023,250.00 colones.

En cuanto a los costos fijos (siendo representados por los gastos administrativos, alquiler

y otros gastos), los mismos no tendrian variacion, por lo que se mantendrian en ¢2,550,000.00.

No obstante, se debe considerar el gasto por concepto de depreciacion de los activos fijos

que se estan adicionando, el cual se referencia seguidamente:

Costo total del horno y la amasadora a adquirir

Para el célculo del costo total por concepto de la adquisicion del horno y la amasadora
para el local comercial, se toma como referencia el precio estimado brindado por el proveedor
Granittore S.A., para cada articulo y se le adiciona el costo relacionado a transporte e instalacion

de los equipos:

Tabla 11. Costo de los equipos a adquirir

Articulo | Costo unitario |Prorrateo COStO. detranls,porte Distribucion o_le COStO.,d ¢ Costo total
e instalacion transporte e instalacion
Horno | ¢/8,816,000.00 | 90% ¢ 300.000.00 ¢ 269,026.55 | ¢ 9,085,026.55
Amasadora| ¢/1,015,000.00 | 10% R I 30,973.45 | ¢ 1,045,973.45
Total | €9,831,000.00| 100% |@ 300,000.00 | € 300,000.00 | €10,131,000.00

Fuente: Rojas (2020)

Para la determinacion del gasto de depreciacion, se utiliza la referencia brindada por el
Reglamento de la Ley General del Impuesto sobre la Renta de Costa Rica para identificar la vida
atil de este tipo de equipos, la cual se indica es de 10 afios para el horno y las mesas y 15 afios
para la amasadora. Asi mismo, se estima un valor de rescate de un 10% para dichos activos.

Dicho esto, el gasto de depreciacion anual relacionado a estos activos se describe seguidamente:
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Tabla 12. Depreciacion de los equipos

Depreciacion Valor de

Activos Valor Vida Util Anual Rescate (10%)
Horno ¢ 9,085,026.55 10 ¢ 817,652.39 | ¢ 908,502.65
Amasadora ¢ 1,045,973.45 15 ¢ 62,758.41 | ¢ 104,597.35
Mesas adicionales ¢ 130,000.00 10 ¢ 11,700.00 | ¢ 13,000.00
TOTALES ¢ 10,261,000.00 ¢ 892,110.80 | ¢ 1,026,100.00

Fuente: Rojas (2020)

Finalmente, dada la adquisicion de nuevo equipo de cocina, se recomienda la venta del
horno y amasadora actuales. Para ello y considerando la conversacién con el Socio Director de la
Pizzeria ABC respecto a la condicidn de estos activos, se estiman los siguientes precios de venta

para dichos articulos:

Tabla 13. Precio de venta sugerido de los equipos

Precio de venta

Equipo actual

sugerido

Horno @ 1,000,000.00
Amasadora @ 500,000.00
TOTALES ¢ 1,500,000.00

Fuente: Rojas (2020)

Financiamiento

Dicha propuesta implica el financiamiento por un monto total de ¢10,261,000.00
colones, para la cual se recomienda obtener el crédito con el Banco Popular, dado que las
condiciones de préstamos resultan ser las mas propicias para los intereses del socio director de la

Pizzeria ABC en esta entidad financiera.
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Se anota que la cuota mensual con dicha entidad financiera es de 127,474.81 colones
mensuales por un monto de préstamo de ¢10,261,000.00 colones, lo que daria una cuota anual
de 1,529,697.70 colones a un plazo de ocho afios. Dicha cuota es la mas baja del mercado

respecto a las entidades financieras analizadas.

A continuacion, se presenta un detalle de los flujos de efectivo para los préximos ocho
afios considerando la puesta en marcha de la propuesta nimero uno en la Pizzeria ABC, tomando

como supuestos los siguientes elementos:

e Un incremento tanto en ingresos como en gastos de un 3% a partir del afio 2.
e Adicionalmente, se identifica un valor de desecho de los activos depreciables al

afio 8 de ¢3,114,113.63 colones, quedando pendiente dos afios por depreciar.



Tabla 14. Flujos proyectados con la implementacion de la propuesta nimero uno

Ano 0

Ingreso promedio actual (anual)

Ingreso proyectado con la propuesta uno

TOTAL INGRESOS

Costo de ventas actual (anual)

Costo de ventas proyectado con la propuesta uno
Gastos administrativos (anuales)

Alquiler (anual)

Depreciacion Equipo

Otros gastos (anual)

TOTAL EGRESOS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Impuestos (30%) 30%
FLUJO NETO

Depreciacion Equipo
Venta de equipo
Propuesta uno
Amortizacion de la deuda
Valor de Desecho
FLUJO DEL PROYECTO

Fuente: Rojas, 2020.

€0.00
€0.00
-¢£10,261,000.00

€0.00
-£10,261,000.00

Pizzeria ABC

Flujos proyectados con la implementacion de la propuesta nimero uno

Afo 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4

Afo 5

Afo 6

Afo 7
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Ano 8

£36,200,000.00 ¢37,286,000.00 ¢38,404,580.00 (£39,556,717.40 (¢40,743,418.92 (¢41,965,721.49 (043,224,693.13 (}44,521,433.93
9,049,994.16 (19,321,493.98 (9,601,138.80 9,889,172.97 ¢10,185,848.16 ¢10,491,423.60 ¢10,806,166.31
£45,249,994.16 €46,607,493.98 €£48,005,718.80 €49,445,890.37 €£50,929,267.08 ¢52,457,145.09 €£54,030,859.44 ¢55,651,785.23

©24,093,000.00 ¢24,815,790.00 ¢25,560,263.70 ¢26,327,071.61
(6,023,250.00 (£6,203,947.50 (6,390,065.93 {6,581,767.90
(4,800,000.00 (4,944,000.00 ¢5,092,320.00 ¢5,245,089.60
4,800,000.00 (4,944,000.00 @5,092,320.00 @5,245,089.60

¢892,110.80  ¢892,110.80  (¢892,110.80  ¢892,110.80

(£600,000.00  ¢618,000.00  ¢636,540.00  655,636.20
©£41,208,360.80 £42,417,848.30 ¢43,663,620.42 (£44,946,765.71

