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Resumen Ejecutivo

La finalidad de este documento se sustenta en el desarrollo de un plan de comercializacion
de los productos Cold Brew y Expresso Martini de la microempresa Nordico Coffee House
ubicada en Tamarindo, en los establecimientos de la zona. La principal importancia de este
mismo radica en el desarrollo de los comercios, y la importancia de diversificar su nicho de
mercado, abriendo de esta manera las puertas a innovaciones al mercado. Actualmente, se
conoce que el café es una de las bebidas mas conocidas en el mundo ya que cuenta con
diferentes formas de servirse y de comercializarse, en el caso de Costa Rica, no es la excepcion,
convirtiéndose asi en una bebida apta para cualquier escenario. Por lo tanto, esta investigacion
se enfoca en conocer el impacto de la comercializacién de los productos Cold Brew y Expresso
Martini, en los diferentes puntos de ventas localizados en la zona. Como objetivo general se
contempld proponer un plan para la comercializacion de los productos Cold Brew y Expresso
Martini de la microempresa Nérdico Coffee House ubicada en Tamarindo, establecimientos de
la zona. Como objetivos especificos se plante6: Desarrollar un estudio de mercado para el
conocimiento de la oferta y demanda en el segmento de las bebidas de café frio en el mercado
local. Identificar los requerimientos que la empresa Nérdico Coffee House necesita para la
elaboracidn de sus nuevos productos como distribuidora en el mercado de la zona. Realizar una
evaluacion financiera para la comercializacion de los nuevos productos en el mercado local.
Proponer la estrategia para la comercializacién de los productos que mejor se aplique al
establecimiento Nordico Coffee House.

La metodologia aplicada posee un enfoque de caracter mixto, esto debido a que posee
variables de tipo cualitativas y cuantitativas. Ademas, se utilizaron herramientas de recoleccion
de Datos como entrevistas, encuestas, y revisiones bibliograficas. Entre las principales

conclusiones obtenidas sobresalen el poder promocionar las bebidas en el mercado, esto debido
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a como consisten en un producto no muy conocido en la zona, genera cierto grado de
incertidumbre entre los consumidores, limitando asi su comercializacion. Por otro lado, segun
el cuestionario realizado, la mayoria de los comercios encuestados afirman estar dispuestos a
adquirir la bebida del Cold Brew y el Expresso Martini con la intencion de proveer una alta
demanda, si se logra colocar el producto en el punto de vista de los consumidores. Al ser un
producto de consumo diario, Se espera tener una respuesta positiva que genere una mayor
satisfaccion al cliente final. Finalmente, mediante los indicadores financieros como el Valor
Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y periodo de recuperacion muestran que
el proyecto es rentable, ya que el VValor Actual Neto es mayor a cero. La Tasa interna de Retorno
es mayor a la Tasa de descuento y el periodo de recuperacion es aceptable, a pesar de que no
se retorne rapido en los primeros afios, la inversion se logra recuperar en un mediano plazo,

siendo esto algo positivo, por ende, segun el analisis realizado el proyecto se acepta.
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Abstract

The purpose of this document is based on the development of a marketing plan for the
products Cold Brew and Espresso Martini from the microenterprise Nérdico Coffee House
located in Tamarindo, in the establishments of the area. The main importance of this lies in
the development of businesses and the significance of diversifying their market niche, thus
opening doors to market innovations. Currently, coffee is one of the most well-known
beverages in the world, with various ways of serving and marketing it. In the case of Costa
Rica, it is no exception, becoming a suitable drink for any scenario. Therefore, this research
focuses on understanding the impact of marketing the Cold Brew and Espresso Martini
products in different points of sale in the area.

The general objective is to propose a marketing plan for the Cold Brew and Espresso
Martini products of the Nordico Coffee House microenterprise located in Tamarindo, in the
establishments of the area. The specific objectives are the following: Develop a market study
to know the supply and demand in the segment of cold coffee drinks in the local market.
Identify the requirements that the Nordico Coffee House company needs to make its new
products as a distributor in the local market. Carry out a financial evaluation for the
commercialization of the new products in the local market. Propose a marketing strategy for
the products that best applies to the Café Nordico establishment.

The methodology used in this research is a mixed approach, incorporating both
qualitative and quantitative variables. Data collection tools such as interviews, surveys, and
bibliographic reviews were used.

Among the main conclusions drawn from the research, it was found that promoting the
beverages in the market is crucial because they are relatively unknown in the area, generating
a certain degree of uncertainty among consumers, which limits their commercialization.

However, according to the survey, most of the surveyed businesses are willing to acquire
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Cold Brew and Espresso Martini beverages to meet high demand if the products are
successfully positioned in the consumers' perspective. As these products are consumed daily,
a positive response and increased customer satisfaction are expected.

Finally, the financial indicators, such as Net Present Value (NPV), Internal Rate of
Return (IRR), and payback period, show that the project is profitable. The NPV is greater
than zero, the IRR is higher than the discount rate, and the payback period is acceptable.
Despite not yielding quick returns in the early years, the investment is recovered in a medium
term, which is seen as positive. Therefore, based on the analysis performed, the project is

considered acceptable.



RESUMEN EJECUTIVO

Tipo de Modalidad
Proyecto de graduacion en la modalidad de seminario de graduacion para optar por el

grado de Licenciatura en Administracion con énfasis en Gestion Financiera.

Tema
Plan de comercializacion de los productos Cold Brew y Expresso Martini de la
microempresa Nérdico Coffee House, ubicada en Tamarindo, en establecimientos de

la zona.

Problematica: Actualmente se conoce que el café es una de las bebidas méas conocidas
en el mundo y cuenta con diferentes formas de servirse y de comercializarse, lo que la
ha convertido en una bebida apta para cualquier escenario. Por lo tanto, esta
investigacion se enfoca en conocer el impacto de la comercializacion de los productos

Cold Brew y Expresso Martini en los diferentes puntos de ventas localizados en la zona.

Objetivo general
Proponer un plan para la comercializacion de los productos Cold Brew y Expresso
Martini de la microempresa Nordico Coffee House, ubicada en Tamarindo, en

establecimientos de la zona.
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Objetivos especificos

e Desarrollar un estudio de mercado para el conocimiento de la oferta y demanda
en el segmento de las bebidas de café frio en el mercado local.

e Identificar los requerimientos que la empresa Nordico Coffee House necesita
para la elaboracion de sus nuevos productos como distribuidora en el mercado
de la zona.

e Realizar una evaluacion financiera para la comercializacion de los nuevos
productos en el mercado local.

e Proponer la estrategia para la comercializacion de los productos que mejor se

aplique al establecimiento Nordico Coffee House.

Nombre e informacion de contacto de los sustentantes

Nombre Telefono Correo Electrénico

José Albenda Solano 60587575 jaas011299@gmail.com
Lucia Ledezma Escamilla 86835957 lucialedezma99@gmail.com
Keilyn Nufiez Flores 83029204 keilyn.27.10.93@gmail.com
Carlos Sanchez Porras 61903753 javier011913@hotmail.com

Nombre, correo y firma de responsable académico

Nombre Correo electrénico Firma

Fernando Gutiérrez Coto fernando.qutierrez.coto@una.cr
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Introduccion

En el mundo actual, la instalacion de una idea de negocio es parte del mundo laboral,
esto se debe a que su desarrollo requiere de diferentes planeamientos, medidas y eventos que
le permiten a una empresa poder adaptarse y competir con los nuevos mercados. Por estas
razones, se ejecuta el presente plan de inversion para la comercializacion de los productos Cold
Brew y Expresso Martini de la microempresa Nordico Coffee House, ubicada en Tamarindo,
en establecimientos de la zona.

En primer lugar, antes de ejecutar un plan de inversion se deben de estudiar las
condiciones que presenta el mercado para la comercializacion de un producto, considerar
aspectos como la demanda, la oferta, demografia, entre otros, que se vuelven factores claves
para el desarrollo de este proyecto. Es por ello que se emplean técnicas de recoleccién de
informacidn que permiten medir el nivel de aceptacion del mismo, por lo tanto, este estudio
sirve de orientacion en la toma de decisiones para la microempresa Nérdico Coffee House.

Ahora bien, el escrito del anteproyecto esta conformado por tres capitulos. Por lo que
el primer capitulo presenta la descripcion del problema, la justificacion, es decir, las razones
de porqué se llevo a cabo la investigacion y los objetivos que se desarrollaron durante el
proyecto de investigacion. De igual forma, estd compuesto por el marco contextual, que brinda
las caracteristicas generales del entorno en el que se ejecuta la cafeteria Nordico Coffee House.

Seguidamente, en el segundo capitulo se describe la metodologia mediante la cual se
llevd a cabo el estudio. Asimismo, se muestra el disefio utilizado para operacionalizar los
objetivos planteados en el capitulo anterior, como también la instrumentalizacion que se
necesitd para cumplirlos. De modo tal que este capitulo cumple la funcion de estructurar el

seguimiento del proyecto, ademas de establecer las bases de la realizacion del mismo.
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Por ultimo, en el tercer capitulo se establecen, por medio de la fundamentacion tedrica,
los principales conceptos que se abordaron conforme se desarrollé la investigacion y que

también se relacionan con el tema de estudio.



Capitulo 1

Caracterizacion del problema



1.1 Planteamiento del Problema
Se considera que el consumo de café como bebida se origind hace mucho tiempo, segun
menciona Salazar (2020) citando a Zona Diet:
Existen dos posibles origenes del nombre de la bebida, uno establece que se deriva
de la palabra arabica gahwah (similar a su uso y pronunciacion en los idiomas de
origen eslavo), y otro que lo conecta etimoldgicamente con la provincia Kaffa del
sudoeste de Etiopia (Abyssinia) acreditada como la cuna de la planta que da origen
a la bebida. (parr. 1)

En esta serie de ideas, Salazar (2020), citando a Mundo del Cafe, afirma lo siguiente:

El café, esa bebida estimulante y aromaética tan difundida por el mundo, encuentra
su origen en las tierras de Abisinial (actual Etiopia). Es facil confundirse con su
verdadero origen, ya que antiguas leyendas sobre el cultivo y la costumbre de
tomarlo provienen de Arabia. Uno de los mas antiguos escritos que hace referencia
al café es llamado "The Success of Coffee" (El éxito del café), escrito por Abu-
Bek (Originario de la Meca) a principios del siglo XV, y fue traducido al francés en
1699 por Antoine de Gailland. Los arabes fueron los primeros en descubrir las  virtudes y
las posibilidades econdmicas del café, porque desarrollaron todo el proceso del cultivo
y lo guardaron como un secreto, ademas de que trataron de evitar la extradicion del producto.
(parr. 2)
Por tanto, después de que se dieran estos hechos, llegaron las cafeterias, lugares en los
gue concurre para consumir este producto que, segin Café Mama Same (2021), Las
cafeterias comenzaron en el Imperio Otomano. Los cafés brindaban un lugar alternativo

para reunirse, socializar y compartir ideas. Se eliminaron normas sociales gracias a las



cafeterias, debido a la asequibilidad del café y la estructura igualitaria, cualquiera podia entrar
y pedir un cafe. (parr. 2)

Por otra parte, para Costa Rica la produccion y comercializacion del café inici6 a finales
del XVII, convirtiéndose en el primer pais centroamericano en cultivar este producto. Una de
las principales figuras fue, segun el Instituto del Café de Costa Rica (ICAFE), “El Padre Félix
Velarde como el primer sembrador, quien en 1816 hace referencia a que posee un solar con
plantas de café. El primer cafetal estuvo 100 metros al norte de la Catedral Metropolitana”
(2022, parr. 2).

Ademas, el pais contaba con caracteristicas que ayudaron al desarrollo de este cultivo,
tal y como lo menciona ICAFE (2022):

Los lugares alrededor de los cuales se hicieron las primeras plantaciones, se

caracterizaban por suelos de origen volcanico, sumamente fértiles; una temporada

lluviosa y otra seca, temperaturas relativamente uniformes y favorables a lo largo de
todo el afio para el desarrollo de la planta. (parr. 3)

Asi, el auge de este producto fue en el afio 1821, justo despues de la independencia,
cuando para entonces las diferentes municipalidades tuvieron la libertad de impulsar la siembra
del café mediante politicas, como lo indica ICAFE (2022): “entrega de plantas y concesion de
tierras a quienes se interesaran en esta empresa’” (parr. 4).

De forma paulatina, la economia del pais aumentd, por ello, se decidié exportar el
producto a regiones como Inglaterra, con lo que el jefe de Estado, “paralelo al apoyo de la
siembra, ordeno construir el camino al Atlantico que le permitiria a Costa Rica tener una ruta
directa hacia los puertos britanicos” (ICAFE, 2022, parr. 6).

Ahora bien, debido al crecimiento econdémico en el area cafetalera fue lo que provocd
que se establecieran empresas comerciales que exportaban café a Inglaterra. En esa época, el

café era el Unico producto de exportacion y fue reconocido por su calidad. Por consiguiente,



gracias a este grano, la economia del pais mejor6é permitiendo el desarrollo y progreso del
pueblo.

Actualmente, el pais exporta otros productos, sin embargo, el café todavia sigue siendo
unos de los productos mas solicitados en el extranjero. Ademas, es una bebida que no puede
faltar en el desayuno de la mayoria de los costarricenses.

En Costa Rica, el café de especialidad gana cada vez mas espacio en el mercado local,
se conoce que su principal mercado es el extranjero, no obstante, entre los dinamizadores del
mercado se encuentra la creciente apertura de mas cafeterias, especializadas en café y en la
diversificacion de formas para servir el mismo. Esto debido a que las cafeterias brindan un
mayor interés en el pablico por medio de diversificacion en nuevos &mbitos, ya sea con mezclas
de productos diferentes, algun producto especial, o bien por medio de alguna ventaja tematica
de la zona.

Agregado a lo anterior, en la provincia de Guanacaste prevalece el turismo como
principal promotor econdémico por su cercania al mar, favoreciendo asi la creacion de fuentes
de empleo y nuevos mercados. Por esto, en la zona existe un aproximado de 20 cafeterias en
Tamarindo, incluyendo Nordico Coffee House, la cual comenzé a distribuir productos como el
Expresso Martini y Cold Brew. Estas razones crearon la necesidad de expandir y comercializar
sus productos a otras regiones cercanas, gracias a la aceptacion en la poblacion local y como
evidencia el aumento significativo en las ventas.

Es importante mencionar que la cafeteria Nordico Coffee House esta ubicada en la zona
de Tamarindo y que, a su vez, posee gran afluencia de clientes extranjeros que buscan
productos que puedan satisfacer sus necesidades, por lo que, al desarrollar este plan de
inversion, la empresa es capaz de analizar la opcion de expandirse en un nuevo mercado e
incluso tener mayor alcance en la poblacion tanto nacional como extranjera, siendo el inicio de

una oportunidad de negocio.



1.2 Interrogante de la investigacion

¢Como incide para la empresa Nordico Coffee House la comercializacion de los
productos Cold Brew y Expresso Martini en los supermercados de la zona de Santa Cruz,
Guanacaste?
1.3 Justificacion de la investigacion

Actualmente las empresas se ven afectadas por diversos factores y sucesos que ocurren en
el mundo, entre ellos, retornar a la normalidad después de los efectos causado por una
pandemia, ademas de los cambios constantes en las economias y la incertidumbre que genera
en los negocios, entre otros.

Con relacion a Costa Rica, uno de los principales motores de la economia es el sector
turismo, lo que se hace notar principalmente en las zonas costeras del pais, como, por ejemplo,
las zonas de Tortuguero y Cahuita en Limon, Manuel Antonio y Jacd en Puntarenas, o bien la
zona de Tamarindo y el Coco en la zona de Guanacaste. Ahora bien, al verse limitados por los
efectos de la pandemia por COVID-19, muchos comercios de estas zonas fueron afectados, sin
embargo, existe la oportunidad de innovar en nuevos sectores para mostrarse renovados.

Asi, en la zona de Guanacaste, los comercios han buscado desarrollar el emprendedurismo,
se han creado distintos mercados en varias areas, sean comidas, servicios, dulcerias u otros.
Este es un detalle de suma importancia para ampliar la variedad de productos de las empresas
con el interés de abarcar una mayor cantidad de posibles consumidores. Con lo que las
cafeterias y restaurantes se convirtieron en los principales negocios,

Esta evolucion del mercado indica que, en una primera vista, el mercado de la zona es fiel
y creyente a las situaciones cotidianas, por ejemplo, las costumbres en la alimentacion, dando
asi el origen a estos negocios.

Por consiguiente, laempresa Nordico Coffee House representa un negocio que combina

un producto tradicional y cotizado en el mercado, como es el café, mismo que se da en una



presentacion de un estilo nuevo y de mayor categoria. En este negocio se observa como afecta
la diversificacion, pues no solamente se ofrece un producto, sino que, ademas, se encuentra
una amplia variedad de alimentos y bebidas, de los que sobresalen tés organicos, opciones
libres de gluten, paleo o veganas, y reposteria.

Por tanto, al ser el café el principal producto desarrollado por esta cafeteria es de gran
importancia presentar sus estandares de calidad y sabor, desarrollando la presentacion envasada
y lista para la disposicion de los consumidores. Es en este punto es que comienza el desarrollo
de la presente investigacion, pues consiste en la propuesta de un plan de inversion para la
comercializacion de estos productos en la microempresa Nérdico Coffee House en diferentes

establecimientos de la zona.

1.4 Delimitacién Temporal, Espacial e Institucional
Tabla 1

Delimitacion temporal, espacial e institucional

Temporal Espacial Institucional
Il Ciclo 2022 y Distrito de Tamarindo del canton Nordico Coffee House
| Ciclo 2023 de Santa Cruz, Guanacaste, Costa
Rica

Nota: Elaboracién propia de los autores, (2022).



1.5 Marco Contextual

El marco contextual proporciona el trasfondo y el entorno en el que se desarrolla este
proyecto. Por lo que esta seccidn tiene como objetivo presentar la informacion relevante para
brindar una vision panoramica de las circunstancias y variables que rodean al tema de estudio.
1.5.1 Actividades de la region de Guanacaste, canton de Santa Cruz, distrito de
Tamarindo

El presente proyecto de investigacion se llevé a cabo en la region Chorotega, canton de
Santa Cruz, en el distrito de Tamarindo. Este distrito fue establecido, segun Imprenta Nacional,
mediante el “Decreto Ejecutivo 24820-G de 27 de noviembre de 1995 (creacion y limites del
distrito Tamarindo)” (2017).

La region del distrito posee una extension de 123,53 km?2 y una poblacion de 45.000
habitantes, segln la municipalidad de Santa Cruz (2022).
Figura 1

Ubicacion geogréafica del canton de Santa Cruz en la provincia de Guanacaste.
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Como se puede observar en la figura, el cantdén de Santa Cruz limita al norte con el
canton de Carrillo, al este con los cantones de Bagaces y Nicoya y al oeste con el Océano
Pacifico.

1.5.2 Generalidades de la Empresa Nordico Coffee House

En el afio 2016, el sefior Olaf Wehrend decidiéo comprar la cafeteria a los antiguos
duefios del local. Después de adquirir la cafeteria, renové el mend con productos de
especialidad a base de café, por medio de molido, tueste, tipos de granos, métodos de
extraccion, ademas de combinaciones con exoticos ingredientes, consiguiendo un diverso
matiz de sabores y presentaciones. Este concepto mezcla el rigor del proceso y el arte de los
sabores.

Asimismo, el sefior Olaf Wehrend enfoco el menu de su cafeteria, Nordico Coffee
House, al café de especialidad porque utiliza granos tostados de alta calidad, donde el cliente
tiene la posibilidad de probar y redescubrir el verdadero sabor del café mediante una gran
variedad de bebidas a base de este increible grano.

1.5.3 Analisis Organizacional de Nérdico Coffee House

A continuacion, se explica cobmo esta organizada la cafeteria Nérdico Coffee House,
como también su respectivo andlisis, con el fin de obtener conocimiento sobre como esta
estructurada y aplicar las mejoras respectivas.

Primero, se detalla cual es la mision y la vision, pues con esta informacién se tiene la
posibilidad de conocer aspectos importantes de la empresa, tales como la razon de sery la

direccion que tiene Nordico Coffee House.



1.5.3.1 Mision.

Ofrecer un producto de alta calidad con trazabilidad, practicas sostenibles, trato justo y
experiencias memorables

1.5.3.2 Vision

Ser reconocidos como la mejor empresa de café tostado tanto a nivel nacional como
internacional, por su versatilidad, tecnologia, equipo y personal.

1.5.3.3 VValores

Los valores para Nordico Coffee House poseen mucha relevancia, puesto que es la
manera en que se define la empresa, ademas, toma en cuenta a los clientes y a los
colaboradores. Asi, los empleados poseen la capacidad de transmitir los valores correctos a
los clientes. Se muestran los valores por lo que se rige la empresa:

1.5.3.3.1 Innovacién

Estar en constante evolucion con las tendencias mundiales del café.

1.5.3.3.2 Trabajo en equipo

Trabajar de manera proactiva, buscando la mejora continua y con buena
comunicacion.

1.5.3.3.3 Honestidad

Ser honesto con el cliente interno y externo para mantener la confianza del producto
ofrecido.

1.5.3.3.4 Comunicacion asertiva

Mantener una comunicacién clara, constante que permita resolver cualquier
malentendido.

1.5.3.3.5 Respeto

Siempre mostrar respeto al cliente interno y externo.

1.5.3.3.6 Integridad
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Fomentar la ética en cada labor realizada.

1.5.3.3.7 Resolucion de conflictos

Tener sentido de urgencia y resolver los percances que se lleguen a presentar.

1.5.3.3.8 Competitividad

Ofrecer un servicio con un valor agregado auténtico.
1.5.4 Organigrama de Nordico Coffee House

La estructura jerarquica de la microempresa Nordico Coffee House es esta: el duefio
de la cafeteria se Ilama Olaf Wehrend, él se encarga de tostar el café que se utiliza para la
elaboracion del Cold Brew y del Expresso Martini. Ademas, la gerente general se llama
Evelyn Arana Moraga, ella se encarga de administrar la cafeteria. Y se cuenta con 7
empleados que se dividen en 4 baristas, 2 cocineros y una supervisora.
Figura 2

Organigrama de la microempresa Nordico Coffee House

Propietario

Gerente

Supervisor

Barista Cocinero

Nota: Elaboracion propia de los autores (2022)
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1.5.5 Los Recursos Empresariales Disponibles en de Nordico Coffee House

Toda organizacidn cuenta con recursos que son necesarios para el correcto
funcionamiento de sus actividades. La empresa Nordico se enfoca en la calidad, debido a que
el personal esté altamente capacitado, también el café que emplean es de especialidad, pues
es la base de sus ventas. Ademas, sus clientes buscan un buen café.

Se muestra la divisién de los recursos materiales de la empresa Nordico Coffee
House:

1.5.5.1 Talento Humano

El recurso humano es parte importante de toda empresa porque ellos son los
encargados de hacer funcionar cada proceso de produccion, administrativo y financiero.

Por ello, en el caso de la empresa Nordico Coffee House, el recurso humano se divide
de la siguiente manera: los 4 baristas deben encargarse de tomar el pedido a los clientes,
ademas de preparar y servir bebidas. También, poseen la tarea de proporcionar informacion a
los clientes respecto al contenido y preparacion del pedido si el cliente asi lo solicita.

Ademas, los baristas tienen otras labores, como la limpieza, el cuidado y
mantenimiento de los equipos que utilizan para preparar las bebidas. A la vez, el barista tiene
la potestad de fungir como administrador de la cafeteria, hacer inventarios, llevar el control
en la organizacion interna si la gerente y el duefio no se encuentran en el establecimiento.

Ahora bien, los dos cocineros tienen la responsabilidad de preparar las recetas que se
encuentran en el mend, de igual manera, capacitar al nuevo personal y de supervisar el area
de cocina. Asimismo, estos colaboradores deben apoyar con las preparaciones de mesa fria,
limpieza y de lavar los utensilios después de emplearlos. En caso de ocurrir un accidente o
lesién dentro de la cocina, deben informar a su superior sobre el suceso para que se tomen las

medidas respectivas.
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1.5.5.2 Recursos fisicos 0 materiales

Los recursos fisicos 0 materiales se refieren a aquellos bienes tangibles que la
empresa posee en sus instalaciones con el proposito de crear un producto o de brindar un
servicio. Entre los recursos materiales con los que cuenta Nordico Coffee House para la
elaboracion del Cold Brew y el Expresso Martini se encuentran los siguientes:

Debido a la naturaleza del producto que ofrece la empresa se necesita de una
Tostadora Kuban para poder realizar el debido proceso de tostado del café. Asimismo, se
cuenta con la maquina de nitro, la cual es empleada para colocarla en el café, luego de que
este haya pasado por el reposo de 24 horas necesarias para la elaboracion del Cold Brew.
1.5.6 La estructura organizacional de Nérdico Coffee House

La estructura organizacional se refiere a la relacion del empleado con el cliente, como
también a las politicas por las que el colaborador debe regirse y por la cultura organizacional
que se desarrolla dentro de una empresa. Esto es importante porque permite visualizar como
se interacciona en la empresa.

Seguidamente, se explica la estructura organizacional de Nordico Coffee House:

1.5.6.1 Politica Organizacional de Nordico Coffee House.

Para Nérdico Coffee House es relevante tener claridad en sus politicas, con el
propdsito de que los empleados tengan en consideracion lo que pueden o no hacer dentro sus
horas laborables.

Como es un establecimiento en el que se brindan al cliente productos que se deben
preparar al momento para mantener la frescura de la comida, el colaborador debe ser capaz de
tener habilidades, como iniciativa, ser activo y ser productivo. De igual forma, debe poseer
una mentalidad abierta, pues la mayoria de los clientes son extranjeros, por lo que puede

llegar a encontrarse con personas con diferentes pensamientos o creencias.
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Tambien, los empleados no pueden realizar determinadas actividades o mantener
actitudes hacia otros empleados dentro las horas en las que se encuentre laborando, tales como
el uso del celular, porque se pueden contaminar los alimentos en su manipulacion. Asimismo,
estd prohibido trabajar bajo los efectos de estupefacientes, debido a que se corre el riesgo de
accidentes como quemaduras por no encontrarse completamente consciente de sus acciones.

Ademas, no se toleran las faltas de respeto entre los empleados, como acoso sexual,
vocabulario soez y/o empujones. De manera similar, el colaborador no debe dafiar
intencionalmente el equipo de la empresa, ya que estos materiales son dificiles de reemplazar
por el costo econdmico que implican.

Ahora bien, respecto a las politicas que implementa Nérdico Coffee House al momento
de preparar los alimentos y, por consiguiente, los debe seguir sus empleados, estas son:

Se debe respetar la elaboracion estandar de los alimentos y bebidas para que su calidad
no se afecte.