©4,041,633.36
1,212,490.01
©2,829,143.35

€£4,189,645.69
¢1,256,893.71
©2,932,751.98

©4,342,098.38
1,302,629.51
©3,039,468.87

©£4,499,124.66
¢1,349,737.40
©3,149,387.26

892,110.80
¢1,500,000.00
¢0.00
1,529,697.70
€0.00
¢3,691,556.45

£892,110.80
€0.00

€0.00
#1,529,697.70
€0.00
€2,295,165.08

892,110.80
€0.00
€0.00

1,529,697.70
€0.00
©2,401,881.96

£892,110.80
€0.00

€0.00
%1,529,697.70
€0.00
€2,511,800.36

©27,116,883.76
6,779,220.94
(£5,402,442.29
5,402,442.29
892,110.80
£675,305.29
£46,268,405.36

4,660,861.72
1,398,258.52
©3,262,603.21

892,110.80
€0.00

0.00
1,529,697.70
€0.00
©2,625,016.30

27,930,390.27
6,982,597.57
5,564,515.56
5,564,515.56
892,110.80
(£695,564.44
©47,629,694.19

©4,827,450.90
(1,448,235.27
¢3,379,215.63

£892,110.80
€0.00

€0.00
¢1,529,697.70
€0.00
©2,741,628.72

¢28,768,301.98
©7,192,075.50
5,731,451.02
#5,731,451.02
892,110.80
716,431.38
©49,031,821.70

©4,999,037.75
1,499,711.32
©3,499,326.42

892,110.80
€0.00

0.00
1,529,697.70
€0.00
©2,861,739.52

#11,130,351.30

29,631,351.04
¢7,407,837.76
£5,903,394.55
5,903,394.55
892,110.80
(737,924.32
€50,476,013.02

©5,175,772.20
¢1,552,731.66
¢3,623,040.54

892,110.80
€0.00
€0.00

#1,529,697.70
©3,124,113.63
6,109,567.27
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Valoracion financiera

A continuacién, se presenta la valoracion financiera de la propuesta numero uno,
tomando en cuenta una tasa de inflacion del 3% indicada por el Banco Central de Costa Rica

para el periodo 2020:

Tabla 15. Valoracion financiera propuesta uno

VALORACION FINANCIERA Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8
FLUJO DEL PROYECTO -£10,261,000.00 ¢3,691,556.45 €2,295,165.08 ©2,401,881.96 €2,511,800.36 €2,625,016.30 ©2,741,628.72 €2,861,739.52 (6,109,567.27

VA ©21,887,450.87

VAN ©11,626,450.87 |Proyecto se aprueba Valor Actual Neto

TIR 23.69%|Proyecto se aprueba Tasa Interna de Retorno de la Inversion
ID 2.13|Proyecto se aprueba indice de Deseabilidad

RBC 1.07|Proyecto se aprueba Relacién Beneficio Costos

RC 2.46|Proyecto se aprueba Rendimiento Contable

PR Afio 4 Periodo de Recuperacion

Fuente: Rojas, 2020.

e VA (Valor Actual): representa el valor actual de todos los flujos del efectivo del
proyecto, traidos a valor presente a una tasa de exigibilidad (TC).

o En el caso de la propuesta nimero uno, el valor actual que se obtiene es de

21,887,450.87 colones, lo cual refiere a la cantidad de dinero que genera

este proyecto en un periodo de ocho afios.

e VAN (Valor Actual Neto): se define como el valor neto de todos los flujos de
efectivo descontados a valor presente, en toda la vida del proyecto, pero
eliminando el impacto de la inversion inicial.

o En el caso de la propuesta nimero uno, el valor actual neto que se obtiene
es de 11,626,450.87 colones, lo que refiere al monto resultante una vez

cubierta la inversion inicial.

e TIR (Tasa Interna de Retorno): se refiere al rendimiento que genera el proyecto.
o Para la implementacion de la propuesta nimero uno, el TIR es de 23.69%,

que representa lo que genera porcentualmente el proyecto.
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e ID (indice de Deseabilidad): implica tomar los flujos descontados y dividirlos con
la inversion inicial.
o En la propuesta analizada, el ID es de 2.13 veces que se estaria repagando

la inversion inicial.

e RBC (Relacion beneficio/costo): implica el nUmero de veces en que los ingresos
exceden a los costos.
o En la propuesta analizada, el RBC es de 1.07 veces que los ingresos

exceden a los costos.

e RC (Rendimiento Contable): se define como el nimero de veces en que se repaga
el proyecto, al contrastar todos los flujos del efectivo sin descontar y compararlos
respecto a la inversion inicial del mismo.

o Para el caso de la propuesta en consideracion, el RC seria de 2.46 veces

que se estaria repagando la inversion en este proyecto.

e PR (Periodo de Recuperacion): implica el periodo en el cual se repaga la
inversion inicial, considerando los flujos sin descontar, y sumando gradualmente
dichos flujos hasta que se alcance la cobertura de la inversion inicial.

o Para la propuesta en estudio, se estaria recuperando el monto invertido en
el proyecto durante el cuarto afio luego de haber implementado dicha

estrategia.

Segun la valoracién financiera realizada, se considera que el proyecto de adquisicion de
dos mesas adicionales, asi como de equipo de cocina mas eficiente para la Pizzeria ABC es
factible en el término que tiene un impacto positivo en la generacion de utilidades, se da una
mejora en la atencion a los clientes y adicionalmente, un posicionamiento paulatino de la imagen

de la compariia en la mente de los consumidores.
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Analisis de la propuesta nimero dos

La propuesta nimero dos refiere a la ubicacién y acondicionamiento de un nuevo local
comercial en la zona de Santa Marta, San Pedro, San José. Esta zona se identifica como un
posible potenciador de las utilidades en promedio generadas por la pizzeria en su local comercial
actual, por razon de la presencia de distintas universidades cercanas a dicho sector que podria
impactar significativamente los resultados de la compafia. Adicionalmente, se estaria teniendo
presencia en mas de un area en la zona capitalina lo que implicaria un acercamiento a una mayor

variedad de clientes.

Para ello, se sugiere la adquisicion de equipo de cocina que permita tener una mayor
eficiencia respecto al que se posee en la actualidad en el local comercial ya establecido, lo que
implica la compra de una amasadora nueva que facilite una manipulacion rapida de la masa a
utilizar para la fabricacién de las pizzas, un horno con una capacidad de coccién de minimo seis
pizzas por tanda y una refrigeradora con las condiciones necesarias para el almacenamiento de

los productos.
El costo de implementacion de esta propuesta ronda los €14,736,000.00 de colones.

Dicho esto, se presentan seguidamente ciertos datos numéricos que son necesarios para el
andlisis de las implicaciones de la puesta en marcha de esta propuesta por medio de

financiamiento:

Nivel de ventas

En primera instancia, utilizando el método de observacion y aportes de ciertos
empresarios de la zona, se estima una visita promedio semanal de 300 clientes a los comercios
del area, lo que implicaria 1,200 clientes mensuales y una proyeccion de 14,400 consumidores

por afio.

Considerando esta premisa, y utilizando como referencia el precio anual promedio
obtenido en la valoracion de la propuesta nimero uno, el cual asciende a ¢4,792.16 colones por
persona que haya consumido productos de la pizzeria, se obtienen las siguientes proyecciones de

ventas:
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Tabla 16. Ventas proyectadas con la propuesta dos

Pizzeria ABC
Ventas proyectadas con la propuesta dos

Afo 1
Clientes proyectados por afio 14,400.00
Precio anual promedio 04,792.16
Ventas anuales proyectadas ¢69,007,104.00

Fuente: Rojas, 2020.

Costos asociados

Utilizando como referencia el margen de ganancia deseado de un 30% indicado por el
Socio Director en la operacion de la pizzeria actual, se presenta el siguiente detalle del costo de
ventas proyectado asociado a la implementacién de la propuesta nimero dos, asi como, las

utilidades estimadas:

Tabla 17. Costo de ventas proyectado

Pizzeria ABC
Costo de ventas proyectado

Afo 1
Ventas anuales proyectadas ¢69,007,104.00
Margen de ganancia proyectado 30%
Utilidad proyectada ¢20,702,131.20
Costo de ventas proyectado ¢48,304,972.80

Fuente: Rojas, 2020.

A nivel de gastos fijos, se referencia un gasto de alquiler en la zona de ¢350,000.00
colones mensuales para locales comerciales, lo que representa ¢4,200,000.00 colones por afio.

En cuanto a las secciones de gastos administrativos y otros gastos, se utilizan los mismos valores
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que se manejan en el local comercial de Pizzeria ABC, pues se pretende contar con condiciones

similares a las que ya se tienen en el establecimiento de Curridabat.

Costo de los equipos a adquirir

El acondicionamiento del local comercial implica la compra de un horno con una

capacidad de seis pizzas, una amasadora, una camara en frio, mobiliario y equipo de computo.

Para el calculo del costo total por concepto de la adquisicién del horno, la amasadora y la
camara en frio para el local comercial, se toma como referencia el precio estimado brindado por
el proveedor Granittore S.A., para cada articulo y se le adiciona el costo relacionado a transporte

e instalacion de los equipos:

Tabla 18. Costo de los equipos a adquirir

Distribucion de
Costo de costo de
Articulo Costo unitario |Prorrateo| transporte e Costo total
. ., transporte e
instalacion . .,
instalacion
Horno ¢ 8,816,000.00 | 78% @ 234,447.30 | ¢ 9,050,447.30
Amasadora ¢ 1,015,000.00 9% @ 300,000.00 | ¢ 26,992.29 | ¢ 1,041,992.29
Camaraenfrio |@ 1,450,000.00| 13% ¢ 38,560.41| ¢ 1,488,560.41
Total ¢11,281,000.00 | 100% |@ 300,000.00 | ¢ 300,000.00 | ¢11,581,000.00

Fuente: Rojas (2020)

Asi mismo, para la determinacién del costo por concepto de equipo de computo se utiliza
la referencia dada por Importadora Monge, la cual asciende a ¢380,000.00 colones. Mientras
que, para el mobiliario, se manejan los datos brindados por el proveedor sillas y mesas Romero,
por un monto total de ¢325,000.00 colones. Para la determinacion del gasto de depreciacion, se
utiliza la referencia brindada por el Reglamento de la Ley General del Impuesto sobre la Renta
de Costa Rica para identificar la vida Gtil de este tipo de equipos, la cual se indica es de 10 afios
para el horno y las mesas, 15 afios para la amasadora y la camara en frio y 5 afios para el equipo
de computo. Asi mismo, se estima un valor de rescate de un 10% para dichos activos. Dicho

esto, el gasto de depreciacion anual relacionado a estos activos se describe seguidamente:
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Depreciacion Valor de

Activos Valor Vida Util Anual Rescate (10%)
Horno ¢ 9,050,447.30 10 ¢ 814,540.26 | @ 905,044.73
Amasadora ¢ 1,041,992.29 15 ¢ 6251954 | ¢ 104,199.23
Camara en frio ¢ 1,488,560.41 15 ¢ 89,313.62 | ¢ 148,856.04
Equipo de computo | @  380,000.00 5 ¢ 68,400.00 | ¢ 38,000.00
Mobiliario ¢ 325,000.00 10 ¢ 29,250.00 | ¢ 32,500.00
TOTALES ¢ 12,286,000.00 €1,064,023.42 | ¢ 1,228,600.00

Fuente: Rojas (2020)

Finalmente, se tiene una proyeccién de los costos adicionales implicitos en el

establecimiento de un nuevo local comercial, los cuales se detallan seguidamente:

Tabla 20. Gastos asociados

Gastos asociados Valor
Tramites legales y administrativos | ¢ 500,000.00
Inventario inicial ¢ 350,000.00
Instalacion eléctrica y tuberia ¢ 750,000.00
Depésito de garantia ¢  350,000.00
Alquiler ¢  350,000.00
Suministros ¢ 100,000.00
Mercadeo ¢ 50,000.00
TOTALES ¢ 2,450,000.00

Fuente: Rojas (2020)

Financiamiento

Dicha propuesta implica el financiamiento por un monto total de ¢14,736,000.00

colones, para la cual se recomienda obtener el crédito con el Banco Popular, dado que las
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condiciones de préstamos resultan ser las mas propicias para los intereses del socio director de la

Pizzeria ABC en esta entidad financiera.