Ademas, los colaboradores no tienen permitido cambiar precios u ofrecer descuentos a
los consumidores sin antes haber consultado al encargado que se encuentre en el
establecimiento en ese momento, puesto que cualquier cambio sin previa consulta podria
afectar los ingresos previstos. De igual manera, se debe asegurar no dejar cuentas sin cobrar al
cierre de caja.

También, es importante que el empleado sepa las fechas de caducidad de la materia
prima utilizada para la elaboracién de las recetas que ofrece Nordico Coffee House, para asi
evitar que el cliente sufra de intoxicacion alimentaria por consumir alimentos después de su
fecha de caducidad.

Respecto a las politicas que se aplican, las ausencias injustificadas y los retrasos,

Nordico Coffee House detalla lo siguiente:
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El empleado tiene 20 minutos de tolerancia en caso de llegada tardia, puede registrarse
en el sistema para indicar su hora de llegada al trabajo y empezar su jornada laboral
normalmente. Sin embargo, se le hara entrega de una carta de advertencia, despues de acumular
tres cartas de advertencia, se le amonestara con la rebaja de medio dia salarial. No obstante, si
el retraso sobrepasa los 20 minutos, debera registrarse en el sistema e indicar su hora de llegada,
luego se dirigira a su encargado directo y le explicara los motivos de su llegada tardia. Ademas,
se le descontara medio salario de su jornada laboral.

Con relacion a la ausencia injustificada del colaborador, este debe explicar la situacion
inmediatamente al encargado directo y se le descontara el dia respectivo a la ausencia. La
acumulacién de dos ausencias injustificadas seguidas es razon de despido inmediato. De la
misma forma, mas de tres ausencias injustificadas dentro del mismo mes causa el despido
inmediato del empleado.

Ahora, cuando Nérdico Coffee House se refiere a las terminaciones laborales, esta toma
en consideracion lo dictado por el Codigo de Trabajo de Costa Rica, como también los propios
reglamentos de la empresa.

Entre las razones de despido se encuentran: la destruccion o vandalismo de la
infraestructura de la cafeteria como, por ejemplo, dafio intencionado al equipo utilizado para
elaborar los alimentos. También, es causa de despido la acumulacion de tres amonestaciones
en menos de seis meses, asimismo, escenas amorosas, sea entre colaboradores o colaboradores
y clientes, debido a que se considera una falta de respeto al area de trabajo. Por Gltimo, pero no
por ello menos importante, es causa de despido bajo desempefio laboral, el mal manejo de la

marca de la empresa en redes sociales y usar vocabulario soez dentro del establecimiento.
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1.5.7 La tecnologia para elaborar los productos Cold Brew y Expresso Martini

Para la elaboracion del Cold Brew se necesita el café en grano, que se llama Blue
HummingBird, esto consiste en tostar el grano y el tueste debe ser de cuatro y medio de
temperatura para evitar que el café pierda su sabor. Después, se procede a molerlo para luego
colocarlo en tanques, seguidamente se hace el proceso de separacion, se separan los residuos
solidos con el liquen (un concentrado para depurar el Cold Brew) y se deja en reposo por 24
horas para que se concentre el sabor del producto.

La cafetera que se utiliza para filtrar el café se llama vandola, Esta fue inventada en
Costa Rica y es fabricada artesanalmente con arcilla, constituyendo asi el método de chorreado
del café. Entonces, por cada kilo de café se sacan 6 litros de concentrado Cold Brew y se
emplean alrededor de 2 onzas, es decir, 56 ml para fabricar cada botella. Al dia se preparan
alrededor de 107 botellas por cada kilo de café y se deben hacer con 24 horas de anticipacion.
Esta receta es la que emplea Nordico Coffee House para su consumo local y mantener en su
inventario.

Asimismo, para la fabricacién de este producto se requiere que el agua esté filtrada,
debido a la problematica de agua calcificada en Tamarindo. Por lo que si no se emplea el agua
filtrada, puede provocar un cambio en el sabor del producto y la vida Gtil de las cafeteras se
veria afectada de manera significativa. Por otra parte, para la preparacion del Expresso Martini
se utiliza el Cold Brew con Nitrégeno y una onza de vodka.

1.5.8 El estilo de administracion de Nordico Coffee House

Acé se detalla el estilo de administracion que posee Nordico Coffee House, es decir, se
explica como se desarrolla el clima organizacional y, de igual manera, el estilo de liderazgo y
aspectos que ayudan a motivar a los empleados dentro de la empresa.

Entonces, respecto al clima organizacional, Nordico Coffee House procura mantener el

respeto, cordialidad y buenos modales con el fin de evitar conflictos entre sus colaboradores.
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Asimismo, la empresa brinda el espacio y las herramientas necesarias para que los
colaboradores puedan cumplir con sus funciones correctamente.

Adicionalmente, se cuenta con métodos para motivar a los empleados, manteniendo asi
un buen servicio al cliente y la buena actitud entre los colaboradores. Asi, las medidas utilizadas
son las bonificaciones, certificaciones u oportunidades de desarrollo dentro de la empresa. Para
ello, Nordico Coffee House elige al colaborador mediante las metas mensuales, como también
por el cumplimiento de los procesos.

1.5.9 Localizacion geogréafica de Nordico Coffee House

La cafeteria Nordico Coffee House esté ubicada en el distrito de Tamarindo, canton de
Santa Cruz, en la provincia de Guanacaste. Segun la Municipalidad de Santa Cruz (2022), el
distrito de Tamarindo es el namero 9 del cantdn. La cafeteria esta localizada en el segundo piso
del Centro Comercial Plaza Tamarindo, frente a Shark's y justo encima de ABC Real Estate,
local #23.

Figura 3
Ubicacion geografica del distrito de Tamarindo, canton de Santa Cruz, en la provincia de

Guanacaste

Nota: Google Earth (2022).
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Figura 4

Ubicacion geografica de Nordico Coffee House

ﬂ"
kl"

Nota: Google Earth (2022).
1.6 Objetivos de la Investigacion
1.6.1 Objetivo general
Proponer un plan para la comercializacion de los productos Cold Brew y Expresso
Martini de la microempresa Nordico Coffee House, ubicada en Tamarindo, en establecimientos
de la zona.
1.6.2 Objetivos especificos
e Desarrollar un estudio de mercado para el conocimiento de la oferta y demanda en el
segmento de las bebidas de café frio en el mercado local.
e Identificar los requerimientos que la empresa Nérdico Coffee House necesita para la
elaboracion de sus nuevos productos como distribuidora en el mercado de la zona.
e Realizar una evaluacion financiera para la comercializacion de los nuevos productos en
el mercado local.
e Proponer la estrategia para la comercializacion de los productos que mejor se aplique

al establecimiento Nérdico Coffee House.
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2.1 Estado de la cuestion

Se presentan trabajos de distintas universidades publicas como la Universidad de Costa
Rica (UCR) y Universidad Nacional de Costa Rica (UNA), que fueron realizados con
anterioridad a este proyecto y mantienen similitud con el mismo. Asi, estos presentan variables
tales como el estudio de mercado o el estudio técnico, como también procesos para realizar el
producto. Asimismo, el estudio financiero, donde se involucran los costos requeridos para crear
los productos y comercializarlos de manera efectiva, junto con la propuesta para gestionar de
forma efectiva costos, procesos de elaboracion y distribucion.

Adicionalmente, estos tienen la finalidad de demostrar sus resultados relacionados con
el tema de investigacion y poder conocer asi las conclusiones sobre la elaboracion,
comercializacion y viabilidad de Cold Brew y Expresso Martini.

Siguiendo a Coronado, Jiménez, Delgado y Reina (2021), en Guanacaste actla una
investigacion denominada “Estudio de viabilidad econdmica financiera para la produccion y
comercializacion de jugos prensados en frio para la empresa NARIME, ubicada en el canton
de Liberia, Guanacaste”. Por tanto, para el objetivo general, Coronado et al (2021) afirman
que: “Determinar la viabilidad econdmica financiera para la produccion y comercializacion de
jugos prensados en frio para la empresa NARIME, ubicada en el canton de Liberia,
Guanacaste” (p.29).

Ahora, el proyecto de viabilidad econdémica para la produccion y comercializacion de

jugos prensados en frio obtuvo los siguientes resultados sobre su demanda e inversién:  De

acuerdo con el estudio de mercado, la demanda obtenida fue de 20 negocios del total de
los 59 entrevistados, es decir; el 34% estaria dispuesto a comprar los jugos de la
empresa NARIME. La demanda para cada uno de los 5 jugos comercializados por la

microempresa NARIME se realizd con base en una estimacion de las ventas reportadas por el

sefior propietario (Coronado et al, 2021, p. 70).



20

Ademas, Coronado et al (2021) sefialan que “para la microempresa NARIME y la
puesta en marcha del proyecto, se considera invertir en mobiliario y equipo. El costo total de
los activos es de $ 16115,23” (p. 89).

No en vano, para el proyecto de viabilidad econdémica para la produccién y
comercializacion de jugos prensados en frio tuvieron los siguientes resultados:

Se cuenta con una demanda muy limitada. De los comercios entrevistados, solo 20

estarian dispuestos a adquirir los jugos, lo cual se considera que no es lo suficientemente

alto para que el proyecto sea de beneficio para el inversionista.

Mediante el célculo de indicadores financieros como el VAN, se determina que el

proyecto de los jugos prensados en frio no genera las utilidades necesarias. Por tal

razon, se rechaza su ejecucion (Coronado et al, 2021, p.155).

Por otro lado, Calderon, Hernandez, Jiménez, Rodriguez y Shedden (2020) realizaron
un “Plan de comercializacion para una bebida alcohdlica a base de la pulpa de cacao para la
Empresa Dorada Cacao, enfocado al mercado costarricense”.

Para el objetivo general, estos autores (2020) afirmaron que: “Desarrollar un plan de
comercializacion, con base en el comportamiento y caracteristicas del consumidor, para la
introduccién de una bebida alcohdlica a base de pulpa de cacao, producida por la Empresa
Dorada Cacao; enfocado al mercado costarricense” (p. 28).

De esta forma, se desarrolld una investigacion detallada que determind las tendencias
sobre las teorias de mercadeo y su vinculacion con la situacion actual de las bebidas alcohdlicas
fermentadas en el pais, como también analizar los patrones de comportamiento del consumidor
hacia el segmento de mercado de bebidas alcohdlicas, mediante la metodologia de encuestas y
grupos focales (Calderdn et al, 2020, p.28).

Ademas de esta investigacion de mercado, se determind que, segun los estudios

realizados por el Centro Nacional de Ciencia y Tecnologia de Alimentos, la empresa Dorada
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Cacao debe realizar una inversion inicial aproximada de 8,9 millones de colones, tomando en
consideracion cambios en el equipo, registros sanitarios y remodelacion de la infraestructura
actual (Calderon et al, 2020, p. 27).

Respecto a la distribucion de las bebidas alcoholicas, se determind en esa investigacion
que el impacto de los canales de distribucion y la polarizacion de los consumidores en las
marcas mas conocidas o en los productos con menores caracteristicas puede afectar su
permanencia en el mercado. Ademas, existen ciertos rasgos a tomar en cuenta, cOmo que en
esa investigacion la cerveza fue la bebida alcoh6lica méas popular, sin embargo, se observé que
el vino se convirtid en una de las bebidas con mayor crecimiento en los ultimos afos.
Adicionalmente, fue un cambio de mejora en los canales de distribucion (Calderdn et al, 2020,
p. 207).

También, se encontro una idea de plan de mercadeo para una marca de café que se
relaciona con la propuesta de este proyecto de investigacion. Segun Garita, Jiménez, Morales
y Sénchez (2017) propusieron “Desarrollar un plan de mercadeo para la marca Café Garita
mediante una investigacion de mercado y un analisis de situacion, con la finalidad de potenciar
ventas y crear un posicionamiento en el mercado”. (p. 14)

Ahora bien, dentro de la estrategia propuesta, en la mezcla de mercadeo (Garita et al,
2017) establecen lo siguiente:

Producto

La estrategia de producto de Café Garita combina la segmentacion del mercado con la

cadena de medios-fines, siendo la base fundamental para la creacion del

posicionamiento. Esto genera una propuesta de valor que motivara a los consumidores

a adoptar el producto. (p. 93)

Precio
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El precio tiene una influencia directa en la decision de compra de los consumidores y
es parte fundamental de la propuesta de valor del producto, ya que debe reflejar el
posicionamiento deseado. Por esta razon, es necesario establecer un precio adecuado
para Café Garita, que sea accesible al mercado meta al que va dirigido y que a su vez

comunique el posicionamiento de valor que busque la empresa. (p.101)

Con el propdsito de alcanzar un crecimiento en las ventas, es indispensable aumentar
la presencia de Café Garita en el mercado y colocar el producto al alcance del
consumidor. Se buscara crear una sinergia entre la estrategia de promocion y

distribucion para lograr posicionar el producto (p. 104).

Comunicacion

“La estrategia se basard en el desarrollo de una comunicacidon efectiva para dar a

conocer los atributos del producto y construir el posicionamiento deseado” (Garita et al, 2017,

p. 108).

Estrategia

Comunicar de forma eficaz los atributos y beneficios de Café Garita para aumentar la
visibilidad y exposicion del producto.

Culturizar al consumidor sobre la industria del café de especialidad.

Asimismo, para referirse al presupuesto de mercado, Garita et al (2017) mencionan:

El presupuesto refleja la implementacion del plan de mercado preparado para Café
Garita para el periodo del primer afio. La empresa debera invertir un 15,22% de las
ventas. El presupuesto es considerado como una inversion para generar
posicionamiento en el mercado e incremento en ventas, ademas de dar fortalecimiento

alaimagen (...)
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Ademas, la inversion es justificada dado que Café Garita se encuentra en la etapa de
introduccidn y, por ende, necesita darse a conocer dentro de su mercado. Para los afios
posteriores, y conforme se alcance un posicionamiento de la marca, el porcentaje se
reducira. (p. 127)

2.2 Marco teorico

En este apartado se explican los conceptos relevantes para el proyecto y su respectivo
desarrollo.

2.2.1 Plan de inversion

A medida que un negocio crece, surge el deseo de integrar nuevas ideas de crecimiento
para la empresa con el propdsito de alcanzar mucha mas rentabilidad, valor y riqueza. Por
consiguiente, un plan de inversion puede ser considerado una opcion para que estas ideas se
concreten, sin embargo, involucra tanto oportunidades como riesgos, de modo que un correcto
analisis de ambas variables puede hacer la diferencia entre el éxito y el fracaso.

Ademas, uno de los factores que hara la diferencia para que la empresa obtenga éxito
es asegurarse de que el presupuesto destinado para la nueva idea de crecimiento sea capaz de
cubrir los gastos y, también, las deudas.

Del mismo modo, se debe contar con una cuenta de fondo de ahorro de emergencia con
el propdsito de cubrir cualquier eventualidad que pueda sucederse en la gestion del plan de
inversion. Ademas, en este presupuesto debe considerar el capital que la empresa esta dispuesta
a invertir.

De acuerdo con Startup Guide (2019) respecto a un plan de inversion:

Un plan de inversion es un analisis detallado de todos los objetos relacionados con una

inversion, asi como sus costes respectivos. Se debe tener en cuenta que el plan de

inversion incluye solo los gastos incurridos durante la inversién y la fase de inicio, ya

sean gastos fijos 0 gastos corrientes.
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En el plan economico-financiero, junto al plan de inversion, también se incluyen otro

tipo de informacion necesaria como es el plan de financiacion, la prevision de ventas,

los gastos de explotacion, las previsiones de tesoreria, asi como la cuenta de pérdidas y

ganancias y el balance provisionales de la situacion (parr. 4).

De acuerdo a esto, en el plan de inversion se realiza un analisis exhaustivo de los
factores que pueden afectar la inversion. De igual forma, hay que establecer el tiempo de
ejecucion del mismo, pues los gastos que se desembolsan solamente se han de calcular desde
la fase de inversion hasta la fase de inicio.

Del mismo modo, un plan de inversién muestra los costos necesarios para brindar un
producto, por lo que acé se consideran las cotizaciones y los costos necesarios para elaborarlo,
por ejemplo, la mano de obra o la maquinaria necesaria, incluidos dentro del plan econémico.
Por tanto, segun Startup Guide (2019):

El plan de inversién es parte del plan econdmico-financiero y junto con los gastos de

explotacion ofrece una vision general de la fase inicial y del posible funcionamiento de

la empresa. Esto se ve reforzado con la informacién incluida en la cuenta de pérdidas y

ganancias Yy el balance provisional y la prevision de tesoreria. (parr. 22)

En otras palabras, el plan de inversion muestra los posibles resultados que se obtendran
en la fase inicial y, también, la nueva forma en la que la empresa podra funcionar. Por ende,
este permite determinar si la idea a desarrollar funcionara o no. Esto se puede llevar a cabo
gracias al Estado de Resultados, al Balance de Situacién o Balance General y al Flujo de Caja.

Asimismo, para elaborar adecuadamente un plan de inversion se deben especificar
todos los gastos con claridad, segun Startup Guide (2019) sefiala:

En el plan de inversion debes detallar todos los gastos para todos los objetos asociados

a la inversion, incluidos los costes incurridos durante la fase de inicio para la

financiacion preliminar. Si la financiacion inicial tiene como motivo la creacidn de una
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empresa, el plan de inversion también incluye todos los costes asociados con el proceso

de emprendimiento. (parr. 11)

Por lo tanto, el plan de inversion es un factor muy importante cuando se trata de
gestionar una nueva proyeccion para el crecimiento de la empresa, pues, ademas, se debe
considerar si se cuenta 0 no con los recursos necesarios para llevar a cabo este nuevo proyecto.
Asi, se tiene un panorama mas amplio sobre la nueva forma en la que se desarrollara la empresa
en caso de realizar el plan de inversion.

2.3 Marco conceptual

En este apartado se desarrollan los conceptos que permiten argumentar las variables en
estudio, facilitando la interpretacion de estos.
2.3.1 Variables sobre la tematica

Se exploraran las variables relacionadas con la tematica en cuestién, con el objetivo de
identificar y comprender los diferentes aspectos que seran objeto de estudio.

2.3.1.1 Cafe

En Costa Rica, el café es un producto de gran tradicidn en su cultura, convirtiéndose en
el producto principal para cada familia, ademas de ser uno de los medios de exportacion mas
emblematicos del pais y ser representacion nacional en los mercados internacionales.

Asi, el café ha significado un producto a gran escala que inclusive es representado en
el escudo nacional, como los llamados “granos de oro”. Debido a esto, gran parte de la actividad
extranjera que transita por territorio costarricense concentra su interés en los procesos de
cultivo y comercializacion de este, resaltando las etapas de produccion, la preparacion por
medio de diferentes estilos y el sabor unico del mismo. Afadido a esto, Merino y Porto (2022)
mencionan:

El nombre proviene de la semilla del cafeto, un arbol que crece naturalmente en

territorio etiope y que pertenece al grupo de las rubiaceas. El cafeto posee entre cuatro
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y seis metros de alto, presenta hojas opuestas de tonalidad verduzca, sus flores son

blancas y sus frutos se exhiben en baya roja. (parr. 2)

Asimismo, tal y como existen diferentes métodos de preparacion para su cultivo,
también existen diferentes métodos de cultivo, en los que varia el cuerpo, acidez y aroma del
producto. Ademas, el café es considerado de mayor clase por ser cultivado en regiones de
altitud con una temporada de cosecha mas corta, entre las que sobresalen la region de Tarraz(
y la de Tres Rios. En el caso de las zonas con una altitud menor, estas afectan a la calidad del
grano, sin embargo, son periodos de cosecha mayores, como las zonas de Diria en Guanacaste,
Sarapiqui y Puntarenas.

2.3.1.2 Cafe Expreso

Como se menciond, el café se puede cultivar y preparar en distintos estilos con
diferentes variaciones, pues es un producto altamente versatil y para gustos multiples. Una de
las variaciones mas reconocidas a nivel mundial consiste en el café espresso.

El café expreso es aquel café que se obtiene haciendo pasar el grano por una maquina

capaz de enviar agua caliente sobre los 92 ° centigrados a alta presion, generalmente, a

9 bares durante unos 25 segundos sobre una pastilla de café prensado. (Asorey, 2020,

parr. 1)

La principal caracteristica de este estilo consiste en su fuerte concentracion y sabor, ya
que se acostumbra a beber en tragos pequefos, siendo incluso de mas rapida preparacion que
la bebida de café regular.

2.3.1.3 Cold Brew

Existen variantes de café frios que tienen una mayor preparacion, estos consisten en
enfriar el café por unas horas antes de servirlo en recipientes con hielo. A segun del lugar, es
comun que sean acompafiados con cremas, helado u otros ingredientes. Incluso, es usual en

algunos paises la venta de este tipo de café en supermercados para su mayor distribucion.
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El café preparado en frio, o Cold Brew, es un café que se prepara al remojar café molido

en agua a temperatura ambiente durante varias horas, generalmente de 12 a 18 horas o

incluso mas, luego colar los pozos y enfriarlo antes de servirlo como: sobre hielo o

diluido con agua. (Alfaro, 2021, parr. 2)

En afios recientes este estilo de preparacion y comercializacion del café se ha hecho
mas popular y se ha convertido en método de innovacion para las distintas cafeterias en el
territorio nacional.

2.3.1.4 Comercializacion

Para la administracion de las empresas, la comercializacion constituye uno de los pilares
de crecimiento para cualquier idea de negocio. Por ello, como sefiala la Organizacion
Internacional del Trabajo [OIT] (2017):

La finalidad de la comercializacion es crear lealtad de cliente para que los clientes sigan

regresando y que se sientan tan contentos que recomiendan su negocio y presentan sus

bienes y servicios a otros. Si a todos sus clientes les gusta su producto y les cuentan a

otros, es probable que su negocio crezca y sea rentable a la larga. La comercializacion,

por tanto, debe comenzar con entender y satisfacer las necesidades de los clientes. Pero
si existen muchos proveedores que estan satisfaciendo las necesidades de los clientes,
se van a volver mas selectivos y apoyaran los negocios que ofrecen bienes y servicios

distintos que mejor satisfacen sus necesidades. (p. 3)

Por lo tanto, la comercializacion se trata de una serie de estrategias con el propoésito de
promocionar y vender un producto para que el consumidor pueda llegar a adquirirlo.

Ademas, segun Caurin (2018), la comercializacion es “poner a la venta un producto,
darle las condiciones comerciales necesarias para su venta y dotarla de las vias de distribucion

que permitan que llegue al publico final” (pérr. 1).
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Es decir, se deben tomar decisiones que estén direccionadas a vender y a distribuir un
producto, de modo tal que se pueda dar a conocer el articulo y este tener la capacidad de llegar
hasta el consumidor final.

2.3.1.5 Expresso Martini

Otro de estilo de preparacion del café como bebida comercial corresponde al llamado
Expresso Martini. Esta variante corresponde a una mezcla de la bebida del café con licor, lo
que la hace muy solicitadas en las cafeterias por su grado de especialidad. Por esto, Aciron
(2019) afirma lo siguiente:

El Expresso Martini es un coctel potente: cafeina, vodka y azlcar se mezclan para dar

lugar a un coctel que los mas puristas probablemente no llamarian “Martini”. El coctel

por excelencia de estas fiestas para Grey Goose y la mezcla perfecta para los amantes

del café y los destilados (parr. 1).

Por lo tanto, el Expresso Martini se trata de una mezcla de café y vodka que tiene como
resultado a una bebida de tipo cdctel, que la constituye en una forma Unica y deliciosa de unir
dos mundos distintos.

2.3.2 Variables del Estudio de Mercado

Acé se explican las variables que son importantes para la realizacion del estudio de
mercado, de manera que se obtiene una comprension mas completa y precisa del mercado
objetivo. Esto ayuda a tomar decisiones estratégicas en términos de segmentacion de mercado,
desarrollo de productos, estrategias de marketing y posicionamiento de marca.

2.3.2.1 Andlisis del Consumidor

Para Quiroa (2021), “El analisis del consumidor es el estudio que se realiza sobre el
consumidor cuando se elabora una investigacion de mercado. Lo mas importante es conocer
cuales son sus necesidades y los datos que resulten relevantes” (parr. 1). Con esto claro, se

ejecuta una investigacion respecto al consumidor con el propdsito de conocer cuales son los
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elementos que influyen sobre la compra de un producto y no otro. Asi, la informacion
recolectada puede ser utilizada para crear estrategias comerciales y captar la atencion del
cliente.

Ademas, para GPStrategy (2022) el analisis del consumidor “es el entendimiento
adquirido de como los clientes se relacionan con una marca especifica. El analisis del mismo
brinda informacion referente a las tendencias y variables de consumo que pueden interferir en
la audiencia” (parr. 1).

De acuerdo con esto, se puede destacar que tanto las tendencias como las variables de
consumo son aspectos fundamentales que definen la manera en la que el consumidor decide
comprar o0 no un producto o servicio, para gque asi la empresa pueda usar dicha informacion en
su beneficio, por ejemplo, para tener una mejor precision al momento de predecir el
comportamiento de compra del consumidor.

2.3.2.2 Competencia

Cuando se trata de la competencia en las empresas, se tiende a generar una imagen
negativa en los empresarios primerizos, pues se da la idea principal de que son una amenaza
para su negocio.

Sin embargo, gracias a esta competencia es que las empresas hacen un mayor esfuerzo
por ofrecer un mejor producto o servicio. Asi, el consumidor tiene la posibilidad de elegir el
producto o servicio que mejor le convenga. Por tanto, para Da Silva (2021):

La competencia se define como la concurrencia de varias empresas que producen los

mismos bienes y servicios en un mismo segmento de mercado. Como existen tantas

empresas similares en los diferentes rubros, es necesario tomar medidas para mejorar

tus estrategias y destacarte en el mercado. (parr. 4)
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Por consiguiente, tener competencia provoca que se den mejores estrategias de mercado
para captar la atencion del cliente y asi procurar que se elija un producto o servicio de una
empresa a otra, lo que provoca innovacion y crecimiento del negocio.

2.3.2.3 Consumidor

Los consumidores son personas que se encargan de comprar o adquirir los productos o
servicios ofrecidos por las empresas. Estos productos o servicios se encargan de satisfacer
necesidades y deseos del cliente. Para Da Silva (2022):

El concepto de consumidor en mercadotecnia es, en resumen, una persona que compra

0 paga productos o0 servicios, ya sea para su propio uso o el de otros. Por lo tanto, la

palabra “consumidor” debe utilizarse con respecto a las compras ocasionales. (parr. 13)

Como resultado, los consumidores corresponden a una de las piezas fundamentales de
todo negocio, pues estos indican las metas de estos, ayudando a resolver la incognita de las
necesidades a satisfacer o a qué poblacién se debe de dirigir el producto. En el caso de las
cafeterias, la poblacion meta corresponde a un amplio sector dirigido a jovenes y adultos para
brindarles no solo alimentacion y bebida, sino, también, un espacio de tranquilidad y calma.