Se anota que la cuota mensual con dicha entidad financiera es de ¢183,068.78 colones
mensuales por un monto de préstamo de ¢14,736,000.00 colones, lo que daria una cuota anual
de €2,196,825.39 colones a un plazo de ocho afios. Dicha cuota es la més baja del mercado

respecto a las entidades financieras analizadas.

A continuacion, se presenta un detalle de los flujos de efectivo para los préximos ocho
afios considerando la puesta en marcha de la propuesta nimero dos en la Pizzeria ABC, tomando

como supuestos los siguientes elementos:

e Un incremento tanto en ingresos como en gastos de un 3% a partir del afio 2.

e El monto de depreciacion del afio 1 al afio 5 equivalente a ¢'1,064,023.42 colones
corresponde al total de los activos depreciables. Sin embargo, a partir del afio 6 se
resta el monto de depreciacion de €68,400.00 colones relacionados al equipo de
coémputo pues ya habria cumplido su periodo depreciable de 5 afios, quedando un
monto de depreciacion de €995,623.42 colones para el resto de los afos.
Adicionalmente, se coloca un ingreso por el valor de rescate de ¢38,400.00
colones referidos a dicho activo para el afio 6.

e Se identifica un valor de rescate de los otros activos depreciables al afio 8 de
3,941,012.65 colones, quedando pendiente dos afios por depreciar para el horno

y el mobiliario y de cinco afios para la amasadora y la cdmara en frio.
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Tabla 21. Flujos de ventas proyectados con la implementacion de la propuesta nimero dos

Ao 0

Ingresos proyectados

TOTAL INGRESOS

Costo de ventas proyectado
Gastos administrativos (anuales)
Alquiler (anual)

Depreciacion (anual)

Otros gastos (anual)

TOTAL EGRESOS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Impuest 30%
FLUJO NETO

Depreciacion (anual)
Propuesta dos
Amortizacion de la deuda
Valor de Desecho
FLUJO DEL PROYECTO

Fuente: Rojas, 2020.

-£14,736,000.00

-(14,736,000.00

Pizzeria ABC
Flujos proyectados con la implementacion de la propuesta nimero dos

Aio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5 Ao 6 Afo 7 Afo 8

#69,007,104.00 ¢71,077,317.12 ¢73,209,636.63 ¢75,405,925.73 ¢77,668,103.50 ¢79,998,146.61 (182,398,091.01 ¢84,870,033.74
69,007,104.00 ¢71,077,317.12 €£73,209,636.63 (£75,405,925.73 ¢77,668,103.50 ¢79,998,146.61 ¢82,398,091.01 ¢84,870,033.74
(48,304,972.80 {£49,754,121.98 (£51,246,745.64 (152,784,148.01 {£54,367,672.45 (£55,998,702.63 (¢57,678,663.71 {£59,409,023.62
4,800,000.00 4,944,000.00 (£5,092,320.00 @5,245,089.60 (5,402,442.29 (£5,564,515.56 @5,731,451.02 (5,903,394.55
4,200,000.00 4,326,000.00 (£4,455,780.00 (4,589,453.40 (4,727,137.00 (04,868,951.11 (5,015,019.65 ¢5,165,470.23
1,064,023.42 ¢1,064,023.42 (01,064,023.42 (1,064,023.42 ¢1,064,023.42  (£995,623.42  (995,623.42  (£995,623.42

¢600,000.00  ¢618,000.00  (636,540.00  (¢655,636.20  ¢675305.29  (695564.44  (£716,431.38  (737,924.32
(58,968,996.22 ¢60,706,145.40 €£62,495,409.06 ¢64,338,350.63 £66,236,580.45 ¢68,123,357.16 €70,137,189.17 ¢72,211,436.14

¢10,038,107.78 ¢10,371,171.72 €10,714,227.57 ¢11,067,575.10 €11,431,523.06 ¢11,874,789.45 ¢12,260,901.84 ¢12,658,597.59
#3,011,432.33 ¢3,111,351.52 (£3,214,268.27 (3,320,272.53 {3,429,456.92 (£3,562,436.84 (£3,678,270.55 (3,797,579.28
€7,026,675.45 ¢7,259,820.20 ¢7,499,959.30 @7,747,302.57 (8,002,066.14 ¢8,312,352.62 (8,582,631.29 (8,861,018.32

1,064,023.42 ¢1,064,023.42 (£1,064,023.42 (1,064,023.42 ¢1,064,023.42  (£995,623.42  (0995,623.42  (£995,623.42
¢0.00 0.00 ¢0.00 ¢0.00 €0.00 ¢0.00 0.00 ¢0.00
#2,196,825.39 2,196,825.39 (02,196,825.39 (2,196,825.39 (2,196,825.39 (2,196,825.39 (2,196,825.39 (2,196,825.39
¢0.00 0.00 ¢0.00 €0.00 €0.00 38,000.00 0.00 (3,941,012.65

¢5,893,873.48 ¢6,127,018.23 €6,367,157.33 (6,614,500.60 6,869,264.17 €7,149,150.65 ¢7,381,429.32 ¢11,600,828.99
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Valoracion financiera

A continuacion, se presenta la valoracion financiera de la propuesta nUmero dos, tomando
en cuenta una tasa de inflacién del 3% indicada por el Banco Central de Costa Rica para el
periodo 2020:

Tabla 22. Valoracion financiera propuesta dos

VALORACION FINANCIERA Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8
FLUJO DEL PROYECTO  -£14,736,000.00 ¢5,893,873.48 €£6,127,018.23 €6,367,157.33 £6,614,500.60 £6,869,264.17 €7,149,150.65 ©7,381,429.32 ¢11,600,828.99

VA 50,273,626.39

VAN £35,537,626.39|Proyecto se aprueba Valor Actual Neto

TIR 41.07%|Proyecto se aprueba Tasa Interna de Retorno de la Inversion
D 3.41|Proyecto se aprueba indice de Deseabilidad

RBC 1.14|Proyecto se aprueba Relacién Beneficio Costos

RC 3.94|Proyecto se aprueba Rendimiento Contable

PR Afio 3 Periodo de Recuperacion

Fuente: Rojas, 2020.

e VA (Valor Actual): representa el valor actual de todos los flujos del efectivo del
proyecto, traidos a valor presente a una tasa de exigibilidad (TC).

o En el caso de la propuesta nimero dos, el valor actual que se obtiene es de

50,273,626.39 colones, lo cual refiere a la cantidad de dinero que genera

este proyecto en un periodo de ocho afios.

e VAN (Valor Actual Neto): se define como el valor neto de todos los flujos de
efectivo descontados a valor presente, en toda la vida del proyecto, pero
eliminando el impacto de la inversion inicial.

o En el caso de la propuesta numero dos, el valor actual neto que se obtiene
es de €35,537,626.39 colones, lo que refiere al monto resultante una vez

cubierta la inversion inicial.

¢ TIR (Tasa Interna de Retorno): se refiere al rendimiento que genera el proyecto.
o Para la implementacion de la propuesta nimero dos, el TIR es de 41.07%,

que representa lo que genera porcentualmente el proyecto.
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e ID (indice de Deseabilidad): implica tomar los flujos descontados y dividirlos con
la inversion inicial.
o En la propuesta analizada, el 1D es de 3.41 veces que se estaria repagando

la inversion inicial.

e RBC (Relacion beneficio/costo): implica el nUmero de veces en que los ingresos
exceden a los costos.
o En la propuesta analizada, el RBC es de 1.14 veces que los ingresos

exceden a los costos.

e RC (Rendimiento Contable): se define como el nimero de veces en que se repaga
el proyecto, al contrastar todos los flujos del efectivo sin descontar y compararlos
respecto a la inversion inicial del mismo.

o Para el caso de la propuesta en consideracion, el RC seria de 3.94 veces

que se estaria repagando la inversion en este proyecto.

e PR (Periodo de Recuperacion): implica el periodo en el cual se repaga la
inversion inicial, considerando los flujos sin descontar, y sumando gradualmente
dichos flujos hasta que se alcance la cobertura de la inversion inicial.

o Para la propuesta en estudio, se estaria recuperando el monto invertido en
el proyecto durante el tercer afio luego de haber implementado dicha

estrategia.

Segun la valoracién financiera realizada, se considera que el proyecto de ubicacion y
acondicionamiento de un nuevo local comercial en la zona de Santa Marta, San Pedro, San José
gue cuente con equipo de cocina mas eficiente es factible en el entendido que dicha estrategia
genera mejores utilidades que las que se tienen en el otro local comercial, el periodo de
recuperacion de la inversion es relativamente corto y adicionalmente, se estaria teniendo

presencia de la imagen de la pizzeria en un nuevo sector del area capitalina.
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Se presenta a continuacién un resumen de las implicaciones financieras tras el estudio de

factibilidad de las dos estrategias de mercado necesarias para la expansion de la Pizzeria ABC:

Tabla 23. VValoracidon financiera por propuesta

equipo de cocina mas eficiente

Propuesta Uno Dos
Inversion ¢10,261,000.00 ¢14,736,000.00
Compra de dos mesas . L . .
g S Ubicacion y acondicionamiento
Detalle adicionales y adquisicion de

de un nuevo local comercial

VA ¢21,887,450.87 ¢50,273,626.39
VAN ¢11,626,450.87 ¢35,537,626.39
TIR 23.69% 41.07%
ID 2.13 341
RBC 1.07 1.14
RC 2.46 3.94
PR Afio 4 Arfio 3

Fuente: Rojas, 2020.

Se acota que la posible consideracion en aplicar alguna de estas recomendaciones es de

criterio del socio director de dicho comercio. No obstante, se sugiere revisar los valores

financieros mostrados en la tabla anterior donde se evidencia que la propuesta numero dos

presenta los indices de mayor rendimiento para el crecimiento de la Pizzeria ABC, para lo que se

detalla:

e Tanto el valor actual como el valor actual de los flujos proyectados resultan ser

los mas altos de las dos propuestas.

e Latasa interna de retorno resulta ser la mas atractiva de las estrategias analizadas,

con un 41.07% de rendimiento esperado.

e El indice de deseabilidad y la relacién de beneficio costo de la propuesta dos

supera en mas de una ocasion al referido en la propuesta uno.

e El rendimiento contable es de casi 4 veces para la propuesta nimero dos, mientras

que para la propuesta nimero uno es de 2.46 veces.

e El periodo de recuperacion de la inversion es de un afio mas pronto en la

propuesta nimero dos respecto a la propuesta uno.

Se sugiere una evaluacion exhaustiva de las propuestas anotadas en el tanto las dos tienen

rendimientos positivos para la compafiia.
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ANEXQOS

Cuestionarios aplicados

Cuestionario numero 1. Sujeto de estudio: Socio Director de la Pizzeria ABC.

1. ADMINISTRATIVOS

a) ¢Cuanto tiempo lleva operando en el mercado gastronémico en Costa Rica?
1) Un afio 0 menos
2) Entre unoy tres afos

3) Mas de tres afios

b) ¢El local donde desempefia sus labores es?
1) Propio
2) Alquilado

Nota: si la respuesta es “propio” pase a la pregunta “d”.

c) En caso de ser alquilado, ¢cuénto es el gasto mensual?
1) Menos de 100,000.00 colones
2) Entre 100,000.00 y 300,000.00 colones
3) Mas de 300,000.00 colones

d) ¢Los activos fijos (equipo de cocina e inmobiliario) con los que se dispone su empresa
son propios?
1) Si
2) No

e) ¢Cual es el publico meta al que se dirige su comercio?
1) Personas menores de 12 afos
2) Personas entre los 12 y los 25 afios
3) Personas entre los 25 y 50 afios

4) Personas que superen los 50 afios de edad.



9)

h)

b)
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¢Qué tipo de comida ofrece al publico?
1) Artesanal
2) Rapida

¢Cuantos dias por semana mantiene abierto el local para la atencion del publico?

1) Menos de 3 dias por semana

2) Mas de 3 dias, pero menos de 6 dias

3) Toda la semana
¢Ha elaborado en alguna ocasion el Modelo FODA para la administracion de sus
operaciones?

1) Si

2) No

RECURSOS HUMANOS

¢De cuantos empleados dispone su negocio?
1) Cinco 0 menos
2) Mas de cinco, pero menos de 10 empleados
3) Mas de 10 empleados

MERCADEO
¢ Dispone su representada de algun tipo de estrategia de mercadeo o publicidad para hacer
llegar el producto al cliente?