2.3.2.4 Cotizacion

Para Garcia (2018), “el concepto cotizacion, procedente del término latino quotus, que
significa “cudnto”, hace referencia al hecho de fijar un precio, pagar una cuota o hacer una
estimacion de algo” (péarr. 1). Asi, la cotizacion se refiere a hacer una valoracion de cuanto es
el precio por pagar por algo en concreto, de modo que el interesado pueda determinar si ese
monto le es favorable o no.

2.3.2.5 Demanda
Siguiendo a Navarro (2021): “La demanda es la cantidad de un bien o servicio que la gente
desea adquirir. Casi todos los seres humanos del planeta demandan un bien o un servicio, oro,

arroz, zumo de naranja, educacion superior” (parr. 3). De alli se concluye que la demanda de
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un bien o servicio influye en el precio de este, pues a mayor demanda, el precio disminuya. Y,
a su vez, la demanda tiende a disminuir cuando el precio sufre un aumento. De modo tal que la
demanda ayuda a establecer los precios de un producto.

2.3.2.6 Oferta

Considerando a Navarro (2021), “La oferta es la cantidad de bien o servicio que el
vendedor pone a la venta. Este bien o servicio pueden ser bicicletas, horas de clases de
conducir, caramelos o cualquier otra cosa que se nos ocurra” (parr. 2). Por lo que la oferta se
trata de la cantidad de bienes y servicios que una institucion posee para vender en el mercado
en un determinado periodo de tiempo. Ademas, la oferta contribuye a definir los precios de los
productos y servicios, debido a que. si el precio es alto, la oferta también sera alta, y, en caso
contrario, si el precio es bajo, la oferta sera baja.

2.3.2.7 Mercado

El mercado es un proceso mediante el cual interactian los vendedores y los
consumidores. En este proceso se intercambia el dinero por productos y servicios. Los
consumidores necesitan satisfacer sus necesidades por medio de los productos y servicios que
ofrecen las empresas y las empresas adquieren el dinero del consumidor.

Segln Quiroa (2019), “tradicionalmente, el mercado era entendido como un lugar
donde se efecttan los procesos de cambio de bienes y servicios, entre demandantes y oferentes,
pero con la aparicion de la tecnologia, los mercados ya no necesitan un espacio fisico” (parr.
2).

Tradicionalmente, el proceso del mercado se da en espacios fisicos, pero ahora, gracias
a la tecnologia, se tiene la posibilidad de realizar este proceso a través de plataformas en linea
y en paginas web. De esta forma, el consumidor puede adquirir el producto o servicio desde

practicamente cualquier parte del mundo.
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2.3.2.8 Mercado meta

El mercado meta es aquel segmento de la poblacion al que se tiene planeado dirigir el
producto o servicio, asi lo explica Da Silva (2022):

El mercado meta es el colectivo de clientes ideales al cual destinas tu producto o marca.

Se refiere al conjunto de personas que resulta al agruparlas tomando en cuenta sus

necesidades, caracteristicas demograficas e intereses y que conforman al destinatario

ideal de tus ofertas. (parr. 3)

Es importante tener el conocimiento de cual es el mercado meta al que se aspira porque
de esta manera se puede tener claridad de las mejores estrategias de marketing que se utilizaran
para captar la atencion de este mercado, como también permite determinar las posibilidades de
crecimiento de la empresa.

2.3.2.9 Mercado potencial

El mercado potencial es aquel segmento de personas que no adquieren los productos de
la empresa, pero compran un bien o servicio parecido al que ofrece la organizacion. Para ello
Romero (2022) sefiala:

Un mercado potencial es una aproximacion de ventas maximas o clientes de un bien o

servicio, también es correcto considerarlo como el publico potencial que por el

momento ain no consume tus productos, pero que con el marketing adecuado y un buen
estudio de mercado podrian llegar a hacerlo si lo conocieran o se los ofrecieran (parr.

4).

Ademas, se debe considerar que el mercado potencial es fundamental para hacer crecer
el negocio, porgque puede que en su momento no se adquieran los productos o servicios que la
empresa ofrece, sin embargo, con una buena estrategia de marketing, estos se pueden convertir

en clientes frecuentes.
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2.3.2.10 Estrategia competitiva

La estrategia competitiva se relaciona con lo que la empresa planea para obtener y
mantener su posicion en el mercado. Segun Quiroa (2022): “la estrategia competitiva es uno
de los aspectos méas importantes de una empresa, porque determina cudl es la propuesta de
valor que la empresa ofrecera al mercado para obtener una ventaja competitiva” (parr. 1).

Asi las cosas, la estrategia competitiva es el medio por el que la empresa desarrolla un
plan con el proposito de diferenciarse de la competencia y que, al mismo tiempo, le permite
obtener una posicién ventajosa en el mercado.

2.3.2.11 Producto

Segun Quiroa (2020), el producto se define como:

el resultado que se obtiene del proceso de produccién dentro de una empresa. Por lo

tanto, es producto todo lo que se produce o lo que resulta del proceso de la produccion.

Desde el punto de vista econdmico, un producto es todo aquello que se intercambia en

el mercado. (parr. 1)

Es decir, un producto es lo que ofrece la empresa a sus consumidores y estos lo aceptan,
porque se dirige a satisfacer una necesidad o un deseo. Por ello, para que exista un producto
debe existir un deseo o necesidad que no estan siendo abordadas por el mercado.

2.3.2.12 Requerimientos.

Para Esterkin (2019), el requerimiento es:

Un requerimiento es una necesidad documentada sobre el contenido, forma o

funcionalidad de un producto o servicio, considerando las especificidades de los

clientes. Los requerimientos son declaraciones que identifican atributos, caracteristicas,

capacidades, cualidades que necesita cumplir un entregable para que tenga valor y

utilidad. (parr. 1)
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Por consiguiente, un requerimiento es el elemento que debe cumplirse para que el
resultado sea el esperado.

2.3.3 Variables del Estudio Financiero

Las variables juegan un papel fundamental para evaluar y analizar diferentes aspectos
relacionados con la situacion financiera de una empresa o0 un proyecto. Estas variables
financieras proporcionan datos cuantitativos y métricas clave que permiten medir el
rendimiento, la viabilidad del proyecto, que sera la comercializacion de los productos Cold
Brew y Expresso Martini.

2.3.3.1 Andlisis de Viabilidad

El analisis de viabilidad, segun Martins (2020), “sirve para evaluar si el plan de un
proyecto podria salir bien 0 no. Con los estudios de viabilidad se evalla la practicidad del plan
de un proyecto a fin de determinar si existe la posibilidad de avanzar o no con ese proyecto”
(parr. 3).

Por lo tanto, se convierte en una pieza clave para tomar la decision de realizar o no un
cambio o implementacion en la organizacion, debido a que este permite, mediante diferentes
medidas, realizar una evaluacion determinada si cumple con los requerimientos legales,
financieros, ambientales, entre otros.

Entonces, la viabilidad tiene una relacion estrecha con la rentabilidad en un proyecto,
puesto que para que la idea pueda ser implementada, esta debe ser, en primer lugar, posible vy,
ademas, debe ser sostenible en el futuro.

2.3.3.2 Balance general

El balance general se elabora mediante la informacién que brindan las cuentas de activo,
pasivo y el patrimonio que posea la empresa en un tiempo determinado. Esta es una de las

herramientas financieras de mayor importancia para toda empresa.
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En ocasiones, el balance general se define como un esquema de la empresa misma, pues
brinda un panorama de la situacion financiera de la empresa, es decir, expresa la realidad
financiera de la empresa en ese momento.

Ademas, segun Martinez (2019), “un balance general, también conocido como estado
de situacion financiera, es un informe econoémico que actia como una fotografia que refleja la
situacion financiera de nuestra empresa a una fecha determinada” (parr. 2).

Asimismo, se le llama balance de situacién, puesto que expresa en términos reales los
pasivos de la organizacion, las deudas de esta y el aporte de patrimonio de los asociados,
cumpliendo con la conocida férmula contable donde los activos son iguales a la suma de
patrimonio y pasivos.

2.3.3.3 Capital de Trabajo

Para Sanchez y Westreicher (2020): “El capital de trabajo es una magnitud contable
referida a aquellos recursos econémicos con los que cuenta una empresa dentro de su
patrimonio para afrontar compromisos de pago en el corto plazo y relacionados con su
actividad economica” (parr. 1).

Por consiguiente, el rol del capital de trabajo en las organizaciones corresponde a uno
de los principales aspectos para todo comercio, ya que expresa el dinero que se posee en
relacion con los activos corrientes y con los pasivos circulantes.

En otras palabras, corresponde a la razon de activos circulantes entre pasivo corriente,
dando en relacién una imagen de cuanto pasivo se puede saldar con los activos circulantes, es
decir, el dinero disponible para cumplir con sus obligaciones actuales a corto plazo.

2.3.3.4 Costo de capital

Para este punto, segun Merino y Pérez (2022), el costo capital “es el rendimiento
requerido sobre los distintos tipos de financiamiento. Este costo puede ser explicito o implicito

y ser expresado como el costo de oportunidad para una alternativa equivalente de inversion”
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(parr. 1). Por tanto, el costo capital permite conocer el rendimiento que debe mantener una
empresa en el mercado financiero. Asimismo, este tiende a ser observado como medida de
evaluacion de la rentabilidad de un negocio en relacion con las inversiones realizadas.

De este modo, posee cierta relacion con las acciones de esta, ya que, si la rentabilidad
del negocio es superior al coste de capital, la cotizacidn de las acciones deberia de subir su
valor, y en consecuencia estas deberian de disminuir si la rentabilidad del negocio es menor
que el costo de capital.

2.3.3.5 Estado de resultados

Similar al balance general, el estado de resultados junto al flujo de caja corresponde a
los pilares fundamentales de la informacion contable de cualquier empresa. Por ello, siguiendo
a Elizalde (2019), se afirma lo siguiente:

El estado de resultado o Ilamado también estado de ganancias y pérdidas, el cual

muestra la utilidad o pérdida obtenida en un periodo determinado por actividades

ordinarias y extraordinarias, habla de un periodo determinado, por cuanta una utilidad

0 pérdida se obtiene por actividades de diversa naturaleza realizada a lo largo del

tiempo. (p.220)

Ademas, el estado de resultados demuestra en principio la situacion actual de la
compafiia en el momento de ser efectuado, considerando la informacion de ingresos y egresos
que la empresa posea y la ganancia o pérdida de esta antes de los cambios, ya sean intereses,
impuestos u otros.

2.3.3.6 Flujo de caja

De acuerdo a la informacion brindada por el Banco Nacional de Costa Rica (2020) para
referirse al flujo de caja, se encuentra lo siguiente:

El flujo de caja permite administrar los ingresos y egresos, para anticipar problemas

financieros y tomar decisiones oportunas. Ademas, en caso de que requiera solicitar un
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préstamo para tu negocio, deberas presentar un flujo de caja, por lo que planificarlo y

mantenerlo en orden, te trae maltiples beneficios (parr. 3).

Ahora bien, al ser el flujo de caja uno de los principios de mayor importancia a nivel
contable, este posee otras cualidades, ademas de determinar la liquidez de la empresa para
solventar sus gastos, como también proyectar la situacion de la compafiia en el futuro por medio
de distintos andlisis. Adicionalmente, un flujo de caja correcto permite analizar la optimizacion
de toma de decisiones, una mejor administracion de capital y una deteccion mas rapida de
pérdidas.

2.3.3.7 Inversion

Siguiendo lo expuesto por el portal digital Expansion (2022), se afirma que inversion
es:

el acto de asignar recursos para la compra o creacion de activos o de capital, es decir,

el acto de no consumir esos recursos ahora para satisfacer necesidades en el presente,

sino de destinarlos a satisfacer necesidades en el futuro. (parr. 1)

Asi, pues, al invertir en un negocio se busca obtener oportunidades de mejora, de
crecimiento o simplemente desarrollar a un nuevo nivel lo que se realiza en la empresa.
Entonces, es un principio basico de todo emprendedor que el primer paso para constituir una
empresa consiste en conseguir un capital de inversién que principalmente esté destinado al
local, maquinaria necesaria, arreglos, etc.

Ahora, para ser considerada una inversion, se requiere contemplar la finalidad a la que
ird destinada y cual es la funcion principal de este capital. Es decir, requiere de una

estructuracién mas detallada y un alto grado de analisis y comprension.
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2.3.3.8 Periodo de Recuperacion (PRI)

Para este aspecto, el periodo de recuperacion es definido por Montero (2017) como:
“un criterio para valorar inversiones que queda definido como el periodo de tiempo que se
requiere para recuperar el capital invertido en la fase inicial de un proyecto” (parr. 2).

Al instante de contemplar cualquier proyecto, el periodo de recuperacion corresponde
a un valor oportuno a considerarse, pues indica el momento preciso en el que se empiezan a
generar las ganancias del proyecto. Asi, este es un concepto sumamente importante porque la
principal meta de las empresas es buscar periodos de recuperacion cortos para generar una
mayor utilidad.

2.3.3.9 Punto de equilibrio

Ac4, el autor Contreras (2021) define el punto de equilibrio como:

El punto de equilibrio es establecido a través de un calculo que sirve para definir el

momento en que los ingresos de una empresa cubren sus gastos fijos y variables, esto

es, cuando logras vender lo mismo que gastas, no ganas ni pierdes, has alcanzado el

punto de equilibrio (parr. 1).

Asimismo, otro factor para tener en cuenta al iniciar un negocio es el punto de equilibrio
que, como su nombre lo indica, es el punto exacto en el que los ingresos y los costos se
encuentran, generando con esto un equilibrio donde no existen pérdidas ni tampoco ganancias.

Por ello, para las empresas este es un dato de importancia, pues representa el monto
minimo necesario para sustentar sus gastos, es decir, cualquier monto inferior es considerado
una pérdida y puede afectar a la sustentabilidad del negocio.

2.3.3.10 Tasa Interna de Retorno (TIR)

En este punto es necesario sefialar lo que indica Fernandez (2021) y es que la tasa

interna de retorno es:
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un indicador de rentabilidad de proyectos o inversiones, de manera que cuanto mayor

sea la TIR mayor sera la rentabilidad. Realizando el calculo de la tasa interna de

rentabilidad de diferentes proyectos se facilita la toma de decisiones sobre la inversion

a realizar. (parr. 7)

Por lo que para obtener el célculo de cualquier inversion, similar al periodo de
recuperacion, la tasa interna de retorno constituye un principio de gran magnitud, pues este
indica la rentabilidad del proyecto en comparacion con la inversion ejecutada, lo que, a su vez,
facilita la decision de proceder o0 no en la inversion, convirtiéndose asi en medidas de
proteccién muy importantes para el manejo de la administracion del negocio.

2.3.3.11 Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto es un indicador financiero, al igual que la TIR, que indica el valor
actual de los flujos proyectados, restando los valores de la inversion inicial.

Ahora bien, la funcidn principal del VAN destaca en la toma de decisiones al identificar
si un proyecto resulta viable para su desarrollo, ademas de indicar su crecimiento al compararlo
con el resto de los indicadores financieros ya tratados. No en vano, conviene resaltar los
expuesto por Pérez (2021) que afirma lo siguiente sobre el VAN:

para analizar como de oportuno puede ser un proyecto para una empresa, independiente

del area en el que opere o del tipo de producto al que se aluda. Para que un negocio sea

realmente rentable, el valor del VAN debe ser siempre mayor que cero. (parr. 3-5)

2.3.3.12 Ingreso

En este punto, siguiendo a Westreichester (2020): “el ingreso significa un aumento en
el patrimonio de una persona natural o juridica” (parr. 2).

Por lo tanto, el ingreso son todas las entradas de efectivo. Ahora, en el caso de las

empresas este se puede generar por las ventas de productos y otras formas que pueden generar
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estas entradas. Por cuanto al punto de vista de una persona, se puede considerar, por ejemplo,
el salario de esta persona, pues es la entrada de dinero obtenido en un determinado periodo.
2.3.3.13 Egreso
Para Westreichester (2020), el egreso este se define como:
Los egresos pueden ser de dos tipos. Primero, los gastos, que son aquellas salidas de
dinero que suelen ser necesarias y habituales, como el pago de un alquiler o de los
servicios. Dichos desembolsos se caracterizan por no ofrecer por si mismos un retorno
monetario a futuro.
En segundo lugar, tenemos las inversiones, de las que si se espera que generen un
ingreso en un periodo posterior. Nos referimos, por ejemplo, al desembolso efectuado
para adquirir una nave que permita expandir la produccion. (parr.6)
Asi, pues, los egresos son desembolsos de efectivo que las personas o empresas
efectGan y que son necesarios para la transaccion de las operaciones futuras. Estos son
conocidos como gastos tanto para las personas como para las empresas. Entre estos se puede

incluir, como ejemplo de egreso, el pago de los servicios publicos.
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3.1 Conceptualizacion, operacionalizacion, instrumentalizacion de variables

Tabla 2

Analisis de variables del Estudio de Mercado para Nordico Coffee House

Objetivo

Variable

Conceptualizacion

Operacionalizacion

Instrumentalizacién

Desarrollar un estudio de Estudio de mercado.

mercado para el
conocimiento de la
oferta y demanda en el
segmento de las bebidas
de café frio en el

mercado local.

Segun  Philip  Kotler
(2018) define la
investigacion de
mercados como  “el
disefio, la obtencion, el
andlisis y la presentacion
sistematicos de datos y
descubrimientos

pertinentes para una
situacion de marketing

especifica que enfrenta

la empresa”.

Este objetivo se llevd a Cuestionario.

cabo  aplicando  un
cuestionario a  los
supermercados de la
zona con el proposito de
conocer su intencion de
compra de los productos
Cold Brew y Expresso
Martini como parte de su
oferta.  Posteriormente,
se realizo la tabulacion y

analisis de la




informacién obtenida v,
de esta forma, conocer la
oferta 'y  demanda
respecto a estos
productos. Esta
informacién fue
fundamental para la
toma de decisiones a la
hora de proponer la
estrategia financiera para
la comercializacién de

los productos.

Nota: Elaboracion propia de los autores (2022).
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Tabla 3

Analisis de variables de los requerimientos para Nordico Coffee House

Objetivo

Variable

Conceptualizacion

Operacionalizacion

Instrumentalizacion

Identificar
requerimientos que la
empresa Noérdico Coffee
House necesita para la
elaboracion  de  sus
nuevos productos como
distribuidora en el

mercado de la zona.

los Requerimientos.

De acuerdo con la
UNAM  (2020), el
estudio técnico
conforma la segunda
etapa de los proyectos de
inversion, en el que se
contemplan los aspectos
técnicos operativos
necesarios en el uso
eficiente de los recursos
disponibles para la

produccién de un bien o

servicio deseado y en el

Respecto a la manera de
alcanzar este objetivo,
primero se llevo a cabo
una visita a las
instalaciones de la
empresa Nordico Coffee
House, para conocer el
proceso productivo de
las bebidas frias. Luego,
se procedié a identificar
y cuantificar los recursos
necesarios  para el

optimo  funcionamiento

Cotizacion de materiales
requeridos  para la
produccion.

Cotizaciones a distintos

negocios y almacenes de

materiales.




que se analizan la

determinacién del

tamafo 6ptimo del lugar

de produccion,

localizacion,
instalaciones

organizacion requerida.

y

en la produccién de las
bebidas frias por parte de
la empresa Nordico
Coffee House. Ademas,
se calculé los costos,
materiales e inversion en
el  acondicionamiento
que se requiere para
elaborar los productos.
También se efectuaron
cotizaciones en las
diferentes empresas para
comparar y minimizar el

costo de la inversion.

Nota: Elaboracion propia de los autores (2022).
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Tabla 4

Analisis de variables de la Evaluacién Financiera para Nordico Coffee House

Objetivo

Variable

Conceptualizacion

Operacionalizacion

Instrumentalizacion

Realizar una evaluacién Evaluacion financiera.

financiera para la
comercializacion de los
nuevos productos en el

mercado local.

Para este detalle, EDX
(2022) afirma lo siguiente:
La evaluacion financiera
forma parte del proceso de
toma de decisiones de una
entidad, mediante la cual se
realiza un andlisis de
sensibilidad de un
determinado periodo de
tiempo, para estudiar los
costos y beneficios de los
diversos  proyectos y

alternativas de inversion a

corto plazo y largo plazo.

Esta variable se desarrollo
por medio de la
informacion obtenida
producto del estudio de
mercado y de la
identificacion de  los
requerimientos.

Para lograr este objetivo se
analizaron los resultados
obtenidos por medio de los
principales indicadores
financieros. Entre ellos, el

disefio de flujo de caja

proyectado anual con un

Punto de equilibrio (PE).
Flujo de caja proyectado.
Requerimientos.

Costo promedio ponderado
de capital (CPPC).

Periodo de Recuperacion
(PR).

Tasa Interna de Retorno
(TIR).

Valor Actual Neto (VAN).

Revision bibliografica.




Se analizan los flujos de
efectivo, la tasa interna de
retorno, las rentabilidades
y estimacién de los
proyectos de inversion, los
activos fijos, el capital de
trabajo, el costo de
oportunidad, los estados
financieros, el flujo de
fondos, el punto de
equilibrio, el costo de
capital, el estado de
resultados, un estudio de
mercado, lamano de obray
distintos factores que son
indicadores de

rentabilidad. (parr. 3)

horizonte de 5 afios para
observar el estado de
liquidez, el punto de
equilibrio para considerar
la cantidad de unidades
necesarias a vender y
obtener asi  ganancias.
Ademés, se utilizo el
modelo de Costo Promedio
Ponderado de Capital con
el prop6sito de visualizar
los flujos de efectivo a
futuro, obteniendo asi la
tasa interna de retorno
(TIR) para evaluar si es
rentable, al igual que el

valor actual neto (VAN) y
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determinar cuanto puede
generar de ganancia y si es
rentable esta iniciativa.
Adicionalmente, se aplicé
el periodo de recuperacion
(PR) para conocer en qué
mes se recupera la
inversion.

Ademas, se realizé6 una
revision bibliogréfica para
tener una mejor
comprension  sobre  los
temas anteriormente

planteados.

Nota: Elaboracion propia de los autores (2022).
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Tabla 5

Analisis de variable de Comercializacién para Nordico Coffee House

Objetivo

Variable

Conceptualizacion

Operacionalizacion

Instrumentalizacion

Proponer
comercializacion de los
productos que mejor se
apliguen al establecimiento

Nérdico Coffee House.

la Comercializacion

Segun Billin (2020), la
comercializacion “es la
accion que lleva a cabo una
empresa para poner a la
venta un producto,
mediante la bdsqueda de
todas las vias posibles de
distribucion para llegar al

consumidor final”. (parr.

1).

Esta variable se desarroll6
tomando en cuenta la
informacion de los
resultados de las variables
anteriores y con ello se
propuso una estrategia para
comerciar, en la que se

puede tener un manejo

mejor de los recursos
adecuados para la
elaboracion de los
productos Expresso

Martini y Cold Brew.

Estudio de mercado.
Requerimientos.
Inversion.
Cotizaciones.

Revision bibliogréfica.

Nota: Elaboracion propia de los autores (2022).
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3.2 Estrategia de investigacion aplicada

La presente investigacion esta sustentada por diversos aspectos metodologicos que se
detallan a continuacion:
3.2.1 Tipo de investigacion

La presente investigacion es de tipo exploratoria, debido a que no existe amplia
informacidn sobre como comercializar productos envasados de Cold Brew o Expresso Martini.
Asimismo, la cantidad de empresas que se dedican a vender café como bebida fria no es
extensa. Por lo que se trata de un tema poco investigado y, por ende, con escasa informacion.

De manera similar, la investigacion es de tipo descriptiva, pues se explica el proceso de
produccidn, envasado y distribucién de los productos Cold Brew y Expresso Martini. También,
se detalla cudl es la oferta y demanda que tienen dichos productos en el mercado local.

Asimismo, se considera de caracter descriptivo, ya que permite determinar
requerimientos y el monto de la inversion que Nordico Coffee House necesita realizar para
poder comercializar los productos Cold Brew y Expresso Martini en el mercado local.

Adicionalmente, la investigacion se considera de caracter correlacional porque la
informacidn recopilada del estudio de mercado, requerimientos e inversién ayudaron a evaluar
la rentabilidad de la investigacion.

Aunado a esto, la investigacion es de tipo explicativo porque se analizaron los datos
que generd el estudio de mercado y la evaluacion financiera para poder proponer la estrategia
de comercializacion de los productos Cold Brew y Expresso Martini en el establecimiento
Nordico Coffee House.

3.2.2 Enfoque de la investigacion
Debido a la necesidad y los requerimientos de esta investigacion, la misma se considera
de caracter mixto, pues posee variables de tipo cualitativas y cuantitativas, permitiendo asi

extraer diversas conclusiones. Ahora bien, se presenta un enfoque cualitativo al desarrollarse
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un analisis del mercado, analisis de los competidores y el grado de aceptacion que tiene el
producto, en una primera instancia, en la zona de Tamarindo en Guanacaste.

Ademas, se realizo una visita a las instalaciones de Nordico Coffee House con el fin de
conocer el proceso productivo de esta empresa como promotor de las bebidas de café frio en el
area.

Del mismo modo, se identificaron y cuantificaron los recursos necesarios de la empresa
para el funcionamiento 6ptimo de la produccion, calculando asi los costos, materiales e
inversion necesaria en el acondicionamiento del local. También, se realiz6 un flujo de caja en
el que se obtuvieron los movimientos financieros de las entradas y salidas en un periodo entre
mensual a un afio y con estos datos obtenidos tanto de los indicadores financieros como del
punto de equilibrio se permitié brindar informacién de la cantidad unidades vendidas para
iniciar a obtener ganancias, ademas de determinar los modelos para conocer si el proyecto
resulto viable para la empresa.

3.3 Fuentes de informacion

Las fuentes de informacidn son herramientas esenciales para obtener conocimiento y
respaldar investigaciones, ya sea mediante de fuentes primarias, secundarias o terciarias, por
lo que es crucial evaluar la calidad y confiabilidad de estas para garantizar su precision y
credibilidad. De modo que, para la presente investigacion, se utilizaron fuentes de informacion
para recopilar la informacién necesaria.
3.3.1 Fuentes primarias

Para desarrollar esta investigacion se consultaron distintas fuentes de informacion, entre
las que se encuentran las fuentes primarias que consisten en las fuentes obtenidas de primera
mano. En este apartado se consultd informacion proveniente de los encuestados mediante la
técnica de instrumentalizacion del cuestionario de intencién de compra. De este modo, se

conocié de manera directa la opinion general del detalle en estudio.
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Asimismo, se utilizo la informacion directa brindada por la empresa Nordico Coffee
House respecto a los productos y las especificaciones de estos. También, se obtuvo informacion
a través de la observacion de los procesos productivos con la visita a la empresa.
3.3.2 Fuentes secundarias

Para respaldar la informacion recolectada se necesité la fundamentacion tedrica basada
en diferentes consultas de libros, revistas, repositorios y articulos cientificos que facilitaron la
comprension de los datos recolectados, lo que permitio un mejor desarrollo de la informacion
y un analisis mayor de la misma.