1) Si

2) No

En caso de que su respuesta sea “;Si”, ;cuales opciones de las siguientes utiliza?
1) Redes sociales (Facebook, Instagram, etc.)
2) Plataformas digitales (UberEats, Glovo, etc.)
3) Reparticion de volantes

4) Perifoneo



b)

d)

e)
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FINANZAS

Para la apertura del negocio, ¢a cuanto ascendi6 su inversion inicial?
1) Menos de cinco millones
2) Entre cinco y 10 millones
3) Mas de 10 millones

¢Cual fue la forma de financiamiento utilizada para el inicio de sus operaciones?
1) Recursos propios
2) Préstamos no bancarios (familiares, amigos, etc.)
3) Financiamiento bancario

Nota: en caso de que su respuesta sea 1 6 2, dirijase a la pregunta d.

¢A qué tipo de entidad financiera acudio para la solicitud de un préstamo?
1) Banca Estatal
2) Banca Privada
3) Mutuales o Cooperativas
4) Otros

Nota: si su respuesta es “Otros”, indicar cual:

En escala de 1 a 5 (siendo 5 la puntuacion mayor), indique cuales serian sus principales
gastos segun la siguiente lista:

1) Insumos__

2) Servicios publicos____

3) Salarios_

4) Alquiler___

5) Otros__

¢Dispone periodicamente de algun reporte financiero (presupuesto, estados financieros)
para el control de sus operaciones y presentacion contable de sus resultados?

1) Si

2) No



b)

d)
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GENERALES

¢Cuantos clientes visitan aproximadamente su establecimiento de forma semanal?
1) Menos de 100 clientes
2) Entre 101 clientes y 300 clientes
3) Mas de 301 clientes

¢Existe algun tipo de idea para la expansion de su negocio que vaya a ser implementada
en los proximos seis meses?

1) Si

2) No

Nota: si su respuesta es “No”, pase a la pregunta d.

En caso afirmativo, ¢qué tipo de recurso utilizaria para financiar la expansion del
negocio?

1) Recursos propios

2) Préstamos no bancarios (familiares, amigos, etc.)

3) Financiamiento bancario

En escala de 1 a 5 (siendo 5 la puntuacion mayor), indique cuales serian sus principales
ideas para el crecimiento de su negocio:

1) Remodelacion y ampliacion del local actual

2) Apertura de un nuevo punto de venta__

3) Implementacién de comercio mévil (por medio de un foodtruck)

4) Incremento del gasto para mercadeo y publicidad__

5) Otros__

Nota: si su respuesta es “Otros”, favor indicar qué tipo

Ha finalizado el cuestionario, muchas gracias por su ayuda.
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Cuestionario namero 2. Sujeto de estudio: 10 representantes de comercios gastronémicos de la
zona de Curridabat.

1. ADMINISTRATIVOS

a) ¢Cuénto tiempo lleva operando en el mercado gastronémico en Costa Rica?
1) Un afio 0 menos
2) Entre unoy tres afios

3) Mas de tres afios

b) ¢El local donde desempefia sus labores es?
1) Propio
2) Alquilado

Nota: si la respuesta es “propio” pase a la pregunta “d”.

c) En caso de ser alquilado, ¢cuanto es el gasto mensual?
1) Menos de 100,000.00 colones
2) Entre 100,000.00 y 300,000.00 colones
3) Mas de 300,000.00 colones

d) ¢Los activos fijos (equipo de cocina e inmobiliario) con los que se dispone su empresa
son propios?
1) Si
2) No

e) Indique si dispone de algun recurso adicional a los citados previamente para el manejo de

Sus operaciones

f) ¢Cudl es el publico meta al que se dirige su comercio?
1) Personas menores de 12 afios
2) Personas entre los 12 y los 25 afios
3) Personas entre los 25 y 50 afios

4) Personas que superen los 50 afios de edad.
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h)

b)
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¢Qué tipo de comida ofrece al publico?
1) Artesanal
2) Rapida

¢Cuantos dias por semana mantiene abierto el local para la atencion del publico?
1) Menos de 3 dias por semana
2) Mas de 3 dias, pero menos de 6 dias
3) Toda la semana

¢Ha elaborado en alguna ocasion el Modelo FODA para la administracion de sus
operaciones?

1) Si

2) No

RECURSOS HUMANOS
¢De cuantos empleados dispone su negocio?
1) Cinco o0 menos
2) Mas de cinco, pero menos de 10 empleados

3) Maés de 10 empleados

MERCADEO
¢Dispone su representada de algun tipo de estrategia de mercadeo o publicidad para hacer
llegar el producto al cliente?

1) Si

2) No

En caso de que su respuesta sea “;Si”, ;cuales opciones de las siguientes utiliza?
1) Redes sociales (Facebook, Instagram, etc.)
2) Plataformas digitales (UberEats, Glovo, etc.)
3) Reparticion de volantes

4) Perifoneo
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4. FINANZAS

a) Para la apertura del negocio, ¢a cudnto ascendio su inversion inicial?
1) Menos de cinco millones
2) Entre cinco y 10 millones
3) Mas de 10 millones

b) ¢Cual fue la forma de financiamiento utilizada para el inicio de sus operaciones?
1) Recursos propios
2) Préstamos no bancarios (familiares, amigos, etc.)
3) Financiamiento bancario
Nota: en caso de que su respuesta sea 1 6 2, dirijase a la pregunta d.

c) ¢A que tipo de entidad financiera acudio para la solicitud de un préstamo?
1) Banca Estatal
2) Banca Privada
3) Mutuales o Cooperativas
4) Otros

Nota: si su respuesta es “Otros”, indicar cual:

d) Enescalade 1 a5 (siendo 5 la puntuacion mayor), indique cuales serian sus principales
gastos segun la siguiente lista:
1) Insumos___
2) Servicios publicos____
3) Salarios_
4) Alquiler___
5) Otros__

e) ¢Dispone periddicamente de algun reporte financiero (presupuesto, estados financieros)
para el control de sus operaciones y presentacion contable de sus resultados?
1) Si
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2) No

GENERALES

¢ Cuéntos clientes visitan aproximadamente su establecimiento de forma semanal?
1) Menos de 100 clientes
2) Entre 101 clientes y 300 clientes
3) Maés de 301 clientes

¢Existe algun tipo de idea para la expansion de su negocio que vaya a ser implementada
en los préximos seis meses?

1) Si

2) No

Nota: si su respuesta es “No”, pase a la pregunta d.

En caso afirmativo, ¢qué tipo de recurso utilizaria para financiar la expansion del
negocio?

1) Recursos propios

2) Préstamos no bancarios (familiares, amigos, etc.)

3) Financiamiento bancario

En escala de 1 a 5 (siendo 5 la puntuacion mayor), indique cuales serian sus principales
ideas para el crecimiento de su negocio:

1) Remodelacion y ampliacion del local actual

2) Apertura de un nuevo punto de venta____

3) Implementacion de comercio mévil (por medio de un foodtruck)

4) Incremento del gasto para mercadeo y publicidad__

5) Otros__

Nota: si su respuesta es “Otros”, favor indicar qué tipo
9

Ha finalizado el cuestionario, muchas gracias por su ayuda.
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Cuestionario numero 3. Sujeto de estudio: representantes de las entidades financieras Banco
Nacional, Banco Popular, Bac San José y Coopealianza.

a) ¢Existe algin tipo de programa de apoyo a Pymes?
1) Si
2) No

b) ¢Cudles son los requisitos para la adquisicién de un préstamo empresarial?
1) Cédula___
2) Estados Financieros_
3) Garantias prendarias_____
4) Otros__

Nota: si su respuesta es “Otros”, favor indicar qué tipo

c) Para otorgar un préstamo por X monto (pendiente a identificar basado en el analisis de
los apartados anteriores), ¢cuéles serian las condiciones del financiamiento?
1) Plazo
2) Cuota mensual

3) Tasa de interés

d) ¢Permiten realizar abonos extraordinarios sin ningun tipo de multa una vez concretada la
operacion de crédito?
1) Si
2) No
Nota: en caso de que la respuesta sea “No”, indicar el monto de la

multa

Ha finalizado el cuestionario, muchas gracias por su ayuda.
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Cotizaciones

o Mesas

Sillas Y Mesas Romero
Desamparados San Miguel Calle Valverde
62978717 63946545
josueromee@gmail.com

ESTIMAR

34
Cobrar a 02-27-2020
Alejanddro Pizza
85589158

1.00

1 Juegos 105 X 70 En Asiente Madera 70,500.00 70,500.00
2 Juegos70X70 1.00 65,500.00 65,500.00
Total 136,000.00

Tenga en cuenta

garantia total 3 afios
sin envié incluido an total 136,000.00
conforme recibido y leido por parte del cliente queda en efecto los

términos y condiciones

para confirmacién de cualquier pedido se ocupa el 50 % adelantado
y 50 % entregado sin excepcidn si ocupas factura electranica avisar

Josue Romera
Firma




Equipos

COTIZACION
WWW. granittore.com Jueves 5 de marzo 2020
% o info@granittore.com Senor{es):
‘ mwttcrvq, @ Oficina: 2257-2828 Atencion: ALEJANDRO ROJAS
Servicio Técnico: 2253-5027 Email: a_romo705@hotmail.com
Teléfono:

1S

Estimado(s) sefior{es):

Por medio de la presente les saludo y a la vez cotizo los servicios solicitados:

HORNO PROFESIONAL LENAIGAS
MODELO: VESUVIO IGLOO 120

PRECIO UNITARIO OFERTA ESPECIAL: US $ 15,200 i.v.i (Incluye también la base,
el quemador y el embalaje en Madera. Incluye 3 sets profesionales de palas)

PRECIO DE INSTALACION: ¢190,000 i.v.i (Manguera certificada, regulador, acoples)

PRECIO DE TRANSPORTE: Debido al peso del horno se contrata una gria que
eval(a el sitio a donde se debe llegar y seglin esto es el costo.

Gracias a la pasion, a la investigacion y a mas de cien afios de experiencias en la
produccion de refractarios, Valoriani ha creado IGLOO, el primer y Gnico horno
transpirante capaz de descargar al exterior la humedad de coccién y mantener, en el
interior, todo el calor producido por la combustion. El horno puede personalizarse segin
las més variadas exigencias, creando un “fuera de serie” siguiendo la fantasia del cliente.
Tamafio interno 120x120. Tamaio externo:160x170. Peso fotal: 1400 kg. Capacidad de
pizzas (O 28/30 cm): 5/6.

Horno viene armado por completo.

Disponible también en las siguientes dimensiones intemas: 140x140, 120x160, 140x160,
160x160, 140x180, 180x180.

Incluye: juego de palas

Opcionales: base metalica, azulejos para personalizacion.

MARCA: VALORIANI (ITALIA)

TIEMPO DE ENTREGA: 4 semanas de

produccion + 3 semanas de transporte +
desalmacenaje aduana
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BP0k TRUSTED SINCE 1948

REFRIGERADOR VERTICAL UNA PUERTA DE ACERO

Modelo: C-1R-HC

Precio Unitario Especial: US $ 2,500 i.v.i

Refrigerador Competitor Series®, alcance, seccion Gnica, 28.7 "An., 23.0 CU. Capacidad de pie, sistema
de refrigeracion autdnomo de montaje superior, (1). Puerta batiente derecha sdlida (blogueo), (3)
estantes, iluminacion interior LED, controlador / indicador de temperatura digital (+ 33 © a + 41 ° F),
forzado. Refrigeracion por aire, exterior e interior de acero inoxidable, (4) ruedas de 4 "(2 de blogueo),
R290 Refrigerante de hidrocarburo, 1/4 HP, 115v / 60/1-ph, 3.5 amperios, NEMA 5-15P, cETLus,
ETL-Saneamiento, ENERGY STAR®, Migali® Plant - A-Tree.

Dimensiones 82.92 (h) x 28.7 (w) x 33.2 (d)

Clase 150 Peso: 284 libras en total.

Compromiso: Migali® se compromeie a plantar un arbol por cada producto vendido en 2019
CERTIFICACIONES:

ETL eléctrico

Saneamiento ETL (cumple con ANSI / NSF 7 para servicio de alimentos)

Energy Star4.0
Migali Industries® empresa familiar estadounidense desde 1955

MARCA: MIGALI (USA)

-

AMASADORA ESPIRAL 40 Qts - 220V
Precio Unitario: ¢1,014,998 i.v.i
MARCA: QUATUM-PRO

Entrega 3 dias
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e Equipo de computo

GMVIG COMERCIAL COSTA RICA S.A.