3.4 Poblacion

En esta investigacion, la poblacion de estudio corresponde a los principales elementos
de interés, correspondiendo, en este caso, a supermercados y cafeterias de la zona del canton
de Santa Cruz. La investigacion se enfocé en el cantén de Santa Cruz, debido a que se relaciona
con las zonas cercanas a la cafeteria Nordico Coffee House, ubicada en Tamarindo, y permite,
ademas, una mejor observacion de las variables en estudio.

Asimismo, la poblacién meta consistio en supermercados y locales interesados en
adquirir los productos de Cold Brew y Expresso Martini para su venta en las zonas de
Tamarindo, Santa Cruz y los alrededores. Por lo tanto, la idea general de la investigacion
consistié en generar un mayor interés a la poblacion con el fin de extender su cartera de
productos al implementar un producto innovador en el mercado, logrando asi una nueva opcion
para ofrecer. Ahora, para esto se buscé a los principales supermercados y minisuper inscritos
que pudieron estar interesados en los distritos de Santa Cruz, Tamarindo y Cabo Velas, gracias
a la informacién brindada por la Municipalidad de Santa Cruz. Producto de esto, la poblacion

total consta de 36 supermercados y 87 minisuper.
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3.5 Recopilacién de la informacion
La recopilacion de la informacidn es vital para obtener datos relevantes y confiables
que respalden el andlisis y los objetivos planteados en esta investigacion. Asi, al utilizar
diversas fuentes y evaluar su calidad, se pudo obtener una base solida de informacion. Por ende,
se emplearon diferentes métodos para recopilar informacion confiable.
3.5.1 Instrumentos y técnicas para la recoleccion de datos
Para la obtencion de informacién pertinente, el uso de técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos cuantitativos y cualitativos fueron fundamentales para el desarrollo idéneo
de esta investigacion. A continuacion, se mencionan los siguientes métodos:
3.5.1.1 Cuestionario
El cuestionario es una técnica de recopilacion de datos e informacion consistente en
una serie de preguntas e indicaciones. Por lo general, se relacionan con el disefio y realizacion
de un analisis estadistico, sin embargo, no siempre es asi. Ademas, el cuestionario es un
documento formado por una serie de preguntas que deben estar redactadas de manera
coherente, siguiendo una organizacién, acorde a una planificacion definida.
3.5.1.2 Entrevista
La entrevista consiste en un instrumento que se aplica para la recopilaciéon de la
informacidn por medio de un acercamiento con el interesado, que pueda brindar més a detalle
los datos que se quieran obtener. Por este medio se busco tener un acercamiento con los duefios
del establecimiento para obtener total apreciacion de los detalles de los productos que se
brindan, asi como tener clara la vision del local. Ademas, se realizd una entrevista a otros
comercios que han implementado su crecimiento en el area del café frio ya preparado.
3.5.1.3 Revision de literatura
La revision de literatura consiste en la recopilacion de informacion de manera mas

amplia, pues se revisan diferentes estudios, conclusiones e hipétesis de revistas, libros, e



54

instrumentos de areas similares. Mediante la consulta de diferentes fuentes bibliogréficas, se
pretende respaldar y consolidar la informaciéon recopilada, para brindar un mejor analisis sobre
el objeto en estudio.

3.5.1.4 Consulta web

La consulta web consiste en un elemento de recopilacién de la informacion proveniente
en pagina de Internet de diferentes organizaciones e investigaciones relacionadas con la
tematica de la investigacion. Este método se utilizd con el proposito de generar una mejor
comprension del tema a desarrollar, asi como de facilitar los procesos necesarios en la
realizacion del proyecto.

3.6 Analisis e interpretacion de la informacion

De acuerdo con la informacion obtenida de manera cuantitativa a través de la técnica
del cuestionario, se evaluaron, analizaron e interpretaron los objetos de estudio con el proposito
de tomar las decisiones necesarias que permitan llegar a cumplir los objetivos de esta
investigacion.

Entonces, con las visitas a los establecimientos mencionados, se conocio como se lleva
a cabo la logistica del café frio para su comercializacion y, de esta forma, compartir las
previsiones respectivas.

De igual manera, con los datos del cuestionario se realizd la tabulacion de la
informacidn para el analisis de la oferta y la demanda de los productos Expresso Martini y Cold
Brew, cuantificando informacién que facilité la construccion del flujo de caja anual proyectado,
el estado de resultados y el balance de la situacion financiera. Ademas, la aplicacion de
indicadores financieros como el VAN, TIR, PR, PE, CPPC sirvi0 para la toma de decisiones

de inversidn y estrategias del proyecto.
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3.7 Alcances y Limitaciones del Plan de comercializacion de los productos Cold Brew y

Expresso Martini para la microempresa Nordico Coffee House

Los alcances definen los objetivos y metas que se esperan lograr mientras que las

limitaciones representan las restricciones y factores que pueden afectar el proceso y los

resultados. Al comprender y tener en cuenta estos elementos, se pudo llevar a cabo un trabajo

mas efectivo y realista, maximizando los resultados y minimizando los contratiempos.

3.7.1 Alcances del Plan de comercializacion de los productos Cold Brew y Expresso

Martini para la microempresa Nordico Coffee House

Servir como guia técnica para la empresa Coffee House, luego del anélisis obtenido
respecto a la aceptacion de los productos en el mercado local para su comercializacion.
Ser de utilidad para abrir nuevos mercados respecto al producto, su distribucion, mas
localidades y zonas de la provincia.

Proponer una estrategia financiera en la que se pueda tener un mejor manejo de los
recursos adecuados para la elaboracion de los productos Expresso Martini y Cold Brew,

como también su distribucion en el area de interés.

3.7.2 Limitaciones del Plan de comercializacion de los productos Cold Brew y Expresso

Martini para la microempresa Nordico Coffee House

Como principal factor limitante en la investigacion esta la negatividad manifestada en
la aplicacion del cuestionario en los diferentes supermercados de la zona.

Al no ser residentes de la zona de Tamarindo, no se posee total certeza de las
preferencias poblacionales del mercado.

Limitaciones con relacion a la informacidén sobre los supermercados y minisuper
inscritos por parte de la Municipalidad de Santa Cruz.

Limitacion en el plazo de entrega del proyecto debido a contingencias durante la

realizacién del mismo.
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4.1 Estudio de mercado para la microempresa Nordico Coffee House

En este apartado se muestra el desarrollo del mercado de la empresa Nordico Coffee
House, en el mismo se incluyen la segmentacion del mercado, andlisis de la competencia, el
desarrollo del producto, el analisis FODA de la organizacion, etc.

Al iniciar el proyecto, la segmentacion del mercado consistio en una técnica de
marketing correspondiente a la division en categorias de los principales consumidores del
negocio por grupos, con base en una caracteristica en comun, fuese social, psicoldgica,
geografica u otra.

En el caso de la cafeteria Nordico Coffee House, al ubicarse en la zona de Tamarindo,
su principal mercado consiste en turistas que transitan por la zona en busca de un café
especializado, con un sabor distintivo, ademas de adultos jovenes.

Asimismo, con la intencion de expandir el mercado por medio de la propuesta de
ofrecer las bebidas en los supermercados y tiendas de la zona, se brind6 una nueva opcién al
mercado nacional al tener acceso a un nuevo segmento de bebidas, que tuvo como objetivo no
solo los consumidores extranjeros acostumbrados a la exposicion de estas bebidas, sino,
también, al trabajador del dia a dia, oficinista y turistas nacionales.

Ahora bien, debido a los cambios del mercado es comun encontrarse con diferentes
cafeterias y puestos de bebidas cerca de la zona. Esta situacidn se debe a la necesidad y/o deseo
de emprender y de crear un negocio propio.

De igual forma, las empresas deben reconocer el cambio constante que se produce en
el entorno en que producen, ademas de buscar una forma para sobresalir mediante productos
diferenciados con relacion a su competencia. Por ello, es importante analizar el mercado al que
se dirige el producto.

No obstante, en el caso de la cafeteria Nordico Coffee House, este analisis se basa en

el perfil actual de las personas que consumen las bebidas de café frio considerado en esta forma:
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4.1.1 Perfil demogréfico de Nérdico Coffee House

El perfil demografico de la compaiiia esta dirigido a clientes con edades superiores a
los 17 afos, principalmente ubicados en la zona de Guanacaste y, en especifico, en las zonas
cercanas a Tamarindo. Al tratarse de una bebida de café especializada, se espera que el
consumidor posea el gusto por las bebidas de café fuerte, como también que esté dispuesto a
probar una nueva propuesta para el consumo de este, como lo son el Cold Brew y el Expresso
Martini.

Por consiguiente, la bebida de Cold Brew tiene la particularidad de ser un café puro
procesado que es ligeramente mas fuerte al café tradicional, sin embargo, la poblacion
costarricense es reconocida por su gusto al café o por productos desarrollados con base en este.
Por esta razén, se esperd una alta aceptacién en el mercado.

Asi, pues, la idea de Noérdico Coffee House es realizar un centro de distribucién en la
zona de Huacas que permita tener mayor acceso a diferentes comercios de la zona, ademas de
procurar industrializar el proceso artesanal y, en consecuencia, ampliar la capacidad de

produccion.

4.1.2 Perfil psicografico de Nordico Coffee House

El café ha formado parte fundamental de la dieta de los costarricenses, asi, en diferentes
momentos del dia y en diferentes estilos de preparacion e inclusive en aprender nuevas
combinaciones, producto de ello, se espera captar el interés del nuevo mercado meta vy, a su
vez, tener una mayor exposicién de los productos que ofrece Nérdico Coffee House.

La cafeteria Nordico Coffee House se adapta a los gustos y preferencias del cliente,
pues, a pesar de que su producto estrella es la bebida de Cold Brew, también ofrecen otras
variaciones del Cold Brew, como es el caso del Expresso Martini, brindando la opcion de

generar un nuevo segmento y despertar un mayor interés en los consumidores.
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Por ello, actualmente se buscan clientes con el deseo experimentar nuevas experiencias
sensoriales del café, puesto que el Cold Brew y el Expresso Martini tienen un sabor mas amargo
a comparacion con el café caliente. De igual forma, se espera que los consumidores busguen

alternativas refrescantes y naturales para beber café, en especial en los dias calurosos.

4.1.3 Perfil conductual de Nérdico Coffee House

En la cultura costarricense, el cliente busca productos de calidad, cuyo precio se refleje
en lo que consume, es decir, si el precio es elevado, se espera que el producto sea de una calidad
mayor. En esta misma linea, la cafeteria Nordico Coffee House brinda accesibilidad a los
productos que ofrece, pues no solo vende Cold Brew y Expresso Martini al mercado, sino que
espera extender su mercado meta, adaptandose a las necesidades de los nuevos clientes.

Ademas, el Cold Brew es capaz de brindar energia a la persona que lo bebe. Asi, se
puede convertir en una excelente opcién para los clientes que poseen una vida activa y buscan

diferentes alternativas para conseguir la energia que necesitan diariamente.

4.1.4 Entorno competitivo que posee Nordico Coffee House

Como se menciono, en esta industria existen diversos competidores, por lo que los
clientes poseen una variedad amplia de opciones para adquirir los productos que le interesan.
Sin embargo, el factor que diferencia a estas cafeterias se encuentra en el tipo de producto que
ofrecen y la capacidad para adaptarse a los cambios que se efectGan en su entorno. En términos
de la zona de Tamarindo, la empresa de Nordico Coffee House posee una competencia directa
marcada por los negocios a su alrededor, ya que posee empresas como Sweet Life, Breaking
Bread y Coffee Culture, especializadas en productos de café y reposteria, ademas de que
comparten el foco de atencion de los distintos consumidores. De lo anterior es que surge la

necesidad de detallar las cinco fuerzas de Porter.
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4.1.4.1 Las cinco fuerzas de Porter.
Tabla 6

Nivel de Impacto de las cinco fuerzas de Porter para la cafeteria de Nordico Coffee House

Las 5 Fuerzas de Porter Grado
Poder de Negociacion con los Clientes Alta
Rivalidad entre Empresas Muy Alta
Amenaza de nuevos entrantes Alta

Poder de Negociacion con los Proveedores | Media

Amenaza de productos sustitutos Media Baja

Nota: Elaboracién propia del autor (2023)
Ahorabien, el mercado de las bebidas de café ha experimentado un cambio significativo

en los Gltimos afios y una de las tendencias mas destacadas es el creciente interés en el Cold
Brew y en el Expresso Martini. Estas bebidas, caracterizadas por su sabor fuerte, bajo nivel de
acidez y refrescante perfil, han ganado popularidad entre los amantes del café en todo el mundo.

Sin embargo, es esencial comprender la dindmica competitiva y los factores que
influyen en el éxito de la comercializacion del Cold Brew y del Expresso Martini. En este
sentido, el andlisis de las cinco fuerzas de Porter se presenta como una herramienta valiosa para
evaluar la viabilidad y el potencial de crecimiento del plan de comercializacion de los productos
de Nordico Coffee House.

4.1.4.1.1 Poder de negociacion de los clientes

La zona de Tamarindo, que es la ubicacion principal de la cafeteria de Nérdico Coffee
House, en este lugar existen diversos negocios que se especializan en bebidas, cafés y en
reposteria, por lo que es una zona de alta concentracion de turistas tanto nacionales como de
extranjeros.

Ademas, para la cafeteria Nordico Coffee House es importante asociar su producto con
una imagen de calidad, debido a que se trabaja con café de especialidad. Por este motivo, es
primordial disefiar una propuesta de valor que pueda cumplir con dichos estandares y asi

generar una clara diferencia con sus competidores.
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Hasta el momento, Nordico Coffee House ha desarrollado estrategias con base en
experimentar con una seleccion mas amplia de productos, adaptandose a una variedad de gustos
y preferencias, entre las que se encuentran productos a base de CBD, cafés frios, bebidas a base
de alcohol, entre otros. De esta forma, la empresa da a entender a los clientes que se cuenta con
la capacidad de adaptarse a lo que el consumidor desea.

4.1.4.1.2 Rivalidad entre empresas

La industria de las cafeterias posee gran variedad de competencia, este aspecto no es
un aspecto negativo, pues, al contrario, brinda la oportunidad de crecimiento y de mejora en
sus procesos de produccion. Asi, pues, la empresa Nordico Coffee House debe innovar y
adaptarse a las tendencias para poder permanecer como competencia fuerte y activa, ademas
de ofrecer productos innovadores y llamativos para el mercado al que se dirige.

La empresa Nordico, como se menciond, posee diferentes competidores que pueden
dificultar la gestion dia con dia. Asi, entre las cafeterias que sobresalen en la zona de Tamarindo
se encuentran: Sweet Life, Breaking Bread y Coffee Culture.

De modo que Nordico Coffee House ha de buscar alianza estratégica con la
competencia, pues puede convertirse en un proveedor de estas y alcanzar con ello a un nuevo
mercado, que se basa en la distribucion del Cold Brew y Expresso Martini, con el proposito de
extender sus ventas a diferentes zonas del pais.

4.1.4.1.3 Amenazas de los nuevos entrantes

Actualmente se existen muchas cafeterias y reposterias por los efectos provocados por
la pandemia por COVID-19, puesto que muchas personas recurrieron al emprendimiento en el
sector de alimentos y bebidas, provocando diversos cambios en el mercado, lo que impulso la
innovacion en estos mercados, dando como resultado una mayor competencia para los negocios

que tienen varios afnos de trayectoria en el mercado.
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En consecuencia, estas empresas, con trayectoria en el mercado, han de buscar la
manera de marcar la diferencia para que los consumidores sigan prefiriendo sus productos
sobre los de los nuevos establecimientos. Por ello, entre las estrategias a aplicar se encuentran
los precios y ofertas con la finalidad de crear la fidelizacion del cliente.

Asi, Nordico Coffee House se basa en un sistema de distribucion que le permite tener
una mayor captacion del mercado porque posee disponibilidad, ademas, realizan alianzas
estratégicas con los diferentes comercios de la zona, permitiéndoles el crecimiento y
adaptabilidad al mercado. Asimismo, brindan la opcion de experimentar con nuevos productos
en un mayor rango.

4.1.4.1.4 Poder de negociacion de los proveedores

La negociacion con los proveedores puede suponer un nuevo reto para este negocio,
pues como bien se menciono, la idea principal del proyecto es extender su producto a diferentes
comercios con un nuevo proveedor, por lo tanto, se debe competir contra temas de fidelidad,
miedo al cambio, incertidumbre del negocio, constituyendo estos los mayores desafios de la
empresa, por lo que esta debe ser flexible y poder aceptar propuestas ante los diferentes
mercados.

Ahora, para los comercios, desarrollar un lazo con los proveedores es importante y no
es para menos, pues los proveedores pueden suponer una amenaza para la rentabilidad de las
organizaciones, por ejemplo, el riesgo de que los proveedores puedan entrar al mercado como
un nuevo participante puede generar un mayor coste debido a que se debe realizar un cambio
de proveedor o por el hecho de tener un monopolio en la industria.

En el caso de Nordico Coffee House, ademas de tener la relacion con los proveedores
existentes, se tiene intencidn en convertirse un proveedor mas de diversos negocios, generando

asi un mejor desarrollo del mercado y minimizando los riesgos del mismo.
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4.1.4.1.5 Amenazas de productos sustitutos

El negocio de las bebidas es un mercado muy concurrido, por lo que debe ser tratado
con extrema calidad, ademas de que se compite con la idea e incertidumbre de si las personas
ya tienen sus bebidas predilectas y compitiendo con diferentes marcas cuyos precios difieren
dependiendo del estilo.

Al impulsar la aparicion de un nuevo producto en el area de bebidas, las empresas se
pueden encontrar con un sinfin de competidores ante los que se deben buscar estrategias para
sobresalir. De modo que Nordico Coffee House debe considerar la representacion del producto
en el mercado, ademas del gusto que los consumidores ya poseen respecto a los productos
nuevos que puedan suponer una competencia con los productos existentes.

Asi, actualmente las bebidas a base de café cobran una mayor relevancia en el mercado
nacional, permitiendo asi un mayor desarrollo del mismo. Sin embargo, existe el riesgo de que
esta situacion pueda cambiar en cualquier momento y sin previo aviso, por ello, Nordico debe
de estar preparada y experimentar en diversas areas con el propésito de tener otras estrategias

para poder afrontar el cambio.

4.1.5 Analisis FODA para Nérdico Coffee House

Elaborar un analisis FODA permite a la empresa Noérdico Coffee House conocer
factores internos y externos que evidencian la situacién actual en la que se encuentra la empresa
y, ademas, aprovechar esta informacion para tomar decisiones y planificar el proyecto de la

mejor manera, considerando tanto los aspectos positivos como los negativos.
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4.1.5.1 Fortalezas

En este punto se analizan las fortalezas internas que posee Noérdico Coffee House, es

decir, se consideran los atributos que distinguen a la organizacion con relacion a su

competencia.

A.

La empresa ha logrado establecer una sélida reputacion en Tamarindo como
proveedor de café de especialidad recién tostado, lo que le contribuye a su
posicionamiento exitoso en el mercado.

La ubicacion estratégica de Nordico Coffee House en el area central de Tamarindo
le proporciona una ventaja competitiva al captar la atencion de los clientes de
manera destacada y facilitar su reconocimiento de forma sencilla.

El personal de la empresa se distingue por su alto nivel de profesionalismo y amplia
experiencia. Ademas, la empresa ofrece oportunidades de crecimiento para sus
colaboradores, fomentando asi el desarrollo y avance profesional de su equipo.
Nordico Coffee House cuenta con un sitio web que ha mejorado significativamente
la interaccion con sus usuarios, facilitando una experiencia mas enriquecedora para
ellos.

La creacion de una fabrica en la zona de Huacas también funcionara como centro
de distribucidn, permitiendo a la empresa expandirse y desarrollarse en la zona, que,

a su vez, aumenta la clientela.
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4.1.5.2 Oportunidades. Nordico Coffee House puede aprovechar oportunidades
externas para hacer crecer su negocio, en otras palabras, tomar las situaciones o tendencias
favorables en el entorno que pueden ser para su beneficio. Entre estas oportunidades se
encuentran:

A. La posibilidad de crecimiento y mejora en los sistemas de fidelizacién y captacion
de clientes a través de la aplicacion de tecnologias innovadoras. Esta oportunidad
permitira a la empresa expandirse y fortalecer su base de clientes mediante el uso
estratégico de herramientas tecnoldgicas que faciliten la interaccion, retencién y
atraccion de nuevos clientes.

B. Capacidad de establecer vinculos solidos con la comunidad de Tamarindo, lo que
permitira difundir una imagen de responsabilidad social empresarial. Crear vinculos
solidos que le permita difundir una imagen de responsabilidad social empresarial.

C. Posibilidad de participar en ferias especializadas en café. Esta oportunidad brinda a
la empresa la capacidad de promover su marca, productos y conocimientos en un

entorno donde el café es el tema central.

4.1.5.3 Debilidades. Se examinan las limitaciones o deficiencias que posee Nérdico
Coffee House y que podrian dificultar el rendimiento y el crecimiento de la misma. A
continuacion, se muestran las debilidades de la cafeteria.

A. El local en el que esta ubicada la cafeteria es pequefio, que es una limitacion de
espacio. Esta debilidad puede afectar la capacidad de Nérdico Coffee House para
gestionar un mayor nimero de clientes.

B. Falta de alianzas estratégicas con empresas de gran envergadura que faciliten la
distribucion. Esta debilidad limita la capacidad de la cafeteria para llegar a un

mercado mas amplio y aprovechar canales de distribucién mas eficiente.
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4.1.5.4 Amenazas. Las amenazas son los factores externos que pueden afectar
negativamente a Nordico Coffee House y poner en riesgo su rendimiento. Seguidamente se
exponen cudles son las amenazas a las que se enfrenta esta empresa.

A. La creciente aparicion de nuevas marcas de café que conviertan en competidores
solidos para Nordico Coffee House. Esta situacion representa un desafio para la
empresa, pues debe de estar preparada para enfrentar la competencia y diferenciarse
en un mercado cada vez mas saturado.

B. Posible descenso en el turismo debido a los altos costos asociados a los viajes. Esta
situacién podria afectar los ingresos de la cafeteria, ya que depende en gran medida

de la afluencia de turistas.

4.1.6 Alcances y Limitaciones del Plan de comercializacion de los productos Cold Brew
y Expresso Martini para la microempresa Nordico Coffee House

Frente de los principales alcances del negocio, se busca la expansion de la marca
mediante los diferentes supermercados de la zona, generando un nuevo impacto en el mercado
con la posibilidad de extenderse no solo dentro del &rea Tamarindo, sino, también, a nivel del
pais y, en un futuro, a nivel internacional. Ahora bien, una de las grandes ventajas de trabajar
con las bebidas es que siempre se puede contar con diferentes gustos y diferentes versiones
para cada segmento del mercado, provocando un mayor impacto en los consumidores.

Asi, como se menciond en el andlisis de las competencias de Porter, una de las
limitaciones que puede generar este proyecto es el temor a competir en un mercado nuevo
porque los negocios ya cuentan con sus proveedores con quienes trabajan y no buscan un
producto innovador. Ademas, se cuenta con la limitante de que, al ser un negocio relativamente
nuevo, este puede ser desarrollado con mayor lentitud en su inicio, lo que puede generar

incertidumbre sobre el éxito del mismo.
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4.1.7 Procesos de distribucion de los productos de Cold Brew y Expresso Martini en el

mercado

Los canales de distribucion en el mercado representan uno de los pilares en el desarrollo
de mercado de cualquier organizacién, esto debido a que conseguir y conservar el acceso a los
mercados depende en gran medida de una buena gestion de la distribucion, basandose en un
proceso interactivo entre el fabricante y distribuidor hasta llegar al consumidor final. Gracias
a esto es que la empresa puede ingresar y establecerse en un mercado en especifico y mantener
la presencia de su producto, maximizando las operaciones correspondientes.

En territorio costarricense se puede apreciar el hecho de que se posee una ventaja a
otros paises respecto los canales de distribucion y es que, al ser un territorio relativamente
pequefio, estos canales se vuelven mas cortos y de facil acceso para poder distribuir la marca

por el territorio.

4.1.8 Desarrollo de la marca de Nérdico Coffee House

Para el desarrollo del mercado se aplicé una encuesta de intencion de compra para el
negocio del Nordico Coffee House en los distritos de Tamarindo, Cabo Velas y Santa Cruz. En
esta encuesta se consulto a los distintos supermercados, ministper y algunos hoteles de la zona,
ademas de locales y tiendas que pudieran estar interesados en la adquisicién de las botellas de

Cold Brew y como posibles clientes del centro de distribucion.

4.1.9 Andlisis de los Resultados de la Encuesta Aplicada a Diferentes Negocios Ubicados

en los Distritos de Tamarindo, Cabo Velas y Santa Cruz

La encuesta se realizd a un total de 72 negocios de la zona, de los que se obtuvieron
diversos resultados que permiten ver el movimiento de mercado en un primer plano. Asi, entre
los datos generales de los negocios entrevistados, se consulto el nombre del negocio, el tipo de
negocio que desarrolla, la ubicacion en el distrito, los afios activos que llevan en la zona y el

principal mercado que reciben.
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Figura 5
Principal actividad econdémica a la que se dedican los negocios encuestados en los distritos de

Cabo Velas, Santa Cruz y Tamarindo

= Minisuper ®Supermercado  Hotel

Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

Como se aprecia en la Figura 5, al momento de realizar las encuestas hubo una mayor
recepcion de los minisUper respecto a los supermercados y hoteles, pues se obtuvo una
recepcion de 51 % de los resultados obtenidos, seguido por los supermercados y, en un menor

grado, los hoteles de la zona.
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Figura 6
Ubicacidén geografica de los negocios encuestados

mTamarindo mCabo Velas © SantaCruz mVillareal

Nota: Elaboracion propia de los autores, (2023).

Segln se muestra en la Figura 6, la division de los negocios encuestados corresponde
principalmente a negocios ubicados en la zona de Tamarindo, para un 44 % de los negocios, y
el 56 % restante dividido entre las zonas de Cabo Velas, Villarreal y Santa Cruz.