CED. JUR. 3-101-590004

FACTURA Televentas CR
PROFORMA Teléfono: 40314660

Nombre Cliente: LUIS ALEJANDRO ROJAS MORA 07/03/2020
01-1471-0195 Asesor:
Contado Clarisa Jimenez
B558 9158
e Lomo70c@botngil con 71507656
Cant Codigo  Descripcion Prod: Precio Normal Precio final
1 165883 [COMP PORT HP 14DQO0006LM I3 1005G1 ¢ 285,900 289,900
1 158980 |TABLET KONKA KM7012BK 3G 7" ¢ 25,500 ¢ 25,5900
1 152555 TAELET SAMSUNG T280 WIFI 8GB 7" ¢ 104,500 104,900
VALIDA HASTA EL 15 MARZO 2020
Detalle si apli n .
Total Venta

Observaciones:

Promociones comerciales y financieras no aplican para Convenios

Ventas a Asociaciones aplica precio de colilla
Los cheques deben venir a nombre de GMG Comercial Costa Rica SA
La entrega de la mercaderia esta sujeta a cambio del cheque en un plazo de 48 horas

La proforma esa validad por 8 dias naturales /
Correo: carlos.rodriguezd@grupomonge.com

Consulte por nuestro servicio de garantia extendida y proteja su compra por 2 afios mas




Detalle bancario

e Banco Nacional de Costa Rica

o https://www.bncr.fi.cr/Personas/Paginas/BN Pymes.aspx

Acceda a
BANCO ’ > ol
NACIONAL

Transparencia  Insiituciones

-

=0 Nacional do

Solicitud BNCuenta Facil
Ahorro programada
App BN Més Cerca

BN Banca Telefénica

BN Celular
BN Movil

BN SINPE Mo
BN Control
Caleule su préstame aqui
Educacion Financiera
Fideicomisos

Firma Digital

Inversiones

Medios Electrénicos

Préstamos personales.
Gastos Personales
Educacion

salud

ta Rica > Parsonas > BN_Pymes

Empresas Personas Tarjetas Afiliados Pymes BN Mujer  Donde Estamos

Buscar en este sitio. »

PYMES

Calculadora

Maneda Colones L]

Monto 10,261,000.00

Flaze & meses: 9%

Tasa e inerés. % 1315 Chat

‘Cuota Mensual: €173,321.31

Calcular | Contactar Salr

*Los precios se muesiran G i . decsion de acceder a deferminados productas o
senvicios fnancieros, y na debe enlenderse que esla mformacian muesira el precio finaldel procuclo o servicio para todos kos clienles.
1 preck nal pars cada clenie 6313 elenmiads po milloles condiciones sujgtas a a Vaorackn ge 1a a0, propias del enloma

92 103 NEgUCios. I2 relacien comercial

Acceda a

BANCO desde 50 PC
NACIONAL > > ’

Transparancia  Insfituciones

-]

Emprasas Personas Tarjatas Afiliados Pymes BN Mujer  Donde Estamos

Banco Nacional de Costa Rica > Parsonas > BN_Pymas

Solicitud BNCuenta Facil
Ahorro programado

App BN Mas Cerca

BN Banca Telefonica

BN Celular

BN Movil

BN SINPE Mévil

BN Control

Calcule su préstamo aqui
Educa

n Financiera
Fideicomisos

Firma Digital
Inversiones

Medios Electronicos
Prestamos personales

Buscar en este sitio. P

PYMES

Calculadora

fones o .
Monto 14,738 000 00

Plazo en meses: o5

P Chat

Cuota Mensual: ¢ 248,900.74

Calcular | Conlactar Salir

Gastos Personales " Los pracios se musstrar decsion ae accedsr 3 SISMINGAos ProdUCTos o

Educacién Servicios TNANciers, y 10 CeDe enlenterse que esla Nfoimacion muesia e: final gel procucio © Senvicie par L000S 10s Clientes.
£ pFEC0 N2l para Ca3 Cliene 2514 Geferminaco por MipIes Condiciones SUETEs a 13 valoracian Ge I enixiao, piopias el enfoma

Salud de los negocios. I2 relacion comercial ylas de o servicios demandados.”

EenTarnalnnia

157


https://www.bncr.fi.cr/Personas/Paginas/BN_Pymes.aspx

158

Banco de Costa Rica

o https://www.bancobcr.com/wps/portal/bcr/bancobcr/personas/creditos

@ Calculadoras para Créditos BCR - Google Chrome — (] pad

@ web.bancobcr.com/archivos-de-usuario/apps/calculadora_financiera/ &g

Calculadora Colones BCR:

10,261,000.00
BCR Adquirencia tasa min

8

CALCULAR MENSUALIDAD

Resultado

243,515.49

@ Calculadoras para Créditos BCR - Google Chrome — O >

@& web.bancobcr.com/archivos-de-usuario/apps/calculadora_financiera/ g

BCR Adquirencia tasa min

8

CALCULAR MENSUALIDAD

Resultado

349,716.81


https://www.bancobcr.com/wps/portal/bcr/bancobcr/personas/creditos

Coopealianza
o h

Y .
"‘coopeallanza Ahorro Crédito Tarjetas Proceso Electoral Propiedades Medios de Pago Convenios @

LaC va

£ =)

Inicio Tipos de Crédito Calcule su Crédito Solicite su Crédito Preguntas y ayuda

Ingrese los datos requeridos Su cuota* a cancelar

Mensual es de
204,713.54

formacion suministrada, las condicione
y de la normativa Interna definidas por fa e

[} Colones

€ 10,261,000.00

Basico

S
i

B3| Ua UP[Ua}e 3P 0L,

Calcular Crédito

£4 Lo sentimos, en este momento no....

opealianza.fi.cr/credito-y-financiamiento/?cat id=20

oopealla Za Ahorro Crédito Tarjetas Proceso Electoral Propiedades Medios de Pago Convenios e

KR, E =)

Inicio Tipos de Crédito Calcule su Crédito Solicite su Crédito Preguntas y ayuda

Ingrese los datos requeridos Su cuota* a cancelar

Mensual es de
(293,992.67

Colones

€ 14,736,000.00

Calcular Crédito

&4 Lo sentimos, en este momento no...
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