Estas consultas permiten tener una claridad sobre del tipo de negocio al que se le aplico
el cuestionario, también permite ver su estadia en el mercado, el tipo de clientes que estan
acostumbrados a recibir y los principales gustos que estos perciben. Con esta informacion se
tiene certeza de las preferencias del mercado en la zona y la facilidad de poder distribuir el

producto de Cold Brew.



70

Figura7
Los negocios encuestados que poseen otros locales en la zona de Tamarindo

wNo = Si

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

Ademas de las preguntas generales, se consulté a los diferentes negocios si poseen mas
de un establecimiento en la zona, es decir, si forman parte de una cadena de negocios. Ahora
bien, en caso de contestar que si poseian algin negocio aparte, también se les consult6 por la
ubicacion de este, con la intencion de trazar un esquema de lugares similares en los que el
productor se podria ofrecer. Ademas de que resulta mucho mas conveniente tratar con negocios
de la misma cadena o de la misma preferencia, lo que constituye apenas el 14 % de los

encuestados en el estudio.
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Figura 8
Bebida adquirida entre los negocios encuestados en los distritos de Cabo Velas, Santa Cruz y

Tamarindo
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Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

En la figura 8 se muestra qué tipos de bebidas son mas consumidas por los clientes.
Para ello, los comercios encuestados podian elegir mas de una opcidn, por lo que no se muestra
como porcentaje. Ahora, entre las opciones sobresalié la venta de bebidas alcohdlicas,
basandose en marcas reconocidas, pues corresponde a 50 respuestas de los encuestados.

Ademas, la venta de productos artesanales, que consisten productos originarios de una
pequefia empresa y, por lo general, con una caracteristica distintiva a las bebidas industriales,
segun el estudio realizado, corresponde a 25 respuestas de los participantes.

Ademas, se indag6 sobre las ventas de cafés y de bebidas alcohdlicas, puesto que estos
representan productos no necesariamente aptos para todo tipo de negocio, sin embargo, han

retomado gran control en el mercado.
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Figura 9
Distribuidor de bebidas entre los negocios encuestados en los distritos de Cabo Velas, Santa

Cruz y Tamarindo
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Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

Ademas, se pregunto6 por los proveedores que poseen en la zona, obteniendo una percepcién
clara de los distribuidores que resultan en una competencia indirecta. Los encuestados podian
elegir més de un proveedor. Segin los datos del estudio, se evidencié que el principal
distribuidor de bebidas en los locales de la zona corresponde a Florida Bebidas, debido a que
71 de los negocios encuestados lo prefiere, seguido por Coca-Cola FEMSA, preferida por 68
de las empresas. Asimismo, se recibid por parte de uno de los entrevistados, que este trabaja

con otro tipo de distribuidor Mayca.
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Figura 10
Factores clave en la seleccion de nuevos productos, segln los negocios encuestados en los

distritos de Cabo Velas, Santa Cruz y Tamarindo
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Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

Seguidamente, se consulté a los negocios por los criterios que consideran de
importancia a la hora de comprar bebidas a los proveedores, ya que, dependiendo del tipo de
negocio, los factores como el precio, la calidad, la presentacion, plazos de entrega o variedad,
se convierten en un factor critico a la hora de elegir proveedores. Asi, los encuestados podian
elegir mas de una opcién. Ahora bien, el factor que tiene mayor relevancia para los negocios
corresponde al precio, con 45 respuestas, debido a que un precio accesible para el negocio
provoca que sea mas sencillo de conseguir para el cliente. Seguido de la calidad y la variedad
con 37 y 35 respuestas, respectivamente. Con estas consultas se pudo identificar cuales son las
mejores opciones para el desarrollo del centro de distribucion y la comunicacion entre los

mismos factores.
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También, a los diferentes comercios se les consultdé por el movimiento diario que
poseen en sus respectivos locales, con la idea de identificar en qué momento del dia poseen un
mayor movimiento y poder adaptarse a los momentos de distribucion. Segun las respuestas
dadas por los encuestados, la mayoria estuvo de acuerdo que entre las 12:00 mediodia y las

5:00 de la tarde son las horas mas concurridas.

Figura 11
Tendencias en la presentacion de bebidas, por los negocios encuestados

5002 1500 mI =500 mlomenos = Mayoresa 1500

Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

Respecto a la presentacion de bebidas que mas tienden a adquirir, para esto, entre los
productos estan las bebidas de tamafios pequefios (500 ml o0 menos), las bebidas regulares que
superan los 500 ml hasta un litro y las bebidas de tamafio mayor, los cuales tienen capacidades
mayores a 1500 ml.

Segun el estudio realizado, las bebidas entre 500 ml y 1500 ml, al igual que las menores
de 500 ml, son las que poseen una mayor atencion en el mercado de la zona, representando un

55 % y 42 %, respectivamente. Esto es de importancia en la investigacién, pues la bebida de
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Cold Brew posee una capacidad de 354 ml, por tanto, se encuentra dentro de las tendencias del

mercado.

Figura 12
Rango de precios (en colones) para las bebidas de 350 ml que adquieren los negocios

encuestados de sus proveedores

=1001-1500 =701-1000 = 1501-2000

Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

Se les consulté a los diferentes comercios por el rango de precios para las bebidas de
esta presentacion, es decir, 350 ml, con un rango de precios de 1000 a 1500 colones el méas
elegido, para un 57 % de los encuestados.

Por lo general, los productos de 354 ml son bebidas industriales como gaseosas,
naturales e incluso bebidas alcohdlicas. Con estos datos, se obtiene el rango de precios mas

aceptado para el Cold Brew y el Expresso Martini.
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Figura 13
Frecuencia de compra de bebidas a los proveedores por parte de los negocios encuestados

= Semanal = Quincenal Mensual

Nota: Elaboracién propia de los autores, (2023).

Seguidamente, se les consulto a los diferentes locales la frecuencia de llegada de la
mercaderia a los locales. Entre las opciones se encontraban: semanales, quincenales, y
mensuales. Esto porque muchos negocios poseen diferentes fechas para restablecer sus
productos, ademas de que depende de los productos que adquiere.

Asi, se logré hacer una estimacion del tiempo que pasa el producto en el inventario y
los procesos que tiene. Ademas, se les consultd la razén para elegir estos momentos para
restablecerse, si se debe a que de esta manera poseen mayor control en el manejo del inventario
0 si bien les ofrece una mayor disponibilidad de los productos. Con estos datos se tuvo una
mejor idea de las preferencias que poseen los diferentes comercios.

También, se pregunt6 sobre las ventas de bebidas frias y, por lo general, los locales en
la zona de Santa Cruz se especializan en la venta de diferentes tipos de bebidas, ya que las altas

temperaturas de la zona facilitan la adquisicion de estas.
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Con todo esto, los resultados de la encuesta indican que un 69 % de los comercios
prefieren tener una frecuencia de compra semanal. Asi se tiene una idea del tipo de relacion
que los comercios poseen con los proveedores de la zona, realizando una labor mas sencilla a
la hora de adaptarse al centro de distribucion de Nordico Coffee House.

De igual forma, se consultd por el medio de pago que poseen con los proveedores
existentes, evidenciando relaciones de contado o de credito por los productos que poseen,
ademas de los métodos de pago que ya utilizan con ellos, donde el 69 % de las respuestas
prefieren el sistema de contado. Cabe resaltar que, en el ambito nacional en términos de pago,
la poblacidn costarricense se esta diversificando al encontrar nuevos métodos de poder hacer
transacciones con el propdsito de poseer una mayor accesibilidad a todo tipo de personas, lo

que representa un gran factor para los comercios y distribuidores de la zona.

Figura 14
Conocimiento de los productos Cold Brew y Expresso Martini entre los negocios encuestados

= Si = No

Nota: Elaboracion propia de los autores, (2023).
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En esta pregunta se consulto a los comercios si estos conocian el producto del Cold
Brew, dando como resultados una opinion dividida, en la que el 54 % de los comercios afirman
ya conocer el concepto detras del producto. Mientras que, en caso de darse una respuesta fue
negativa, se procedié a dar brindaba una pequefia explicacion del producto y de su
diferenciacion de los demas productos del mercado, ademas de las posibilidades que este puede

tener.

Figura 15
Disposicion de los negocios encuestados a adquirir el producto Cold Brew en una presentacion

de 354 ml a un precio de 2500 colones

uSi mNo

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).
Se consulto respecto a su experiencia en el mercado y acé si consideran que el precio y
la calidad del producto generan una mayor atencion y puede convertirse en un producto

sobresaliente en el mercado. En este aspecto, se obtuvo una opinién dividida debido a que el
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51 % de los encuestados, afirman que si se encuentran dispuestos a adquirir la bebida al precio
actual, ya que han observado que el café frio de Café Britt se vende a pesar de no ser barato y
en una presentacion de 250 ml. Sin embargo, el 49 % afirman que es un precio elevado para el
tipo de producto ofrecido. Con esta consulta se conocio en detalle si se puede llegar a competir

con productos similares en el mercado de manera directa.

Figura 16
Disposicion de los negocios encuestados a adquirir la bebida Cold Brew de Nordico Coffee

House para su venta en sus respectivos locales

= Si =No

Nota: Elaboracion propia de los autores, (2023).

Se consultd directamente si estarian dispuestos a considerar estos productos para vender
en sus negocios, pues se esperd conocer el grado de aceptacion que tendrian en los locales de
la zona, donde se obtuvo que un 64 % los locales estarian dispuestos en adquirir los productos

de Nordico Coffee House. Esto se debe a que las zonas donde estan ubicados los locales se
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caracterizan por ser de clima caliente. Razdn por la cual los clientes tienden a adquirir bebidas

frias.

Figura 17
Razones de no disposicion a comprar Cold Brew de Nordico Coffee House, seguin los negocios

encuestados
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Nota: Elaboracién propia de los autores, (2023).

Para esta pregunta, en caso de una respuesta negativa, se consulté a los comercios por
la razon de no estar dispuestos a adquirir los productos y entre los resultados se obtuvo que es
un producto poco conocido, por lo que los clientes no van a estar tan interesados en el producto.
Ademas, consideran que el precio es muy alto, de modo que no todos los consumidores pueden
adquirirlo. También, creen que es muy pequefio considerando el precio por el que se ofrecia.
Las respuestas de esta pregunta consistieron en una opcion multiple.

Ahora bien, respecto al precio, se les consulto a los diferentes entrevistados por el precio

que estarian dispuestos a pagar por una bebida en frio de presentacién de 354 ml y la frecuencia
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en que estarian dispuestos a adquirirlo para su local y la respuesta fue entre 1500 y 2000
colones.

Asi, con estas preguntas se obtuvo una idea clara de las preferencias de los comercios
de la zona, lo que permitio tener un analisis interno sobre el plan de accion que deberia llevarse

a cabo en la cafeteria Nordico Coffee House a la hora de generar su centro de distribucion.

4.2 Requerimientos para la Elaboracion de los Productos para la Empresa Nérdico

Coffee House

En este apartado se detallan los requerimientos para los productos de Cold Brew y
Expresso Martini tanto sus procesos productivos como también los insumos necesarios para su
elaboracion.

Ademas, se indican los aspectos legales correspondientes para el debido
funcionamiento, logistica, distribucion y promocion de los productos, determinando asi los

costos necesarios para su produccion.

4.2.1 Proceso de Produccion y Distribucién de la bebida Cold Brew

El Cold Brew, también conocido como café frio o café de extraccion en frio, es una
forma de preparar café que se ha vuelto cada vez méas popular en los Gltimos afios. A diferencia
del café caliente tradicional, el Cold Brew se elabora mediante un proceso de extraccion en frio
que da como resultado una bebida con sabor distintivo. A continuacién, se explica el proceso
de produccion.

4.2.1.1 Proceso para producir café Cold Brew en lotes de 400 litros

Aqui se explica el proceso productivo que se requiere para la elaboracién de 400 litros
de Cold Brew.

4.2.1.1.1 Preparacion del grano de café

Primero se obtienen granos de café de alta calidad adecuados para la preparacion del

Cold Brew, estos se adquieren por medio de los proveedores que posee Nordico Coffee House.
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Luego se pesan y se muelen los granos de café a una consistencia méas fina, adecuada para
realizar el filtrado con el agua.

4.2.1.1.2 Preparacion del Agua.

Se debe calcular la proporcién adecuada de agua con relacion al café y en funcién de la
receta. Por esta razon, la proporcion comun es de 1:8, es decir, una parte de café por ocho partes
de agua, en peso. Posteriormente, se mide y se calienta la cantidad requerida de agua a la
temperatura deseada. Ademas, la cerveza fria generalmente usa agua a temperatura ambiente o
fria, pero se puede experimentar con agua ligeramente mas caliente para extraer sabores mas
rapidamente.

4.2.1.1.3 Cerveza de Café

Se combina el café molido y el agua en un recipiente grande para preparar cerveza, el
recipiente puede ser de acero inoxidable o plastico de grado alimenticio. El paso siguiente es
revolver bien la mezcla para asegurar una consistencia uniforme.

Ahora, se cubre el recipiente y se deja reposar durante un periodo prolongado de tiempo, entre
12 y 24 horas. Seguidamente, se ajusta el tiempo de preparacién en funcion de la fuerza deseada
y las caracteristicas de sabor.

4.2.1.1.4. Filtracion

Después del tiempo de preparacion deseado, se filtra el concentrado de preparacion en
frio para separar el liquido de los pozos de café. Se utiliza un sistema de filtracién apropiado
para la produccién a gran escala, como equipos de filtracion de grado comercial, para eliminar
los sedimentos y lograr un producto final limpio y suave.

4.2.1.1.5 Dilucion y control de calidad

Se mide la fuerza del concentrado de cerveza fria de café usando un refractometro o
una prueba de sabor. Luego, se determina el nivel de dilucion deseado en funcién de las

preferencias de sabor. De manera que las proporciones comunes para la dilucién varian de 1:1
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a 1:3, es decir, por uno de cerveza fria de café hay uno de agua o por cada tres partes de cerveza
fria de café hay una de agua. Se agrega gradualmente el agua filtrada al concentrado de cerveza
fria, revolviendo suavemente para lograr el sabor y la fuerza deseados.

4.2.1.1.6 Almacenamiento y embalaje

Se transfiere el café diluido en frio a recipientes de almacenamiento limpios y
desinfectados, como tanques de plastico o acero inoxidable de grado alimenticio. Después, se
almacena el café frio en un ambiente de temperatura controlada para mantener su calidad.
Cuando esté listo para el envasado, se utiliza una méaquina de llenado adecuada para la
produccidn a gran escala para llenar los envases seleccionados, en este caso las botellas.

4.2.1.1.7 Etiquetado y embalaje

En este paso se aplican etiquetas a los recipientes de café envasados en frio. Ademas,
se incluye la informacion requerida, como el nombre del producto, los ingredientes, los datos
nutricionales, la fecha de vencimiento y los elementos de marca.
Se considera el embalaje secundario, como cajas o bandejas de carton, para obtener proteccion
adicional y oportunidades de marca. Asimismo, se realizan controles de calidad periédicos en
los productos envasados para garantizar la coherencia y el cumplimiento de las normas.

4.2.1.1.8 Almacenamiento, Distribucion y Venta

Se almacena el café envasado en frio en un ambiente adecuado para mantener la
frescura y la calidad. También, se organiza la distribucién y entrega a minoristas, mayoristas o
directamente a los consumidores en funcion de su estrategia de ventas. Asimismo, se
comercializa y se promociona el café frio a través de varios canales, incluidas plataformas en

linea, minoristas locales, cafés o ventas directas al consumidor.

4.2.2 Proceso de Embotellamiento y Envasado del Cold Brew

El embotellamiento y envasado del Cold Brew es un paso crucial en el proceso de

produccidn de esta bebida. Asi, después de completar la extraccion y filtracion del cafe, el
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liquido concentrado se prepara para su distribucion y consumo mediante un cuidadoso proceso
de embotellamiento y envasado. Aca se explica este proceso.

4.2.2.1 Seleccion de los materiales de embalaje

La seleccion de los materiales de embalaje del Cold Brew es un aspecto importante en
el proceso de envasado de esta bebida, pues los materiales de embalaje deben cumplir con
varios requisitos para garantizar la calidad y la frescura del Cold Brew, como también la
seguridad del producto durante su almacenamiento y transporte. Por ello, se utilizan botellas
de vidrio para el embotellado del Cold Brew.

4.2.2.2 Limpieza y desinfectante de los materiales de embalaje.

Es importante que los recipientes, tapas y sellos estén limpios y libres de contaminantes.
Esto es esencial para evitar la proliferacion de bacterias y garantizar la frescura del Cold Brew.

Por tanto, el primer paso en el proceso de limpieza es asegurarse de que los materiales
de embalaje estén libres de residuos y particulas. Esto se puede lograr mediante el enjuague
con agua caliente y jabdn, ademas de usar cepillos o esponjas suaves para eliminar cualquier
residuo visible. Ademas, se debe realizar esta limpieza inicial para eliminar la suciedad y los
restos de productos anteriores para asi evitar que el sabor y calidad del Cold Brew.

4.2.2.3 Tamafios de empaque

La consideracion de los tamafios de empaque del Cold Brew es un aspecto relevante al
instante de satisfacer las necesidades de los consumidores y facilitar la distribucion y venta del
producto. Los diferentes tamafios de empaque permiten adaptarse a las preferencias
individuales de consumo y a las diversas situaciones de uso.

Uno de los tamafios mas comunes de empaque del Cold Brew es la botella individual
de tamafio estandar, generalmente de 250 ml a 500 ml. En esta linea, las botellas que utiliza

Nordico Coffee House tienen una capacidad de 350 ml.
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Por esta razon, este tipo de botellas son ideales para un consumo individual. Ademas,
son populares en cafeterias, tiendas de conveniencia y supermercados, pues ofrecen una opcién
practica y lista para consumir. De esta forma, se puede determinar el volumen deseado de café
preparado en frio que se envasara.

4.2.2.4 Llenado de botellas

Actualmente el llenado de las botellas se realiza de manera manual. No obstante, se
pretende incorporar una maquina de llenado adecuada para el formato de envasado elegido.
Por lo general, esto implica colocar las botellas vacias en un sistema transportador que luego
llena las botellas con café frio. Asegurandose de que el equipo de llenado esté calibrado
correctamente para mantener niveles de llenado precisos y evitar derrames o desbordamientos.

4.2.2.5 Sellado de las botellas

El sellado adecuado de las botellas de Cold Brew es esencial para garantizar la frescura
y la calidad del producto, como también para prevenir fugas y asegurar la seguridad
alimentaria. Dependiendo del material de embalaje, se emplean métodos de sellado apropiados.
Para botellas de vidrio, se usa tapones de rosca o tapas de corona que requieren de una maquina
de sellado. Ademas, las tapas estan disefiadas para enroscarse herméticamente en el cuello de
la botella, creando un sello seguro y a prueba de fugas.

4.2.2.6 Etiquetado y marca

Se aplican etiquetas a las botellas que cumplan con las regulaciones locales de
etiquetado y representen con precision la marca. Se incluye informacion esencial como el
nombre del producto, los ingredientes, los datos nutricionales, la fecha de vencimiento y
cualquier otro detalle requerido.

4.2.2.7 Embalaje secundario

El embalaje secundario se refiere al contenedor que se utiliza para agrupar y proteger

las botellas individuales de Cold Brew durante el almacenamiento y el transporte. Este
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embalaje secundario desempefia un papel importante en la presentacion y la proteccion del
producto, asi como en la eficiencia logistica. Pueden ser cajas de carton. El embalaje secundario
también puede ser Util para agrupar varias botellas con fines promocionales.

4.2.2.8 Control de calidad

Se implementan medidas de control de calidad para garantizar la integridad del cafée
envasado en frio. Para ello, se escogen al azar las botellas de cada lote para verificar los niveles
de llenado adecuados, la integridad del sello y la precision de la etiqueta. Ademas, se realizan
inspecciones periodicas para detectar cualquier defecto o problema de embalaje que pueda
comprometer la calidad del producto.

4.2.2.9 Almacenamiento y transporte

Se almacena el café envasado en frio en un ambiente adecuado para mantener la
frescura, de modo que se evita la proliferacion de bacterias y se mantiene la calidad del
producto. Asimismo, se consideran factores como el control de la temperatura y la proteccion
contra la luz. De la misma manera, durante el transporte se debe asegurar un manejo adecuado
y un embalaje seguro para evitar dafios o roturas.

4.2.2.10 Cumplimiento normativo

Se deben conocer las regulaciones locales y regionales respecto a los materiales de

empaque, los requisitos de etiquetado y los estandares de seguridad alimentaria. Asi, pues, se
evitan problemas legales, ya que cumplen con todas las regulaciones.

4.2.2.11 Marketing y branding

La estrategia de marketing se debe desarrollar para crear conciencia de marca y
promover el café frio. Esto puede incluir camparias en redes sociales, colaboraciones con
personas influyentes, participacion en ferias comerciales e interaccion con entusiastas y

comunidades del café.
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Ademas, se debe resaltar que construir una solucién industrial para la produccion de

café Cold Brew implica una planificacion cuidadosa, inversion en equipos, control de calidad

y cumplimiento de las normas reglamentarias. ES importante monitorear y optimizar

continuamente sus procesos para mantener la consistencia del producto y satisfacer las

demandas de los clientes.

Figura 18

Flujograma de proceso de fabricacion de Cold Brew
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Nota: Elaboracion propia de los investigadores, (E. Arana, comunicacion personal), Programa

Lucidchart (2023).
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4.2.3 Distribucion de los productos Cold Brew y Expresso Martini

La cadena de distribucion que se emplea es la directa, ya que el producto va directo del
fabricante a manos del negociante por medio de la asociacion de una empresa que se encarga
de entregar el pedido al comprador, obteniendo un margen de ganancia sobre el producto
distribuido.

4.2.3.1 Distribuidores compartidos

Este punto consiste en que el repartidor tiene que acercarse al area de produccion a
recoger los pedidos y llevarlos a su destino, para este caso es el comprador. Ademas, no
presenta costos de almacenamiento, debido a que cuentan con el espacio necesario para el
almacenamiento, requiriendo entonces el contenedor y de las condiciones climatizadas para su

correcta preservacion.

4.2.4 Propuestas pertinentes al andlisis y desarrollo del funcionamiento operativo

Cada una de las propuestas es analizada detalladamente con el fin de identificar las
mejores practicas y recomendaciones para el analisis y desarrollo del funcionamiento operativo
del Cold Brew.

a. Asegurarse de que la linea de produccién sea la adecuada para disminuir
costos en los procesos.

b. Se debe disponer con el area de almacenamiento idéneo para la cantidad de
produccion proyectada.

c. Dar el mantenimiento adecuado a los equipos de la planta de produccion.

d. Contar con la materia prima en tiempo y forma. Realizar plan de
contingencia para prever en caso de eventos como agotamiento de
suministros tanto de embalaje (botella y etiquetado) como la materia prima

que es el café.
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e. Apegarse a nuevas alternativas de distribucién econémicas.

4.2.5 Materia prima de Nordico Coffee House

La materia prima es un aspecto fundamental en cualquier negocio, pues influye
directamente en la rentabilidad y viabilidad del mismo, ya que si no se consigue la materia
prima adecuada no se ponen en funcionamiento las operaciones, que en este caso especifico es
la materia prima del Cold Brew y del Expresso Martini, por lo que es esencial comprender
cdmo impacta en la estructura de costos y en la toma de decisiones estratégicas.

Por ello, se presentan las tablas que muestran los insumos y materia prima de los

productos a comercializar.

Tabla 7

Materia prima de Cold Brew

Cold Brew Unidad de medida Cantidad
Insumos
Stickers unidad 1700
Botella unidad 1700
Café ko 48,45
Total

Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

Como se evidencia en la tabla 7, la cantidad mensual para la produccién es de 1700
unidades de botellas de Cold Brew y cada botella debe ir con su respectiva etiqueta por lo que
incurre a la necesidad de 1700 etiquetas. Esto se debe a que Nordico Coffee House le compra
las botellas a su proveedor, pues no posee una maquina embotelladora que le ahorre este

insumo.
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Tabla 8

Materia prima de Expresso Martini

Expreso Martini Unidad de medida Cantidad
Insumos
Stickers umidad 1300
Lata umidad 1300
Cafe kg 37
Vodka L 30
Licor de café marca Tanita L 15
Total

Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

Segun la tabla 8, los insumos que se necesitan para la elaboracion del Expresso Martini
en su presentacion de fabricada en lata, identificada con etiqueta, que contiene la imagen que
muestra el producto de la microempresa Nérdico Coffee House, ademas de su contenido siendo
el café (el producto base), el licor de café y el sirope (elaborados con café) y el vodka, que son

esenciales para su fabricacion.

4.2.6 Talento Humano Requerido por la Empresa Nérdico Coffee House

Se muestran los perfiles y obligaciones del personal propuesto en la estructura

organizacional.



Figura 19
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Organigrama sugerido para el centro de distribucion y fabricacion de la microempresa

Nordico Coffee House

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).
En la figura 19 se observa el organigrama recomendado para la microempresa Nordico
Coffee House, que actualmente ya cuenta con servicios profesionales de un contador. Ahora,

para el centro de distribucion localizada en Huacas se requiere contratar a dos colaboradores:

Propietario
Gerente
Supervisor
Operador 1 Operador 2
(Tostador) (Procesos)

el operador de la tostadora y el encargado de procesos. Por tanto, estos estaran bajo el mando

del gerente y del supervisor.

Tabla 9

Colaboradores de Nordico Coffee House

Puestos

Cantidad de personas requeridas

Operador Tostador

Encargado de Procesos

|
Total

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023)
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4.2.2.4 Funciones del operador tostador

El operador tostador desemperfia un papel clave en el proceso de tostado del café, pues
su funcion principal es asegurar un tostado de alta calidad y consistencia, ajustando los
parametros de tostado, evaluando la calidad del café y manteniendo registros precisos.
Asimismo, se encarga de mantener limpia la maquina, con el propdsito de no afectar la calidad
y sabor del producto. De modo tal que la experiencia y conocimientos son fundamentales para
obtener un café tostado excepcional.

4.2.2.5 Funciones de encargado de procesos.

El encargado del proceso tiene la tarea de asegurarse de que el equipo esté en buen
estado antes de su uso. También, debe verificar que posee la suficiente cantidad de materia
prima para la produccion del Cold Brew y del Expresso Martini, en otras palabras, participara
en la planificacion de la produccion de dichas bebidas. Ademas, debe realizar pruebas de

calidad durante la elaboracion de los productos.

4.2.7 Activos Necesarios por la Empresa Nordico Coffee House

Para que la microempresa Nérdico Coffee House convierta su actual proceso artesanal
de produccién de Cold Brew en una produccion industrial necesita adquirir la maquinaria
requerida. Por lo que tiene que invertir en un total de 8 maquinas para agilizar sus procesos. Se
muestra entonces el nombre de la maquinaria y la cantidad que necesita. Los datos de esta tabla

son importantes para calcular el monto del préstamo.
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Tabla 10

Activos requeridos por la empresa Nordico Coffee House

Activo Canfidad
Tostadora

Moledora de café

camara de refrigeracién

Maquma de filtrado por goteo

maquina de concentrado de café
Tanque de almacenamiento

Maquma de sellado de latas de alummio

Extractor de Aromas
Total de Inversion en Activos

Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

Bl —m —m - = =

4.2.8 Requisitos legales requeridos por Nordico Coffee House

En el marco legal, las empresas deben cumplir con una serie de requerimientos para
poder establecerse como negocio, ademas de contar con los permisos necesarios para la venta
al publico. Sobresaliendo entre estos: el permiso del uso del suelo, que consiste en el permiso
para utilizar el terreno en temas de clase, forma o intensidad de su uso, para la compra y venta
de sus productos; el permiso de sanidad, que consiste en las medidas sanitarias estipuladas por
el Ministerio de Salud, identificando que el establecimiento se encuentra apto para poder
vender su producto o servicio a los consumidores; la patente, misma que consiste en el permiso
que debe poseer un negocio para poder ejercer su actividad econémica legalmente; la pdliza de
Riesgo de Trabajo, este documento se basa en la proteccion de los trabajadores del local, en
caso de algun tipo de accidente o siniestro que haya ocurrido y qué este relacionado con sus
labores como colaborador, brindandole asi una compensacion econdémica por dichas lesiones.

En la actualidad, la empresa Nordico Coffee House se encuentra funcionando con los
permisos correspondientes del Ministerio de Hacienda bajo su cédula juridica. Sin embargo, se
debe declarar la nueva actividad comercial que se realizard una vez el proyecto se ejecute y

produzca el Cold Brew y el Expresso Martini. Por consiguiente, se debe realizar la
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actualizacion de datos ante la Direccion General de Tributacion en el Ministerio de Hacienda.
Tambien, se deben solicitar los permisos sanitarios, patente de operacion comercial, uso de
suelo y permiso de venta de licor, ya que para fabricar el Expresso Martini se requiere de licor.

Ademas, se necesita resguardar la actividad de los trabajadores mediante la péliza del
Instituto Nacional de Seguros (INS), que consiste en ofrecer seguridad laboral. Los principales
requisitos para su solicitud son fotocopia de la cédula juridica y la identificacion del
representante legal, completar el formulario de inscripcidn con los nombres e identificacion de
los colaboradores a contratar y sus respectivos puestos.

Esta solicitud se efectia de manera presencial o mediante correo electrénico y se puede
pagar de manera trimestral, semestral o anual. EI motivo de solicitar nuevamente estos
documentos, a pesar de ya existir un precedente, consiste en el cambio de funciones
pertenecientes a la distribucion de bebidas a otros locales. EI cambio de funcion requiere de

cambios en la documentacion presentada anteriormente.

4.3 Evaluacion financiera de la microempresa Nérdico Coffee House

A continuacion, se desarrollan las variables del estudio econémico-financiero para la
produccién y comercializacion de las bebidas Expresso Martini y Cold Brew para la
microempresa Nérdico Coffee House, ubicada en Tamarindo, en Guanacaste. Dichas variables
ayudan a estudiar y determinar la rentabilidad del proyecto por medio de sus indicadores que
brindaron informacion importante para la toma de decisiones sobre el negocio y sobre la posible
ejecucion del proyecto.

Para llevar a cabo este estudio se consideraron tanto los ingresos como los gastos
generados por el proyecto. Los resultados obtenidos en el cuestionario fueron considerados
para determinar los ingresos y la demanda, asi como la frecuencia de compra y la cantidad.
Ademas, se deben considerar los gastos operativos y el personal necesario que se determinaron

a partir de los requisitos.
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Asimismo, debido a que se pretende aumentar la produccion de los productos Cold
Brew y Expresso Martini es necesaria la contratacion de personal, ya sea interno o externo,
para la microempresa para que se pueda cumplir con los objetivos. También, se deben
considerar los insumos y las herramientas necesarias, como el equipo para la produccion y
comercializacion de las bebidas, pues estas variables influyen en los costos de produccion.

Ademas, se analiza la variacion en los ingresos y los costos, mismos que se reflejan en
los flujos de caja tanto mensuales como anuales. Con los datos obtenidos de los flujos de caja
es posible calcular indicadores como el indice de Rentabilidad, el Periodo de Recuperacion, la
Tasa Interna de Retorno y el Valor Actual Neto.

Finalmente, con la informacion previa se evalud la rentabilidad a lo largo del tiempo
del proyecto, considerando los ingresos obtenidos y proyectados. Por tanto, se analizaron los
resultados de los indicadores financieros y se verifico la viabilidad econdmica durante los afios

en los gue el proyecto se mantenga en funcionamiento.

4.3.1 Supuestos y estimaciones para la evaluacion financiera de Nérdico Coffee House

Para obtener estos calculos y datos se necesito de ciertos puntos presentados a continuacion:

4.3.1.1 Ventas

Las ventas, el costo de venta y los gastos operativos se proyectaron con base en la
inflacion, que segun la informacién tomada en marzo de 2023 es de un 4,42 %, segun el
Consejo Monetario Centro Americano.

4.3.1.2 Tipo de cambio venta

Los montos se reflejaron en ddlares, con un tipo de cambio de ¢540,35 a la fecha del
31 de mayo, segun el Banco Central de Costa Rica.

4.3.1.3 Inversion inicial y financiamiento

La inversion inicial requerida asciende a $15882,81. Esta cantidad serd financiada en

su totalidad por el Banco de Costa Rica (BCR), con un porcentaje del 100 %, a una tasa de
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interés del 6.14 %. La empresa Nordico Coffee House aportard el resto de los recursos
necesarios, pues se dispone de equipos Y el terreno es propiedad del duefio de la cafeteria. El
financiamiento total sera de $15882,81 y se acordo un plazo de 5 afios para su pago, segun la
informacion proporcionada por el BCR.

4.3.1.4 Impuesto de renta

El porcentaje de impuestos sera de un 30% debido a que el margen de ganancia
esperado es mayor a 10,409,999 o su equivalente en $19,265,29.

4.3.1.5 Pago de patente

Segun el articulo 78 del Codigo Municipal “Las patentes municipales se cancelaran por
adelantado. A juicio del Concejo, dicho cobro podra ser fraccionado”. Por ello, las patentes se
pagan de la siguiente manera: hay tiempo de pagar el | Trimestre hasta el 30 de enero,
correspondientes a los meses de enero, febrero y marzo. Para el Il Trimestre se paga hasta el
30 de julio, abarcando los meses de julio, agosto y septiembre. De la misma manera, se tiene
tiempo de pagar hasta el 30 de octubre, siendo el adelanto del pago de los meses de octubre,
noviembre y diciembre.

4.3.1.6 Produccién requerida

El objetivo de Nordico Coffee House es ser una distribuidora de bebidas para los
comercios, para esto, se realizd una estimacion de la capacidad de produccién que posee el
negocio basandose en la situacion actual de la empresa tomando en consideracion la facilidad
de produccion de la nueva maquinaria por adquirir. De acuerdo con la experiencia de la
encargada de la cafeteria, la sefiorita Evelyn Arana Moraga brind6 el dato aproximado sobre el
centro de distribucion que podria producir 1700 unidades de Cold Brew y 1300 unidades de
Expresso Martini con la incorporacion de la nueva maquinaria.

Ademas, el precio de venta de 2000 colones para el Cold Brew y el precio del Expresso

Martini de 2100 colones, lo que equivale a $3,7 para el Cold Brew y $3,89 para el Expresso
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Martini. El costo de venta del Expresso Martini es mas alto que la bebida Cold Brew, por lo
que resulta en una menor demanda para el primero. Esto se debe a que un precio mas elevado

suele llevar a una demanda mas baja.

4.3.2 Inversion en activos requeridos por la microempresa Nérdico Coffee House

La empresa Nordico Coffee House necesita adquirir maquinarias para poder
desempefiar sus actividades de forma eficiente, ya que, anteriormente, ellos la producian, pero
en cantidades pequefias, ahora como la demanda aumentara necesitan invertir en maquinaria
para agilizar sus procesos productivos y poder cumplir con las cantidades necesarias. Se
muestra una lista de la maquinaria necesaria para sus procesos productivos como la cantidad y

su valor reflejando asi su vida util y la depreciacion de cada una.

Tabla 11

Inversion en activos requeridos por Nordico Coffee House

Activo Cantidad ~ Valordel activo  total del activo  Valor derescate  widautil  depreciacion mensual - Depreciacion Anual

Tostadora 1 g 235,00 § 3500 5 9,17 f g 272§ 32,64

Moledora de cafe 1 g 00,00 5 00,00 5 43,71 7 g 255§ anel

camara de refrigeracion 1 g 166451 § 166451 & 1109,67 £ g 3,08 & 36,99
Waguiria de filtrado por goteo 1 g 599,00 § 599,00 & 224,63 8 g 390 4 46,80
macjuina de concentrado de café 1 g 3998 & 3998 § £,66 £ g 046 & 5,35
Tangue de almacenamianto 1 g 107268 &8 107268 & 893,90 Eli] g 0,50 8 5,96
Waguina de sellada de latas de aluminio 1 g 1786,29 & 1786,29 & £69,86 g g 1163 & 139,35
Extractor de Aromas 1 g 09,00 § ng,on 8 265,88 a g 4626 33,39
Total de Inversion en Activos g § 640646 % 640646 § 320548 5 2046 % 353,49

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

Para que Nérdico Coffee House convierta su actual proceso artesanal de produccion de
Cold Brew en una produccién industrial requiere adquirir la maquinaria necesaria, para ello,
tendré que invertir un total de $6406,46. En la tabla 11 se muestra el nombre de la maquinaria,
el valor de este, la vida util y la depreciacion. Los datos de esta tabla son importantes para

calcular el monto del préstamo.
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4.3.3 Capital de trabajo neto de Nordico Coffee House

El costo de capital es el capital necesario para poner en funcionamiento las actividades,
son los insumos que necesita, ademas de agregar los salarios de los colaboradores (recurso
humano). Estos recursos incluyen insumos como la materia prima requerida para la elaboracion
de las bebidas y los salarios del personal involucrado en el proceso.

En el caso especifico de la produccién de Cold Brew y Expresso Martini se requiere la
participacion de dos personas para llevar a cabo todo el proceso de elaboracién. Por lo tanto,
como se muestra en la Tabla 12, los costos de capital incluyen tanto los insumos necesarios

como los salarios del equipo humano relacionado con la produccién.

Tabla 12

Capital de trabajo neto de Nérdico Coffee House

CAPITAL DE TRABAJO

INSUMOS S 7150,43
servicios publicos S 142,05
SALARIOS S 1830

total de Capital de trabajoneto $§ 9122,48

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

Para operar de manera eficaz, Nordico Coffee House requiere un total de $9,122.48
ddlares, donde la mayor proporcion corresponde a los insumos totales del Cold Brew que son
$3319,93 para 1700 unidades y Expresso Martini que son $3830,50 para 1300 unidades, con
un total de $7 150,43, representando el 78.38 % del capital de trabajo. Por otro lado, los salarios
representan solamente el 20.06 %, mientras que los servicios publicos constituyen apenas el
1.56 % del total.

Esto indica que la parte mas importante para iniciar las operaciones se encuentra en los
insumos, que son los medios de fabricacion de los productos. Con este monto, la empresa puede
cubrir los costos de preparacion, incluyendo pagos al personal necesario para llevar a cabo la

produccidn, ademas de los servicios publicos que desempefian un papel clave en el proceso.
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Respecto a los $6406,46, estos corresponden a la inversion de los insumos de activos
requeridos, que se pueden observar en la Tabla 11. Con los datos anteriores, se da un total de
$15882,81 necesarios para poner en funcionamiento sus operaciones tanto en activos como en
la materia prima y mano de obra entre otros aspectos ya indicados que la empresa Nordico

Coffee House requiere.

4.3.4 Costo de la materia prima de los productos Cold Brew y del Expresso Martini

El costo de la materia prima es un aspecto fundamental en cualquier negocio, ya que
influye directamente en la rentabilidad y viabilidad de este. En el caso especifico del costo de
la materia prima del Cold Brew y del Expresso Martini, es esencial comprender como impacta
en la estructura de costos y en la toma de decisiones estratégicas. Se presentan las tablas que

muestran los costos de los insumos y materia prima de los productos a comercializar.

Tabla 13

Costos Cold Brew para Nérdico Coffee House

Cold brew Unidad de medida Cantidad Costo unitaric mensual
Insumos
sticleers unidad 1700 £ 065 % 1101,10
botella unidad 1700 ¥ 079 % 133705
café kg 4245 ¥ 18,20 5§ 881,79
Total 3 1963 § 331993

Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

Como se registra en la tabla 13, los costos mensuales para la produccion de 1700
unidades de botellas de Cold Brew es de un total de $3 319,93. Por un lado, se muestra que las
botellas tienen el costo mensual més alto en relacion con los otros insumos. Esto se debe a que
Nordico Coffee House le compra las botellas a su proveedor, ya que no posee una maquina
embotelladora que le ahorre este insumo. Por otro lado, la tabla 13 muestra los costos unitarios
del producto, pero no es el costo de venta de cada botella de Cold Brew, porque el costo del

café presente no es el costo de cada botella a diferencia de lo presentado en la tabla 14.



Tabla 14

Costo Unitario del Cold Brew

Cold brew CV Unitario
stickers g 0,66
hatella g 0,60
café g 0,70
Total 5 1,96

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

Tabla 15

Costos Expresso Martini

100

Expreso martini Unidad de medida Cantidad Costo unitaric mensual
Insumos

stickers unidad 1300 £ 065 % 242,02

Lata unidad 1200 ¥ 1,50 % 1 950,00

café kg 22 ¥ 18,20 5 400,40

Vodka i 24 ¥ 16,10 % 386,40

Licor de café marca tanita Iz 16 b3 1575 % 251,68
Total $ 52,18 § 3 830,50

Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

Segln la tabla 15, los costos del Expresso Martini se dividen entre: el sticker, que

contiene la imagen que distingue a Ndrdico Coffee House; la lata que posee un costo de $1950

mensuales y lo convierte en el costo mas caro para la empresa. Ademas, se observa que se

necesita del café, el vodka, el licor y el sirope, ambos elaborados con café, que son esenciales

para preparar la bebida. Esta tabla presenta la cantidad necesaria para la elaboracion de 1300

latas. El total de los insumos mensuales para 1300 unidades de Expresso Martini es de $3

830,50.

No obstante, la tabla 15 muestra los costos unitarios del producto, pero no es el costo

de venta de cada lata de Expresso Martini, puesto que el café, el vodka y el licor no representan

la cantidad o el costo para una botella a diferencia de lo presentado en la tabla 16.



Tabla 16

Costos Unitario del Expresso Martini

Expreso martini CV Unitario
stickers g 0,65
Lata g 1,50
café g 0,60
wiodka g 0,25
Licor de café marca tanita 8 0,22
Total % 3,22

Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

Tabla 17

Costos Fijos de Nordico Coffee House

Costos fijos

Servicio Costo mensual Costo anual
Patente comercial 666,24
Patente de licores 376.56
Salarios 21960
Total 23002,8

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).
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Respecto a los costos fijos que tendrd Nérdico Coffee House, se observa que el costo

mas alto son los salarios, pues corresponden a $1830. Este monto se divide entre el operador

de la tostadora y el encargado de proceso. Es importante que la cafeteria cubra el costo tanto

de la patente comercial como de la patente de licores, con la finalidad de cumplir con los

requisitos legales para producir Cold Brew y Expresso Martini.
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Tabla 18

Costos Variables de Nérdico Coffee House

Costos variables

Servicio Costo mensual Costo anual

Agua 49,54 59448
Electricidad 84,18 1010,16
Transporte (15%) 0
Total 133,72 1604,64

Nota: Elaboracion propia de los autores, (2023).

En la tabla 18 se observa que los costos variables se dividen en tres puntos: agua,
electricidad y transporte. EIl transporte se determina por el porcentaje de las ventas del Cold
Brew y del Expreso que ofrecera Nordico Coffee House al mercado, debido a que se le pagara

a un distribuidor para que se encargue de llevar la mercancia a los establecimientos respectivos.

Tabla 19

Costos legales de Nordico Coffee House

Descripcion Valor

Permiso de funcionamiento sanitario  $50

Registro sanitario $100

Patente comercial $55 trimestre
Péliza de riesgo de trabajo $112,51 Anual
Total $317,51

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).
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4.3.5 Proyeccidn de ventas de la empresa Nordico Coffee House

Aca se muestran las proyecciones de ventas para los proximos 5 afios, teniendo en
cuenta un crecimiento del 4,42 % basado en la inflacion proporcionada por el Banco Central
de Costa Rica. Se espera una produccion de 1700 unidades para el Cold Brew con un precio de

$3,70 y 1300 unidades de Expresso Martini, a un precio de $3,89.

Tabla 20

Proyeccion de ventas

Productos Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5

Cold Brew $ 7550382 § 78841,09 $ 8232587 $ 8596467 $105608.98
Expresso Martmi  $ 60 625,13 $ 6330476 $ 66102,83 $ 6902457 $ 72075.46
Total $136 128,95 $142 145,85 $148 428,69 $154 989,24 S$177 684,44

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

4.3.6 Flujo de caja proyectado

El flujo de caja proyectado es una herramienta fundamental para la gestion financiera
de una empresa. Ayuda a estimar y planificar los flujos de efectivo futuros, lo que permite a
los propietarios y gerentes tomar decisiones informadas, mantener la liquidez y garantizar la
estabilidad financiera a largo plazo. Por ello, se utiliza un flujo de caja proyectado para Nordico

Coffee House.



4.3.6.1 Flujo de caja mensual

Tabla 21

Flujo de caja mensual
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Pv )  inversion inicialmes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes & mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12
ngresos
cold brew £ 270 1700 F 628942 F 628942 F 628942 F 628942 § 628542 F 628942 F 628942 F 628942 F 628942 F 628942 F 628942 F 628942
expreso martini § 2,89 1300 § 505500 % 505500 % 505500 § 505500 § 505500 F 505500 % 505500 F 505500 % 505500 F 505500 F 505500 F 505500
costo de ventas £ 715042 F 715043 F 715043 F 715043 F 715043 F 715043 F 715043 F 715043 F 715043 F 715043 F 715043 F 7 150,43
utilidad § 419399 § 419399 § 419399 § 419399 § 419399 § 419399 § 419399 § 419399 § 419399 § 419399 § 419399 § 4 193,99
gastos por operacidn
salarios E 1830 § 1830 § 1830 § 1830 § 1830 § 1830 § 1830 § 1830 § 1830 § 1830 § 1830 § 18330
ccss kS 182 & 152 % 152 & 1%2 § 182 % 152 % 152 § 192 § 182 & 152 % 1%2 § 152
depreciacion kY 23 3 23 3 2% 8 2% % 23 3 23 3 2% 8 2% % 23 3 23 3 28 % 29
poliza de riesgo S 111
servicio de electricidad E 92,51 § 92,51 § 92,51 § 92,51 § 92,51 § 92,51 § 92,51 § 92,51 § 92,51 § 92,51 § 92,51 % 92,51
servicio de agua kS 4554 % 4554 % 4954 & 4554 % 4554 % 4954 % 4954 4554 % 4554 % 4554 % 4554 § 459 54
patente kN 41 kN 41 kN 41 kN 41
servies de contader £ 275 % 275 % 275 % 275 % 275 % 275 % 275k 275 % 275 % 275 % 275 % 275
Transporte k3 73z % 732 % 732 % 73z % 73z % 732 % 73z % 73z % 73z % 73z % 73z % 73z
internet v telefono E 4% 4% 4% E 4% 4% 4% 4% F 4% F 4% 4% 43 ¥ 4%
total de gastos 3 3290 § 3250 % 3290 § 3250 % 3250 % 3290 § 3250 § 3250 % 3290 % 3250 % 3250 % 3361
utilidad antes de impuestos k3 a04 % 944 § a04 & 944 % 944 % a04  § 944 § 944 % g04 % 944 § 944 % 833
gastos por interes E 21 % 21 % 21 % 81 % 21 % 21 % 21 % 21 % 21 % 21 § 21 % 21
impuesto de renta kS 271 8§ 283 271 & 283 § 283 % 271 & 283 8 283 § 271 8§ 282 & 283 § 250
utilidad despues de impuestos £ 551 % 580 551 & 580 % 580 % 551 % 580 580 % 551 % 580 % 580 % 502
Drepreciacion £ 28 % 28 % 25 % 29 % 28 % 28 % 29 % 29 % 28 % 25 % 29 % 28
Amortizacion k3 234 % 234 % 234§ 234 % 234 % 234 ¢ 234 % 234 % 234 % 234§ 234 % 234
inwersion de activos S -6 406 46
inversion de obra fisica £ =
capital de trabajo £ 912248
financiamiento
walor de desecho
flujo de caja $ -1552894 % 347 % 375 % 347 % 375 % 375 % 347 % 375 % 375 % 347 % 375 % 375 % 297

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).
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4.3.6.2 Flujo de caja anual.

El flujo de caja anual refleja tanto los ingresos como los gastos de un proyecto, que
permite proyectar y determinar cuanto puede generar el proyecto en funcion de las ventas
estimadas obtenidas de los resultados de la encuesta. Estas estimaciones se basan en la demanda
y la capacidad de produccion y a medida que pasa el tiempo, pues tanto los ingresos como los

costos tienden a aumentar.

Tabla 22

Flujo de caja anual

|aﬁul] |aﬁ01 |aﬁu2 |aﬁu3 |aﬁu4 |aﬁ05
ingresos
cald brew & 7547586 & TAAE1L,90 S 9279538 4 85937,84 % 897307
expreso martini 8 G0A59,94 % 6334L,11 5 66140,79 % 6906421 S 72 116,85
costos par ventas ¢ @5805,17 ¢ 8953776 ¢ 9355798 & 97693,25 $102011,29
utilidad $ 50330,63 § 5255525 $ 5487810 $ 57303,80 $ 50836,63
gastos por operacion
salarios 5 21980,00 5 22930,63 5 2394417 5 2500250 5 2610761
CCss § 230580 5 240772 % 251414 5 262526 5 274130
depreciacion & 353,49 % 353,49 353,49 & 353,49 ¢ 353,49
poliza de riesgo & 110,97 % 110,97 8 110,97 & 110,97 & 110,97
servicio de electricidad & 1110,12 % 115919 % 121047 % 126397 % 131979
servicio de agua g S94,48 5 620,76 5 £48,19 5 676,84 5 F0E, 76
patente & 162,28 ¢ 162,28 ¢ 162,28 & 162,28 & 162,78
servios de contadar S 330000 5 330000 % 300,00 % 330000 5 3300,00
Transporte & 877995 5 916303 5 9573,25 5 999639 5 1043823
internet y telefono g 592,65 5 592,65 5 592,65 5 592,65 & 392,65
total de gastos % 30260,74 5 4080571 %5 4240956 5 44084,31 5 45833,08
utilidad antes de impuestos 8 11060,89 % 1174954 S 1246863 % 137219,50 % 14003,56
gastos porinteres g 975,20 5 BOZ,69 5 619,58 5 475,23 5 218,95
impuesto 30% & 331827 % 352486 % 374059 % 396585 % 4201,07
utilidad despues de impuestos 5 ETETA? 5 743199 % Bl08,46 S 9828,42 5 9583,54
Depreciacion g 353,49 5 353,49 5 353,49 5 353,49 5 333,49
Amortizacian § 280969 5 2952,20 5 216531 5 335966 5 3565,94
inversion de activas g -6 406,46
inversion de obra fisica g -
capital de trabajo 5 -3122,48
valor de desecho 5 3795,48
flujo de caja $ 1588281 S 431,22 § 479328 S 529664 § 582225 $ 637,00

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).
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4.3.7 Modelo de valoracion de activos financieros (CAMP)

El modelo de valoracion de activos financieros (CAMP) permite tener un estimado del
costo de una inversion basandose en el rendimiento del mercado y todo el riesgo que conlleva
la inversidn segun la industria y como inversores ayuda a informarse sobre los riesgos y
dividirlos en componentes.

Aqui se detallan las formulas utilizadas, como también el significado de cada una:
Ke=Rf+B(RM-Rf) +RP

Ke: Tasa minima requerida o costo de capital.

Rf: Tasa libre de riesgo, es la rentabilidad de invertir en un activo que esta en una tasa libre de

riesgo (ver Anexo 3)

B apalancado: Beta apalancado.

B no apalancado: Beta no apalancado.

Rp: Riesgo pais es el riesgo que tiene una inversion econdémica que depende de ciertos factores

en el pais (ver Anexo 4).

RM: Riesgo del mercado: el riesgo del mercado es que demandan los inversionistas para

mantener activo el portafolio del mercado en si para tomar decisiones acerca de los riesgos que

este determina sobre los activos que se desean invertir (ver Anexo 8).

Tabla 23

Datos para el CAPM

Industria RF Beta no apalancado Beta apalancado RM RP Ke no apalancado ke apalancado

Beverage (Sof)  3.89% 1.17 1.30 13,30%  9,490% 25.61% 24,39%

>

Nota: Elaboracion propia de los autores, (2023).
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4.3.8 Costo promedio ponderado de capital (CPPC)

El costo promedio ponderado de capital determina el valor para la empresa el realizar
inversiones en sus proyectos. EI CPPC (0 WACC) es muy utilizado para determinar el
rendimiento que se puede esperar en la empresa para invertir en los nuevos proyectos y la

rentabilidad de estos.

Tabla 24
Datos para el CPPC

Proporciones de la deuda - patrimonio

DEUDA % 15 862,51 61%
PATEWMONI § 10 043 53 39%
Total $ 25 926,64 100%o

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

Tabla 25

Tabla de amortizacion

MAOMTD g 15882,81

Flazo 5

Tasa hensual 1%

Tasa anual 6%

periodos &0

Amortizacion anual

Afios Saldo Interes Amotizacion  [Cuota
0 15882,8
1 13073 975 2810 a785
2 10091 a03 2982 785
3 E926 B20 3165 3783
4 3366 423 3360 3783
5 0 218 3566 3785

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

La tabla de amortizacion refleja el estado del préstamo obtenido, que financiara la
inversion en su totalidad, representando el monto total, el saldo representado en los intereses y
las tasas correspondientes, ademas se refleja los movimientos de la deuda con el paso de los

periodos
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Tabla 26

Flujo del préstamo y VAN del préstamo

afin0 afinl afin 2 afin 3 afin 4 afing
Frestamao 15882381
Intereses -975,20 -802,69 -619,58 -425,23 -218,95
principal -15882,81
Flujo neto 15882.81 -075,20 -802,69 -619,58 -425,23 -16101,76
tasa 6,14%
Yan del prestamo 1445,28

Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

En la tabla 26 se aprecia el valor actual neto (VAN) del préstamo, en este se analiza el
estado actual de los intereses de la deuda con el paso del tiempo, ademas de ser una pieza clave
para definir el valor actual neto ajustado del proyecto, que consiste en la suma del VAN basico

mas el VAN del préstamo.

4.3.9 Costo promedio ponderado de capital

El indice del CPPC indica el rendimiento y la viabilidad de los proyectos en su
implementacion. Asi, se presenta el modelo estimado para el plan de inversion de la cafeteria

Nordico Coffee House.

Tabla 27

Costo promedio ponderado capital

Costo Promedio Ponderado Capital

D+E $25 926,64
D $15 882,81
E $10 043,33
DIDHE)=Q 61%
EHDHE)=Ce 39%,
Ed 6,14%
ke 24,39%
Ti (1-T) 700
T 30%
CPPC 12,08%

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).
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4.3.10 Indicadores Financieros

Los indicadores financieros son herramientas esenciales para evaluar el desempefio
financiero de una empresa. Asimismo, proporcionan una visiéon cuantitativa de la salud
financiera, lo que facilita la toma de decisiones para evaluar la rentabilidad, la solvencia y la
eficiencia operativa de la empresa. En este caso se utilizan para evaluar el desempefio

financiero de Nérdico Coffee House.

Tabla 28

Indicadores financieros

Indicadores Escenario esperado Tasa de descuent 12.08%

VAN hasico 5 2 824,97 Inversion F-15882,81
VAN prestamo  § 144528
VAN ajustado £ 4 27024
1D 1,18
TIR 15%
VPFE 18708
PER 4.1

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

4.3.10.1 Periodo de Recuperacion (PR)

El periodo de recuperacion es un poco extenso a nivel financiero, pues recupera la
inversion en un tiempo de 4 afios y un mes, siendo esto un periodo aceptable porque despues
de los cuatro 4 afios ya tendra ingresos limpios y se habra obtenido la inversion.

4.3.10.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno es una herramienta que permite a las empresas evaluar la
rentabilidad de sus proyectos. Para ello, se compara la inversion inicial con los ingresos futuros
esperados, lo que brinda informacion sobre la viabilidad y rentabilidad del proyecto. En este

caso especifico, la TIR calculada es del 19 %, que indica que es mayor que la tasa de descuento
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del 12,08 %. Esto implica que el proyecto es rentable, pues el retorno esperado supera el costo

de oportunidad o la tasa minima requerida.

4.3.10.3 Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto (VAN) es una medida que permite evaluar el potencial monetario
de un proyecto. Un VAN positivo indica que el proyecto se acepta, mientras que un VAN
negativo implica que el proyecto se rechaza. En este caso particular, el VAN calculado es de
$2824,97, significa que el proyecto es rentable y, por lo tanto, se acepta. No obstante, es
necesario analizar otros indicadores antes de tomar una decision final.

Es importante destacar que se ha considerado el VAN del préstamo, mismo que
asciende a $1445,28. Este valor debe ser tomado en consideracion en el andlisis, puesto que

representa una variable adicional en la evaluacion del proyecto.

4.3.11 Andlisis de sensibilidad

Los criterios del proyecto son positivos, aqui recae la importancia de hacer un analisis
de la sensibilidad de distintos escenarios que se pueden dar durante su ejecucion y muestren su
impacto en los indicadores financieros que muestran si un proyecto debe aprobarse o
rechazarse.

A continuacion, se presentan distintos escenarios donde pueden suscitarse cambios, sea
en la inversion o en el precio por temas de competencia que tenga que bajar el precio un 10 %
0 que tenga que invertir en mas activos. Por tanto, se muestran los resultados del impacto que

tendrian esos cambios en el VAN y en la TIR tal y como se muestran en las siguientes tablas.

Tabla 29

Sensibilidad en la TIR con un aumento en la inversion inicial
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Aumento de la inversion en un 15% TIR
£ -15 882,81 18,56%
¥ -18 265,23 13,01%
+ -21 00502 7.86%
£ -24 155777 3.09%,
-} 27 FF9 14 -1,35%

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

Como se muestra en esta tabla, se da un aumento en la inversion por cualquier motivo,
ya sea que la empresa durante su ejecucion desee invertir en otra maquina, entonces necesitara
mas inversion inicial de la que tenia estimada y, como se observa en los resultados, a partir de
los $18 265,23, la Tasa interna de retorno empieza a ser menor a la tasa de descuento que es de
un 12,08 % por lo que mas de esa cantidad no se recomendable endeudarse, debido a que el

proyecto entonces no resultaria rentable.

Tabla 30

Sensibilidad en el VAN con una disminucion en el precio del Cold Brew y Expresso Martini

Expresso Martini Cold Brew
Disminucion del 10%s en el precio Disminucion de 10% en el precio del
del Expresso Martini AR Cold Brew Yl

S 428 § 420195 % 4,62 § 711761
S 385§ 282497 % 370 % 2 832,58
b3 350 % 144798 & 333 % 1 118,57
b3 315 & 20869 F 300 % -424 04
E 283 % -906,67 270 5% -1812,3%

Nota: Elaboracién propia de los autores (2023).

En la tabla 30 se observa el cambio en el precio del producto, donde se muestra que
esto se puede dar por temas de competencia y que la empresa deba bajar los precios por
consecuencia de que las ganancias se disminuyan o en este caso el valor actual neto (VAN),
gue muestra cuanta rentabilidad monetaria genera el proyecto a segun los resultados, mismos

que muestran que el Expreso Martini a partir de las 3,15 ddlares no se debe bajar el precio,
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pues el proyecto ya no seria rentable y por parte del Cold Brew seria a partir de los 3,33 dolares,

bajar mas el precio de esto deja de ser rentable y no genera ganancias.

4.3.12 Punto de Equilibrio (PE)

Es importante conocer este punto para saber cuanto se necesita vender y no tener

pérdidas, pues el punto de equilibrio permite conocer a partir de qué punto se empieza a obtener

ganancias y cuantas unidades se necesita vender para cubrir los costos totales, lo que se traduce

a partir de cuéntas unidades se reflejan los beneficios. Asi, se presenta la estimacién del punto

de equilibrio de la cafeteria Nérdico Coffee House.

Tabla 31

Punto de equilibrio varias lineas

Producto Cold Brew Expreso Martini
Precio wnittario $ 3,70 $ 3,89
Costo variable unitario $ 223 % 295
Margen de contribucion $ 147 % 0,94
Participacion 50% 50%
Margen de contribucion ponderado 0,73 0,47

$ 1,20 margen de contribucion ponderado

$ 1971,00 CFT

S 1 638,75 Purto de equilibrio
Unidades $ 163875 S 1 638,75
Participacion 0,5 0,5
Unidades 819 819
Ventas $ 303265 $ 318428
Costo variable $ 183065 $ 241528
Margen de contribucion $ 120200 $ 769.00
Costos fijos
Total

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

$
$

100%
1,20

1971,00
197100
0
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4.3.13 Margen de utilidad por producto

El margen de contribucidn ayuda a determinar cuanta es la utilidad o ganancia y en
términos porcentuales poder visualizar de mejor manera la diferencia entre la totalidad de los
ingresos menos los costos involucrados para fabricar el producto, los insumos la mano de obra,

entre otros. En la tabla 32 se presentan los productos de la empresa Nérdico Coffee House.

Tabla 32

Margen de utilidad por producto

Precio de venta

Producto Precio de costo (costo+-utilidad) Ttilidad  Margen de utilidad
Cold brew £ 322 % 270 § 0,48 13%
Expresso martini  § 1,96 § 383 § 1,93 50%p

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

En la tabla 32 se evidencia el margen de utilidad de cada producto de la empresa
Nordico Coffee House, siendo el Expresso Martini el producto que mas utilidad genera. Esto
se debe a que es un producto con un precio mayor, pues su costo también es relativamente alto
porque contiene una bebida alcoholica y su elaboracidén es mas compleja. Por estas razones
genera el 50 % de utilidad. Ahora, el Cold Brew, gque ya se vendia en la empresa, es mas
conocido, por eso se producen mas unidades a diferencia del Expresso Martini, pero su precio

es menos elevado, ya que es menos costoso fabricarlo.
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4.3.14 Analisis de viabilidad y rentabilidad

Actualmente la empresa cuenta con todos los permisos, pero al requerir un lugar
adicional para llevar a cabo la actividad, es necesario solicitarlos nuevamente. El hecho de que
la empresa ya los posea puede facilitar los tramites, pues cuenta con conocimientos previos
sobre los requisitos, una estimacion de los costos y la duracion de los tramites.

Ahora bien, respecto a la rentabilidad del proyecto, se observa que tanto el VAN como
la Tasa Interna de Retorno (TIR) son positivos. Esto indica que el proyecto es viable y debe ser
aceptado. Ademas, su periodo de recuperacion es corto, lo que significa que la inversion inicial
se recupera en un plazo breve. Esto, a su vez, permite que el proyecto genere ganancias a

mediano plazo, dentro de su horizonte de 5 afios.

4.4 Estrategia de Comercializacion para Nordico Coffee House

La comercializacion juega un papel fundamental en el éxito de cualquier negocio. Es
un conjunto de estrategias y acciones disefiadas para promover, distribuir y vender productos
0 servicios de manera efectiva, de modo que ayuda al crecimiento de una empresa.

A continuacion, se presentan las estrategias de comercializacion disefiadas con el fin de
ampliar el alcance de Nordico Coffee House. Estas estrategias tienen como objetivo impulsar

el crecimiento y posicionamiento de la marca en el mercado.



Tabla 33

Cuadro de mando integral para Nordico Coffee House

Objetivos

Estratégicos

Indicador

Finalidad (meta)

Iniciativa para su ejecucién

Periodo

Presupuesto

Construir

relaciones objetivas

con los clientes de

Nordico

House.

Coffee

a) Encuestas de
Nivel de
aceptacion de los
consumidores en
los negocios.  b)
Reducir el tiempo
estimado en
ejecucion en las

entregas.

a) Conocer la aceptacion
de los consumidores
sobre los productos.
b) ser mas eficiente en la
entrega de los productos

(entregarlos a tiempo).

a) Realizar un Formulario.
b) Capacitacion del personal

con el equipo.

a) mensual b) a) $0

semestral

$74,03

b)
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Mejorar los canales a)

de venta de Nordico  digital.
Coffee House para

la promocidn de los
productos Cold

Brew y EXpresso

Martini.

Marketing a)

Implementar

a) Renovacion de pagina de la a) Mensual

estrategias de marketing empresa Nordico Coffee House

digital.

para que funciones como un
canal de venta y promocion de
los productos de Cold Brew y
Expresso Martini. b)
Implementar las herramientas
que brinda el marketing digital
para impulsar el
posicionamiento, el
reconocimiento de  marca,
captacion de nuevos clientes y

la promocion de ventas.

a)$25

116
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Desarrollar a) Capacitar a los Contratar al mejor equipo que Anual $1.700
capacidades en los Capacitaciones. promotores de ventas brinde  capacitaciones en

promotores de para  incentivar y estrategias, asesoria y

ventas para mejorar las estrategias desarrollo en mercadotecnia.

implementar de ventas y Tiempo de formacion 150 horas

estrategias en comercializacion.

atencion y servicio
a los clientes, como

también en ventas.

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).
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4.4.1 Flujo de caja anual e indicadores financieros con los gastos por comercializacion
Se presentan los cambios en el flujo de caja y el impacto que tienen los gastos por
comercializacion en los resultados de los indicadores, en consideracion de las estrategias de

comercializacién tomados de la tabla 33.

Tabla 34

Flujo de caja anual e indicadores financieros (gastos de comercializacion incluidos)



ingresos

cold brew 4 7547586 ¢ 78811,90 % 8229538 S 8593284 S 9973L07
Expreso martini 4 60659,94 ¢ 6334111 % 6614079 5 6906421 5 72116,85
costos por ventas 4 8580517 % 8959776 5 9355798 5 9769325 510201129
utilidad 4 50330,63 $ 5255525 $ 54878,19 $ 57303,80 $ 59836,63

gastos por operacion

salarios g 21960,00 % 22930,63 % 2394417 $ 2500250 % 2610761
oess g 230580 & 240772 & 251414 % 262526 S 274L,30
depreciacion 8 353,49 ¢ 353,49 4 353,49 ¢ 353,49 & 353,49
poliza de riesgo 8 110,97 ¢ 110,97 4 110,97 & 110,97 & 110,97
servicio de electricidad g 1110,12 5 115919 5 1210,42 5 126392 % 131979
servicio de agua g 594,48 § 620,76 & 648,19 5 676,84 § 706,76
patente 8 162,28 ¢ 162,28 4 162,28 § 162,28 & 162,28
Capacitacién del personal 5 148,06
Manejo de redes g 288,00
Capacttaciones metketing g 1 700,00
servios de contador S 3300,00 & 3300,00 & 3300,00 S 2300,00 S 2300,00
Transporte g B779,95 & 916803 & 957325 % 999539 S 1043823
internet y telefona g 592,65 § 592,65 & 593,65 & 592,65 & 593,65
total de gastos 4 4140580 % 4080571 $ 4240956 $ 44084,31 $ 45833,08
utilidad antes de impuestas g 892483 § 1174954 & 1246863 9 13219,50 % 1400356
gastos porinteres S 975,20 & 802,69 § 519,58 § 425,23 § 218,95
impuesto 30% 8 677,45 & 352485 % 374059 § 396585 § 4201,07
utilidlad despues de impuestos g 5272,18 5§ 7421,99 5 8108,46 5 882842 § 958354
Depreciacion g 353,49 § 353,49 % 353,43 & 353,49 & 353,49
Amoartizacion 8 280969 &  2982,30 % 316531 % 335966 § 356594
inversion de activos S -6 406,46
inversion de obrafisica S -
capital de trahajo 5 -9122,48
valar de desecho S 329548
flujo de caja $ 1588281 S 281598 ¢ 479328 S 529664 $ 582225 $ 637,09
Saldo &cumulado 8 -15882,81 ¢ 1306683 % -8373,55 % 297691 § 284534 % 9216,43
41
Indicadores Escenario esperado Tasa de descuento 12,08%
VALY basico 4 14%8.,51 Imversion £-15882.81
VAN prestamo 3 144528
VAN ajustado S 294379
D 1,09
TIR 15,40%
VPFE 17381
PER | 41

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).

4.4.2 Marketing Mix (4 P)

El Marketing Mix corresponde al conjunto de herramientas que ayudan a facilitar el
analisis del comportamiento del consumidor y del mercado como tal. Se basa principalmente

en crear un producto que sea apto y Util para los clientes, facilitando asi la oferta de este en el
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mercado. Asimismo, la tarea del Marketing Mix es identificar los principales aspectos de un
mercado, basandose en el Precio: que sea apropiado al tipo de producto ofrecido; Plaza: que
corresponde al lugar donde se esta ofreciendo dicho producto; Producto: que sea algo que los
consumidores anhelan y gusten. Finalmente, esta la Promocion: que se basa en la manera de
ofrecer el producto a través de los distintos mercados.

A continuacion, se explica sobre los productos que ofrece Nordico Coffee House a sus
consumidores.

4.4.2.1 Producto

El producto para desarrollar corresponde a la bebida de Cold Brew y el Expresso
Martini. Respecto al Cold Brew, este se basa en una bebida de especialidad del café, que posee
un tiempo de preparacion de minimo 24 horas. Ahora bien, el Expresso Martini es una bebida
de especialidad que constituye un equilibrio adecuado de un café con el particular sabor del
vodka, creando una combinacion de ambas bebidas en una sola.

De este modo, se brinda a los consumidores la posibilidad de disfrutar un nuevo estilo
de café al alcance de sus manos, dando asi una experiencia unica. La principal idea detras del
proyecto es ofrecer tanto a los locales como extranjeros visitantes de la zona de Guanacaste el
gusto y la opcion de adquirir una bebida diferente al alcance de sus manos con un sabor

auténtico a café.

4.4.2.2 Plaza

Respecto a la plaza se puede apreciar como la cafeteria Nordico Coffee House pretende
realizar un centro de distribucion en la zona de Huacas para empezar a distribuir las bebidas de
Cold Brew y Expresso Martini en la zona de Guanacaste a los diferentes comercios y hoteles

de la zona.
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Ademas, como centro de distribucion, esta ubicado en la zona de Huacas, de alli se
obtiene una ventaja porque se trata de un sector de mucha actividad comercial que puede
facilitar la produccion y el desarrollo del producto. También, se puede apreciar su cercania a
las principales zonas de actividad turistica de Guanacaste, como la zona de Tamarindo, Cabo
Velas y Santa Cruz, que son, principalmente, lugares de mucha actividad y facilitar el proceso
de promocion en el mercado.
4.4.2.3 Promocion

Con relacion a la promocion del producto, la cafeteria Nérdico Coffee House es
reconocida localmente por su especializacién en el café y las bebidas a base de este. Ademas
de los productos originales que se ofrecen a los mercados locales y extranjeros. Al momento
de analizar el centro de distribucion, se determiné que la cafeteria debe innovar en nuevas
formas de promocidn en los distintos mercados, esto con la intencion de poder generar una
mayor marca y exponerse de la mejor forma ante los nuevos comercios, facilitando el poder de
negociacion y buscando alianzas estratégicas. Asi, una de las principales formas de promocion
del mercado consiste en anunciar los diferentes productos por medio de redes sociales,
panfletos y boletines con la idea de generar una mayor conciencia y un mayor interés en el
mercado.
4.4.2.4 Precio

Entre los aspectos méas importantes al instante de desarrollar un nuevo producto en el
mercado es identificar el precio correspondiente al mismo, pues, por lo general, al ser un
producto nuevo, los consumidores tienden a observar primero la facilidad de adquisicion ante
productos sustitutos o competidores directos de este.

Ahora bien, se ha dicho que el tema de las bebidas de café es recurrente en la cultura
costarricense y, aunque las cafeterias han experimentado un aumento en popularidad en los

altimos afios, la pasidn por las bebidas a base de café sigue siendo una caracteristica arraigada
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en el pueblo costarricense. Por lo que la competencia en este mercado es intensa, dificultando
determinar un precio, ademas de que se deben considerar la calidad, la experiencia en el
mercado, el dominio de este y la aceptacion del pablico para poder asignar un precio.

Por ello, para las bebidas de Cold Brew, se realizd un analisis basado en los precios
establecidos en cafeterias y cafés especializados en diferentes mercados. Asimismo, se buscé
establecer un precio equitativo que permitiera cubrir los costos de produccion y, al mismo
tiempo, fuese accesible para un pablico amplio.

El objetivo de este fue encontrar un equilibrio entre la rentabilidad del producto y la
satisfaccion de los consumidores. Por consiguiente, se tuvo en cuenta diversos factores, como
la inversion necesaria para producir el Cold Brew, los precios de mercado existentes y las
preferencias del publico objetivo.

En resumen, la determinacion del precio justo para las bebidas de café, como el Cold
Brew, implica un andlisis exhaustivo que considera aspectos clave como la calidad, la
competencia y la demanda del mercado, para asi establecer un precio que sea razonable tanto
para el negocio como para los consumidores, lo que permite una mayor accesibilidad y

aceptacion de estas bebidas por parte del publico costarricense.

4.4.3 Estrategia para Potenciar la Comercializacion del Expresso Martini

Para impulsar la salida de este producto se requirié implementar métodos y estrategias
de comercializacion. En este punto, se considerd que la bebida al presentar mayor costo de
produccidn, su precio de venta final deberia ser mayor al Cold Brew, por lo tanto, la percepcion
del consumidor final referente a precio de venta pudo inferir en su eleccion a la hora de la
compra.

Ahora, el Expresso Martini es una bebida que tiene oportunidad de lograr un puesto
dentro del mercado local, debido a que este presenta gran afluencia de turistas tanto nacional

como extranjero. Ademas, esta bebida ha aumentado su popularidad entre las personas amantes
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del café, pues es una bebida servida en las cafeterias como coctel frio con café preparado en

coctelera, mezclando café expreso, vodka, azucar y licor de café, potencian aun mas la bebida

a base del café.

Para este punto, algunas de las recomendaciones que se pueden implementar son:

Implementar estrategias de promocién, como la preventa, que consiste en
ofrecer el producto al mercado por primera vez a un precio especial. Esta
estrategia tiene como objetivo principal obtener retroalimentacion de los
clientes sobre su satisfaccion al adquirirlo, permitiendo asi recopilar opiniones
y evaluar posibles mejoras. Ademas, la preventa también contribuye a
establecer una relacion cercana con los clientes, fomentando la interaccion y el
compromiso en el periodo de postventa.

Potencializar el producto mediante el marketing de contenido digital, como las
redes sociales. Con el tiempo, los clientes desarrollan una mayor confianza
tanto en la marca como en el producto, lo que finalmente los impulsa a
adquirirlo. Esta estrategia tiene como objetivo educar al cliente y brindarle
informacidn relevante que facilite la toma de decisiones informadas. Al
proporcionar contenido valioso y til a través de plataformas digitales, se
establece una relacion de confianza con los clientes, lo que a su vez
incrementa la probabilidad de compra.

Ofrecer buenas experiencias a los clientes, para ello, una vez que se logre
captar a los clientes, es necesario implementar otras estrategias que permitan
mantener a estos clientes, asegurandose que cada vez que compren, se lleven
buenas experiencias y estos deseen regresar. Como el comportamiento del
mercado es impredecible, es importante estar atentos para implementar nuevas

estrategias para su comercializacion.
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4.4.4 Embotellado en latas

En la actualidad se utilizan botellas de vidrio para embotellar el producto, ya que
ofrecen ventajas en cuanto a la refrigeracion y brindan una imagen de compromiso con el medio
ambiente. No obstante, hay que destacar que el costo asociado a las botellas de vidrio es
significativamente alto. Por esta razon, se considera la posibilidad de cambiar a latas como una
alternativa mas sostenible.

Las latas ofrecen ventajas significativas en términos de preservacion del producto y
amigabilidad con el medio ambiente. La ventaja es que las latas permiten un sellado hermético,
lo que garantiza la frescura y calidad del producto. Ademas, el aluminio, material del que estan
hechas las latas, es un excelente conductor de frio, lo que contribuye a mantener el contenido
refrigerado.

Respecto al reciclaje, las latas son més faciles de reciclar en comparacion con las
botellas de vidrio. Ademas, su disefio permite que sean aplastadas o compactadas, facilitando
su manipulacion y transporte. También, son considerablemente mas ligeras que las botellas de
vidrio, lo que las hace mas convenientes tanto para los consumidores como para el proceso de
distribucion.

Al adoptar el uso de latas en lugar de botellas de vidrio, se toman medidas significativas
hacia la sostenibilidad y la reduccion de nuestra huella ambiental. Asi, se reconoce la
importancia de equilibrar la calidad del producto, la preservacion, el impacto ambiental y la
comodidad para los clientes, lo que permite cumplir con todos estos aspectos de manera

efectiva.

4.4.5 Maquina de embotellado para botellas de vidrio

El proceso de llenado y cierre de las botellas de vidrio es una tarea que requiere tiempo
y esfuerzo, especialmente considerando el crecimiento proyectado de las ventas a medida que

el producto se haga mas conocido en la zona y se sumen mas empresas como clientes. Por esto
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y con el fin de optimizar esta tarea y mejorar la eficiencia del proceso, se plantea la adquisicion
de una méaquina embotelladora. Esta maquina, con un costo de $5,500, permitira agilizar el
llenado y cierre de las botellas, facilitando la produccidn a gran escala y cubriendo la creciente
demanda (ver Anexo 5).

Esta es una maquina bastante cara de conseguir, pero el préstamo bancario puede
hacerle frente, pues, segun la informacion brindada por el Banco de Costa Rica (BCR) el
méaximo de financiamiento que puede solicitar es hasta de un millén de délares (ver Anexo 6).

Nordico Coffee House cumple con todos los requisitos necesarios para solicitar el
préstamo al B.C.R. Asimismo, se estima que después de 4 afios la cafeteria habra recuperado
la inversion inicial, por ende, empezaria a incrementar su nivel de ventas, de modo que sera
capaz de adquirir la maquina y facilitar los procesos de produccion. Esta inversién permitira
satisfacer la creciente demanda de manera mas eficiente y aprovechar las oportunidades de

crecimiento en el mercado.

4.4.6 Repartidor de las botellas (zonas cercanas)

Se propone, por medio de un repartidor, distribuir los productos a las zonas mas
cercanas de Tamarindo y alrededores, para este fin, se adquiere una moto con un cajon donde
se puedan llevar las bebidas y repartirlas a las empresas interesadas en el producto. No obstante,
se debe analizar si sale mas rentable para la empresa Nordico Coffee House pagarle un salario

0 pagarle por comision de venta al repartidor.



126

4.4.6.1 Costo de la moto y el cajon. Estos son los activos extras que necesitaria para

repartir las botellas en alrededores de Tamarindo.

Tabla 35

Costo total adquisicion de moto para repartir

Férmula Nano Basico 200 CC — 2022 — Marchamo 2023 $1 619,26
Cajon Cuadrado Aluminio Top Case Negro 55 L $499,66
Total $2 118,92

Nota: Elaboracion propia de los autores, (2023).

4.4.6.2 Andlisis salario vs comisién. Se hace la comparacién entre los gastos de un
repartidor asalariado y otro repartidor por servicios profesionales que gane por comision el 10
% del producto vendido.

4.4.6.3 Comision repartidor. Por parte de la comision, si se le atribuye el 10 % del
producto vendido y si se vendieran las 1700 y 1300 unidades a un precio de 3,7 y 3,89 ddlares,

el total se muestra en la tabla 36.

Tabla 36

Comision repartidor

Cold brew Expreso martini

Frecio de los productos 5 3,70 5 3,89

unidades a vender g 1 700,00 5 1 300,00

Wentas g £392,72 4 5 057,00
ganancias del

repartidor en dolares & 629,22 § 505,70

(comision 10%)

ganancias del

340012,58 5 273 265,11

repartidor en colones

Nota: Elaboracion propia de los autores (2023).
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4.4.6.4 Repartidor asalariado. Para este aspecto, segun Sandi (2019): “Alex Villacé,
gerente general para Centroamérica, indicé que el ingreso promedio de un repartidor en Costa
Ricarondaentre ¢2.600 y ¢2.700 la hora". Esto quiere decir que, si un repartido trabajara medio
tiempo, el trabajador unicamente deberia laborar la mitad del méaximo estipulado en el Cédigo
de Trabajo (4 horas en jornada diurna, 3.5 horas en jornada mixta y 3 horas en jornada
nocturna). Esta disminucion de la jornada de trabajo conlleva a una disminucion del salario,
proporcional a lo correspondiente a la disminucion de la jornada (Corrales, 2013).

A pesar de que un repartidor gana $4,81 colones la hora, trabajando a medio tiempo
que son 4 horas diarias, serian 30 horas a la semana con un dia libre y ganaria $19,25 colones
el dia, por lo tanto, al mes devengara la suma de $577,2 colones mensuales por lo que esta en

promedio dentro del rango.

4.4.7 Alianzas estratégicas con los canales de distribucion

La implementacion de alianzas estratégicas con los canales de distribucion se ha
convertido en una practica clave para muchas empresas en busca de un crecimiento sostenible
y una mayor presencia en el mercado. Estas alianzas permiten a las empresas aprovechar la
experiencia y el alcance de los socios de distribucidn para llegar de manera mas efectiva a los
clientes objetivo.

La importancia de establecer alianzas estratégicas con los canales de distribucion radica
en la capacidad de alcanzar una mayor cobertura geografica, acceder a nuevos segmentos de
clientes y mejorar la eficiencia de la cadena de suministro. Estas alianzas no solo brindan
beneficios a las empresas involucradas, sino que también generan valor para los consumidores
al garantizar una distribucion mas eficiente y un acceso mas facil a los productos o servicios.

Se pretende brindar diversas estrategias y mejores practicas para establecer y gestionar

alianzas estratégicas con los canales de distribucion. Desde la identificacion de socios
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potenciales hasta la negociacion de acuerdos y la colaboracion continua, se analizaran los pasos
clave para garantizar el éxito de estas alianzas y maximizar los resultados comerciales.

4.4.7.1 ldentificacion de socios potenciales. Para identificar cuéles pueden ser los
potenciales clientes para Nordico Coffee House y que este pueda expandir la venta de sus
productos a otras zonas, es importante que identifique los distribuidores 0 minoristas que se
especializan en productos de alta calidad y que tienen una base de clientes adecuada para el
Cold Brew y el Expresso Martini. Debido a que estos canales de distribucion suelen tener una
base de clientes interesados en productos de calidad y estdn dispuestos a probar nuevas
tendencias en bebidas.

Asimismo, dicha microempresa debe asistir a eventos, ferias comerciales y
conferencias relacionadas con la industria de bebidas y alimentos, debido a que estos eventos
son excelentes oportunidades para establecer contactos y conocer a distribuidores o minoristas
potenciales. Por ejemplo, la feria de café, que se celebra en San José.

No en vano, la microempresa Nérdico Coffee House puede proporcionar capacitacion
a los empleados y a los nuevos distribuidores sobre las caracteristicas y beneficios del producto,
como también brindando consejos sobre cémo conservar el buen estado del Cold Brew y del
Expresso Martini para maximizar su calidad y sabor.

Ademas, la empresa puede ofrecer promociones conjuntas, como paquetes especiales o
descuentos, en los que los distribuidores o minoristas promocionen y vendan el Cold Brew y
el Expresso Martini junto a otros productos complementarios, como postres o bocadillos.

La microempresa Nordico Coffee House también puede trabajar en estrecha colaboracion con
los canales de distribucion para identificar oportunidades de mercado, como eventos o
festivales gastrondmicos, donde puedan participar juntos y dar a conocer el producto a un

publico mas amplio.
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Esta alianza estratégica con los canales de distribucion permitiria a laempresa de Nordico
Coffee House ampliar su alcance, aprovechar la experiencia y el conocimiento de los
distribuidores o minoristas especializados, aumentar la visibilidad y disponibilidad de su
producto en lugares estratégicos.

4.4.7.2 Negociacion de acuerdos. Para que la negociacion se lleve a cabo y que ambas

partes se vean beneficiadas es importante investigar a fondo a la otra parte, comprender sus
necesidades, objetivos y restricciones. Asimismo, identificar los puntos en los que Nérdico
esté dispuesto a ceder y en cudles no.
Ademas, se debe crear un ambiente de colaboracién y establecer una relacion positiva
con la otra parte para que el acuerdo funcione a largo plazo, por lo que hay que ser flexible y
buscar alternativas si el acuerdo inicial no es viable. De igual manera, es vital documentar el
acuerdo por escrito, por ello, hay que asegurarse de incluir en dicho documento todos los
aspectos relevantes, como las responsabilidades de cada parte, los plazos, los términos
financieros y cualquier clausula de exclusividad o confidencialidad. Después de firmar el
acuerdo, es esencial mantener una comunicacién abierta y continua con la otra parte. Esto
ayudara a fortalecer la relacion y resolver cualquier problema o desafio que surja durante la
implementacion del acuerdo.
4.4.7.3 Colaboracién continua. Mantener una colaboracion continua requiere esfuerzo
y compromiso por ambas partes. Es importante estar dispuesto a invertir tiempo y recursos para
asegurar el éxito y la continuidad de la relacién de colaboracion. Por estas razones, se deben
establecer canales de comunicacion claros con el objetivo de compartir informacion, discutir
cualquier problema o desafio que surja y mantenerse actualizado sobre el progreso y los
resultados.
Asimismo, se deben tener objetivos y metas comunes con los socios ayuda a mantener

el enfoque y asegura que ambas partes trabajen hacia los mismos resultados. También, realizar
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evaluaciones sobre los resultados de dichas colaboraciones con los socios con el propdsito de
retroalimentar, ajustar la estrategia y fortalecer la colaboracion en funcion de los resultados
obtenidos.

Ademas, el entorno suele estar en constante cambio, por lo que hay que estar dispuesto
a adaptar la colaboracion segun sea necesario. Esto implica ser flexible por cuanto a los
términos y condiciones y estar dispuesto a buscar soluciones conjuntas para superar cualquier
obstaculo que surja.

En otras palabras, para que una alianza estratégica con los canales de distribucion
funcione, ambas partes debe tener sus objetivos claros, asi como lo que estan dispuestos a ceder
y lo que no, ademas, la comunicacion efectiva y clara es la clave para que dicha alianza
funcione a largo plazo. Asimismo, se debe ser flexible para que puedan afrontar cualquier

situacién que se les presente.

4.4.8 Posicionamiento de marca para Nordico Coffee House

El posicionamiento de marca es fundamental para diferenciarse en un mercado
competitivo, por ello, Nordico Coffee House analiza las caracteristicas Unicas de su producto
Cold Brew y qué es lo que lo distingue de la competencia, puede ser el método de preparacion,
la calidad de los granos de café utilizados o el sabor distintivo. También, se pueden destacar
aspectos importantes para que los consumidores se interesen por el producto, tales como el
perfil de sabor mas fuerte y refrescante, su proceso de preparacion lento y artesanal o, incluso,
sus propiedades energizantes y saludables.

De manera similar, se puede desarrollar una identidad de marca atractiva que refleje los
valores de la empresa y que resuene con el pablico objetivo. Esto incluye el disefio de un
logotipo memorable, el uso de colores y elementos visuales que transmiten la esencia de la
marca, como también un tono de voz y un estilo de comunicacion consistentes en todos los

canales que emplea para darse publicidad en redes sociales.
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4.4.9 Marketing de relaciones para Nordico Coffee House

Respecto a las relaciones, se recomienda establecer una linea de comunicacion directa
tanto con los consumidores como con los locales a quienes se les distribuye el producto. Esto
con la intencion de generar una retroalimentacion constante y brindando la oportunidad de
adaptarse a los gustos del mercado, ya sea con algin cambio en la receta o con un nuevo
producto.

Ahora bien, uno de los aspectos importante a tomar en cuenta consiste en tener claro
que tanto el Cold Brew como el Expreso Martini son bebidas nuevas en el mercado y la
compafiia no posee en el momento un renombre de respaldo, por lo que es importante estar
abierto a escuchar, comprender y conocer el mercado sobre el que se establece el producto,

para proveer oportunidades y adelantarse a los respectivos cambios en el mercado.

4.4.10 Degustaciones

Estas bebidas al no ser un producto ampliamente conocido por el mercado, es que se
propone a la cafeteria Nérdico Coffee House establecer puntos o encuentros de degustaciones
como actividades abiertas al publico, acompafiadas de una camparia de marketing especializada
en el descubrimiento del sabor original del Cold Brew. De esta manera se logra captar la
atencion de los consumidores y resaltar la idea de un estilo de preparacion de café unico y
adaptado a diferentes gustos. Esto permite generar un mayor interés y atraer a un publico mas

amplio.
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5. Recomendaciones

Entre las principales recomendaciones sobresale el hecho de incentivar las estrategias
de mercadeo para la exposicion de los productos, facilitando asi el conocimiento de las bebidas
y generando una mayor demanda en la poblacion tanto costarricense como extranjera del sector
de Santa Cruz, en Guanacaste.

Ademas de generar alianzas con los principales comercios de la zona, al ofrecerles una
oportunidad de inversion y crecimiento en un mercado poco explorado.

Asimismo, es relevante vigilar la calidad de los insumos, requerimientos y procesos
para que el producto final mantenga un alto estandar, garantizando de esta forma la satisfaccion
de la demanda, lo que representa una oportunidad para mantener a los clientes y conquistar
NUevos.

Ahora bien, se debe considerar financiar la inversion total y el capital de trabajo en el
Banco de Costa Rica (BCR), pues las condiciones de crédito que ofrece permiten financiar la
deuda al 100 %, por lo que es una opcion muy favorable que brindan con su programa de Fondo
de Financiamiento para el Desarrollo (FOFIDE). Ademas de que la tasa de interés que ofertan
es accesible y la microempresa cumple con los requisitos para poder solicitarla.

Y, finalmente, se recomienda implementar mas estrategias de promocion efectivas,
mantener una relacion cercana con los clientes y estar atentos a las necesidades cambiantes del
mercado, como también, se recomienda considerar el cambio al embotellado en latas para

mejorar la sostenibilidad del negocio.
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6. Conclusiones

En esta investigacion se obtuvieron diversos resultados sobre la demanda de las bebidas
del Cold Brew en los comercios de la zona. Por un lado, se cuenta con el factor innovador y
Ilamativo del desarrollo de un producto nuevo, sin competencia directa y de facil conveniencia
para los consumidores y, por otro lado, se tiene el elemento de que, al ser un producto nuevo,
sin un desarrollo local previo, genera una mayor incertidumbre para incorporar en la oferta de
los comercios.

Ahora, segun el cuestionario realizado, la mayoria de los comercios encuestados
afirman estar dispuestos a adquirir la bebida del Cold Brew y el Expresso Martini con la
intencion de proveer una alta demanda, por lo que, si se logra colocar el producto en el punto
de vista de los consumidores y, al tratarse de un producto de consumo diario, se espera tener
una respuesta positiva que genere una mayor satisfaccion al cliente final.

Seguidamente, tras el desarrollo de la propuesta se logré identificar los requerimientos
que necesita la microempresa Nordico Coffee House para la elaboracion de los productos Cold
Brew y Expresso Martini. Ademas, se verifico la existencia de proveedores que facilitaran los
insumos y materia prima necesaria para el proceso de produccion.

También, mediante los indicadores financieros como el VAN, TIR y el periodo de
recuperacion muestran que el proyecto es rentable, puesto que el valor actual neto es mayor a
cero. La tasa interna de retorno es mayor a la Tasa de descuento y el periodo de recuperacion
es aceptable. Ahora bien, a pesar de que no se retorne rapido en los primeros afios, la inversion
se logra recuperar en un mediano plazo, que es positivo, por ende, segun el analisis realizado,
el proyecto se acepta.

Con relaciéon a las alianzas estratégicas de los canales de distribucion, pueden

considerarse una estrategia efectiva para expandir el alcance y aumentar las ventas de la
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microempresa. Estas alianzas requieren una cuidadosa seleccion de socios, una negociacion
efectiva y un mantenimiento continuo de la colaboracion.

Para finalizar, se debe tener presente que para garantizar el éxito en las alianzas es
fundamental establecer objetivos claros y alineados, seleccionar socios adecuados y mantener
una comunicacion abierta y efectiva. Ademas, es importante gestionar los conflictos de manera
proactiva, agregar valor mutuo, gestionar el rendimiento de la alianza, ser flexibles y adaptables

en un entorno empresarial en constante cambio.
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7.Cronograma de Gantt del proyecto

Actividad | Agt. | Set. [ Oct. [ Nov. | Dic. | Ene. | Feb. | Mar | Abr. | May. | Jun.

Capitulo 1

Capitulo 2

Capitulo 3

Defensa

Capitulo 4

Capitulo 5

Defensa

final
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PRCOUCIR

Paisas adj. Propagacion predeterminada Prima de riesgo de acciones | Prima de riesgo pais | Tasa de impuesto corporativa | Calificacion de Moody's
Costa Rica 6.73 % 15,43 % 30,00 % B2
Estados Unidos 0,00 % 5.94 % 0,00 % 25,00 % aaa
Rusia 9.17% 18,88 % 12,94 % 20,00 % Caal
Panamd 233% 9.23 % 3.29% 25,00 % Baa2
Nicaragua 7.95% 17.16 % 11,22 % 30,00 % B3
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Anexo 4

Préstamo

4 Aceleracion de Empresas con Fondos
FOFIDE

N7 Desarrollo

Este crédito estd drigdo a:

- Personas Jurdicas nacionales o Fisicas costamicenses o extranjeras
con una condicion legitima de residente que se dediquen 3 actividades
empresanales y que cumplan con os objetivos de |3 Ley N°9274 v con
los articulos 6 v 7 de fa Ley.

- Para micro y paquenia empresa que cumplan con los objetivos de la Ley
N°9274ycon los articulos 6 v 7 dela Ley. Paramedianos sololos que
califiquen de acuerdo a lo parametros de Ley No. 9274: En el caso de
las medianas empresas y los medianos productores de todos los
sectores productivos, solamente podran ser beneficiarios de esta ley, por
excepecion, mediante resolucion motivada del Consejo Ractor, siempre
cuando se considere que son de alto impacto en el desamollo nacional de
acuerdo con cnterios como empleo generado, contribucion 3 la
sostenibilidad ambiental, al desamollo tecnoldgico v encadenamientos
productivos, entre otros.

- Experiencia minima de un afo de operacion.

- Con un comportamiento de pago histérco nivel 1 segin SUGEF
ACUERDO 1-D5.

-'Una categona de riesgo entre Al w B1 segin SUGEF ACUERDD 1-05,

Para solicitantes que no cuenten con la informacion crediticia en el
Centro de informacion Crediticia de la SUGEF, se le asigna un puntaje
finaligual a cero v se clasifican en el nivel 1 de comportamiento de pago
histanca.



Caracteristicas principales del crédita:

Personas fisicas costamicenses, o extranjeras con una situacion de residencia legalizada, que sean asalanadas con o sin
Hepézita de salario en el BCR o con ingresos propios con mas de un afo de laborar de forma permanente; y pensionadas con

Dirigido a: Hepasita en el BCR. Con comportamiento de pago historico nivel 1 seqin $UGEF v contar con capacidad de pago de acuerda a
a nommativa wigenta con un comportamients de page histérico en el Sistama de Banca para el Desamolla (CPH-SB00 nivel 1y 2
kegin SUGEF Acuerds 15-16.

hodalidad: Cualquier modalidad de crédito que & Banco utilice actualmerte,

hdorta mdxime a financiar:

hasta LIS$1.000.000,00 (un millén de délares U maneda de curso legal de los Estades Unides de América) o su equivalents
en colones

hdarito minimoa @ financiar:

Para micro y pequefias empresas $1.000 o su equivalente en colones y para medianas empresas $6.000 o su equivalente en
olones.

hinieda:

Colanes: Aplica para micra v paguefias emprezas. Para medianas zalo las que apliquen sagln los pardmetros de |3 Ley 9374,

Plan de inwersion:

Capital de trabajo.

Irvarsién en active productiva,

Imrersion en activo fijo.

Recuperacion de capital invertido: Para inversion en activo praductivo (bienes muebles o inmuebles), siempre y cuanda se
pusda werificar |2 invarsién mediarts infarme pericial v |3 prazentacién de documentos come facturas, planos w presupuestos
We obra, ete. v conuna antigliedad no mayor a los 12 mezes.

Finangiamienta de avalilos v gastos de formalizacion .

Refinanciamiento, cancelacion o liquidacion de deudas™).

FHota: %e autorza la cancelacion o liquidacion de deudas con recursos del Sistema de Banca para el Desamollo (3BOY, de
onformidad con los téminos establecidos en ACUERDO AG-001-01-2020 del SBD.

Plazo:

Hasta un masima de 15 afios plaze, que debera regirse seqin los siguientes critarios:
@. De acuerdo con el ciclo praductivo de [3 actividad 3 financiar.

b. De acuerds a la naturaleza del plan de inversion que se esta financiando.

. D2 acuerdo al flujo de efectiva del provecto 3 financiar,

H. Tada ella conforme un criterio y justifizaciin téenicameanta aplicable.
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Anexo 5

Poliza de Riesgo de Trabajo
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oW INSTITUTO NACIONAL DE SEGUROS
SEGURO OBLIGATORIO DE RIESGOS DEL TRABAJO

SOLKITUD Dt SEGURO Pollza N* I
HEIHOT PO TLANID

na Y

[} en lo trminos o
1.Fecha y hora Dia Mex At era 2 Lugae
3 Tipo de Uamin sokdtede. o () Reabiaci
4 Tpode ldendfcackin. ) Ceaula Juriden [ Céoda Fisica () DOMEX / DNDN (] Pasapedte
£ Nimero de dentfcadcin & Nacoraktad

7. Norbre o Raxdn Socied

& Fecha de naciventy o coraBtuson de i sosedad) 9 Genero
r.)h III. Ma [ Femerino () Maseuing

10, Profesidn u Coupacidn
11, Domiclio feioo (o sefias)

12 Provinca 13. Cartdn 14 Distrine

15, Apantao postal 16 Fax o Facsimil

17 Tecs | Cotlar Domiclo Ofcina:

18 Comed electrinio

19, Seraie ¢l Meci: pof 8 cull Ceses (B0LF NUTGICNES 08 Sogr0 OLhQIlaNs Ce RIeayos d¢ Trabao
Corres s b [ Fax o Facninil  Apantado postsl () Domiclio fsco

2 Smnm"dm-w&(mnubwom;

[] RTConstrucchon. Asegura (nicaments a ke e00res Que efodt(an latores de Coralruocdn en W propedad del Tomador del

up«mBTmu-ﬁn #ef Lna penona Miskca y en su condicidn ce patione no se dediea en foma
pemanente 4 & sdtivided
[] R¥-Cosechas: w.urﬁmmdmmhmamam ElTomadky del segue

[ RT-General: Asegura 1anio a los Yabaadornes como al patrond £ Tomador del segue puede ser una fisica o juridica

Ill’-&ndufemdh Son «Tuuommd-hnmdb empieabiided que formen del corvenic
= cm:‘mm MM.MQMWMMMMW:”L

uwmmmaw

1 RT-Adokscante mnd‘l’m ?ammmw £l Tomador del seguro dabe sl Una Densons

entre 15 afics y mencr de 18
] RT.Agricola mmnhv&m-mlmmcmmwmmmmmmmmy

recoleccidn en W fnca de mum amammwummﬂunm
flmap-euramm smun- o-mm w

wmm“wmam
] ATCenwral: Asegura tanto & 108 IR atones como &l patrons. E] Tomador del segueo pusde ser una persond fisica o uridea.
] RTHogar. 1 4 e tabajedores penmanentes y cCaNonaies que contrdle pare realzar sctvidedes comdstioss, de
Moammumawmwawummumm
[ RTdndependente; Asegra &l Tomadyr del soguro que trabea de forma indeperdiente. 1 Tomador debe ser Una penond fsica y dede
estar nscrio come contrituyende en of Minstedo de Hadenda
] RT-Ocasional Mﬁn Wmmm reaizar actvidades Ce manienitients o de servicios
gRe E on |3 casd de hatdaciin, kte . degn.mddmﬂmnmalmmuw
persona feics o Juridica.
[] R7-Sector Pétdico: m-mmammomm El Tomader del seguro &8 una
perscna jur

wdewm-wmﬁu.mmwMMAWmumnm deterd suscrby la RT-

Ired 80 Neckne de Seguros | Dewocioe Ofcnes Certraten: Caden U y 5 B, wverics 7 S Jowk [ Axdo. Poste’ 100811000
WM&U@I'-MIMW ) Dwlwrscrm owl Olarts.

Conscle nuesin pdgina Webe wwe grigosa com
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21, Demcrite of trabajo 0 activided econdmica H

22 Direccitn exacts donde se sjocutard of tabaje

23 Provingia I?acm |2so'¢mo
26 Facha de ejecuciio del tradaje

Dris Mes Ao Dia Mes Ao
271’;:00. de plae S0 UNa OPadN) 20 Mot estimado de b panils mensus

) Messoal: En este tpo de calendano, ks fechas de cone de cods planila
coincden con o Gitmo da natural de cada mes.

T Especial: En este tipo de calencarno, lés fechas de cone de cads plandla el
Mmdmdlmmmﬁmﬂ

( a paralos ?mr 0. L AS U b Planiia ce Emisido con ol delaie de Tatajadons?]
mmmwmmrmu -Conechan, RT-Hogat nsL

AT-idepend onal, RT-C:
] NO. El Tomador se comge @ regonar alos jack
no ""'"ff“ '.'“"'_'wfw,mf.” S por medio del sistema RT-Virlual arfes de 1a facha de hico
Daca 0O O 8 del trabaio © las labores
Bcohhhﬂmﬂtcxdao‘dudmmnmlmnwmwwtmﬂw.mmmhmawmm
se detala semestral wimestral 11% y menscal 13%.
COMPLETE ESTOS DATOS S LA POLZA A SUSCRIBIR ES PARA LA ACTIVIDAD DE CONSTRUCCION
3 D e 0o de la soliciud de segure: 32 JAdunta Declaracidn de Interés Sosal?
[ Permise Municipat No O Ne Osi
33 Vador total Ce la ctva
[ Conrato del CRANa
() Copla del cortrato ertre ks Pares J

COMPLETE ESTOS DATOS ONICAMENTE St LA POLIZA A SUSCRIER £8 RT-COSECHAS

34 Fruto o produdio & recolectar:

35 Unidad de modida a Uiz 36 Cantided de uridades a recclectar 37 Predo a pager por unided

e ey

COMPLETE ESTOS DATOS 81 LA POLIZA A SUSCRIBIR £8 RT-HOGAR

ACEPTAGON OELSEGURO

38 Cantidas de trabajed rtes o =

o Opdidn 1 Un trabajedor

[ Opcitn 2 Des trabaaderes

T Opeitn 3 Tres ¢ mds tabaacons
Declaro que la nk o aqul ida e verkd - vmummu»u.m-mmmmm
Gue salicits. C Que cuakier omisitn o i puede caunar ol de 40 y a nuldad del

Aane ert 0 que la felsed umawmmm-m-«mm«nmmdm

30 Frma del Tomedy del Seguro © 0N hcachn y pussto det
Regresertarte hohmmynéu)
- US0 EXCLUSIVO PARA EL INTERMEDIO DE SEQUROS O REPRESENTANTE DEL INS
41 Nooto Asegurado Enmwmmm , Sy fe de que he revsado el
r-.oodnennymnm no-mnam-d“nlnu
42 Cooge tvidad &3 Tari ING anaiice esta solitud de seguio y eV AOSELAl & SNy

T45 Nombie coekelo v COGgo o8l e Teseo

44 Prima Anual Estmads

45 Fima y himeno de Mentifcacidn defl blemediano de Segucs o
Regresentane del INS

L dcoumentacitn contractual y 16cnicd Gue ilegran esie productn, estin iegistados ande Ik Supsrintendencia Cererd de Seguros (SUGESE) de
wnbm CLAUSULA 29, inciso ¢} da la Ley Regulsdorns del Mercado de Seguros, Ley B553, segdn registro el 24 de segtientre

[

lmmmm!ylh mr h.\mlbﬂah-lw 1000

s l
m-mmmu-m Cormttan on. cwl Clarte Swfsracrdechetallonpo s com

M-mmn-—‘m
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(2 G’ M=Marbeiiling, FoFafinin:

1) Tipos de idenifizacdn (T ON = Cedula Nadional, DU = DINEX, KP = Nimeno de Pasaporte, NT = Pamise de Trabajo
2 Tipes da Jormata (T TC = Thamps Comghalo, TH = Tieimed Mals, 00 = Ocasione conrateds pof dies, OH = Cornad contmbads per b

— INSTITUTO NACIONAL DE SEGURO'S
F—=" SEGURD OBLIGATORIO DE RIESGOS DEL TRABAJO mmm[ ]

e FLANILLA DE EMISICN

T [1)| MACioMALIDAD | We IDENTFICACKN|  MOMEBRE A SECUNDY | P MacwinTofsmen{ 1) i [savaRsy Mensus|olas [Horas( | coueacan
] =]
(2| -] -] -]
= =
Tj =~
o g
s [ =] || -
T j v| bl
e | -] a |-
[ j - |[_r
(0| -] -~
e -
(2| .| = | =J
(o]~ [ =]
(- -~
] - —~l-
ey 3
- =
o[- | -~
w | -] =
E1EY [ -]

TOTAL [E TRASAIADORES TOTAL DE BALARIOE:
[ Cosificaciin:

exfira gl Iratiiuto

i el Tomader 36l Sepuro o Repesentants

Do quse I informacian aqul conenida e veridics, & compieta y AT b base Sobne k cusl 86 Tundaments o nstiUis para emiin el sy oue soliclo. Comvengs que crakjuer omision o nlamacn
faila 0 Inétacta puscte causar ol rechas o8 cualquer reclamacitn y la nulided del contrate. Aeimisma enbendo qu b falecad uomision de cuskquer iformacin podria reselar e U inlenio de fraude

eambng complets, identficacidn ¥ pueilc del Representants
bk e persOnas juirkdios |
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Anexo 6

Rendimiento de Mercado

cierre ajustado variacion

4132,15
4131,93 0,01%
4530, 41 -8, 80%
4373,94 3,58%
4515,55 -3,14%
4756,18 -5, 26%
4567,00 4,36%
4605, 38 -0,83%
4307,54 6,91%
4522, 68 -4, 76%
4395, 26 2,90%

4297,5 2,27%
4204,11 2,22%
4181,17 0,55%
3972,949 5, 24%
3811,15 4,24%
3714,24 2,61%
3756,07 -1,11%
3621,63 3, 71%
3269,96 10, 75%
3363,00 -2, TT%
3500, 31 -3,92%
3271,12 7,01%
3100, 29 5,51%
3044, 31 1,84%
7912, 43 4,53%
2584,59 12,68%
2954, 72 -12,51%
3725,52 -8, 41%
3730, 78 -0,16%
3140,98 2,86%
3037,56 3, 40%
2976, 74 2,04%
2926, 46 1,72%
2990, 348 -1,81%
2941, 76 1,31%

13,30% | R A




