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Resumen ejecutivo

Toda empresa, sea pequefia 0 una gran compaiiia, debe tener claridad de su norte en la
trayectoria que tendrén en el mercado. Para lograr con éxito todas las metas propuestas,
deben ordenar las ideas, comunicar las decisiones estratégicas a todo el personal, y

propiciar un ambiente altamente efectivo.

Los expertos recomiendan que ese norte sea estampado en un plan estratégico a plazos de
dos afios. Este plan debe considera la misién y vision empresarial, y requiere seguimiento

constante para tomar decisiones y acciones oportunas.

La empresa Conservas del Sur se ha dedicado por muchos afios principalmente a maquilar
conservas para marcas privadas de sus clientes corporativos, cuentan ademas con una
marca propia de conservas de vegetales y chileras bajo la marca Delisur pero no tiene

prioridad dentro de la compafiia para su crecimiento en el mercado.

Es necesario resaltar que Conservas del Sur debe cuidar a cual mercado va a introducir sus
propios productos, para evitar conflictos de competencia con sus clientes corporativos, es
por esta razén que Delisur es vendido en centros de la cabecera del canton de Pérez
Zeledon.

En este trabajo se plantea la propuesta para establecer un plan de estrategia comercial para
la marca Delisur, tanto el planteamiento general como el seguimiento que se requiere para

lograr los objetivos especificos.

En el primer capitulo se detalla la instruccion el propoésito, se plantea el problema, se
analizan los antecedentes, se justifican los objetivos generales y especificos, y para finalizar

se muestran los alcances y limitaciones.

En el segundo capitulo se muestra el marco situacional, que considera partiendo desde lo
mas general como el entorno y mercado, hasta la informacién de lo que hoy en dia es la
empresa Conservas del Sur. También, a través del Marco Tedrico, se detallan los conceptos

mas importantes del estudio a realizar.

X



En el tercer capitulo se explica el Marco Metodoldgico el cual contiene la explicacion del
proceso de investigacion, y una descripcion detallada de los instrumentos de trabajo que se
aplican para obtener resultados de interés para la propuesta comercial.

El cuarto capitulo contiene los analisis e interpretacion de los resultados de cada uno de los
instrumentos aplicados a los sujetos en estudio. Se muestran los resultados del coeficiente

de alfa de Cronbach para definir la confiabilidad del cuestionario.

En el quinto capitulo se detallan las conclusiones y recomendaciones segln los resultados
analizados en el capitulo cuatro, con la finalidad de ordenar las ideas segun los objetivos

especificos planteados en el primer capitulo.

Y por ultimo, el sexto capitulo es la esencia de todo el proyecto, se plantea la propuesta
segun el titulo del trabajo, considerando cada una de la informacién que se fue estudiando
en cada uno de los capitulos previos, se resumen como estrategias y tacticas para plantear la

estrategia comercial para la marca Delisur.
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Capitulo |

Introduccion y proposito



Estado actual de la investigacion

Introduccion

El presente trabajo de investigacion se desarrolla con la finalidad de establecer un plan de
mejoramiento en los procesos comerciales, entender las necesidades que actualmente se
estdn presentando y brindar una propuesta de estrategia comercial para la empresa
Conservas del Sur S.A. dedicada a la industrializacién de frutas y vegetales, bajo las marcas
“Calipso” y “Delisur”, y que a su vez le permita reinsertarse en el mercado con la inclusion

de nuevas lineas de producto.

La empresa Conservas del Sur S.A. es una empresa familiar que se encuentra en la
categoria de PYME estd ubicada en el canton de Pérez Zeledon, especificamente en el

distrito de Daniel Flores, en el barrio San Francisco de Asis.

El propdsito del cambio es dar mayor flexibilidad a la administracion de la planta para
desempefiarse mas eficientemente en la industrializacion de frutas y verduras con marcas
propias asi como la maquila para marca privada. Los productos que maneja la empresa en
el mercado son lineas de productos tales como conservas de vegetales, palmito de pejibaye
y chiles jalapefios, lo que genera un crecimiento de la planta procesadora, un incremento en
el numero de proveedores, pequefios y medianos productores de la Zona Sur, y por ende un

aumento en el volumen de produccion.

Para mayo del 2008, Conservas del Sur S.A. recibe un préstamo del Banco Popular por una
suma de 80 millones de colones para la construccion de un edificio administrativo,
ampliacion de la planta y compra de tecnologia para la conservacion de frutas en

congelacion.

En este periodo la empresa logra posicionarse en el mercado nacional como una
industrializadora de frutas y vegetales en conserva y le produce a empresas como Wal-Mart

con su marca propia Sabemas, CoopeL.iberia con su marca Sabanero y Productos Viena.



Antecedentes

A la empresa se le presenta actualmente la urgente necesidad de una estrategia comercial
enfocada al incremento de ventas de su marca propia, que a su vez le permita reinsertarse
en el mercado nacional y generar ingresos adicionales a los que establecen con la maquila
de marca privada, siempre considerando respetar el area de influencia de las grandes

empresas a las cuales les produce y empaca bajo otras marcas.

Actualmente la empresa no tiene una estrategia comercial definida para el lanzamiento de
las nuevas lineas de producto como lo son, las mermeladas, pulpas de frutas y las conservas
de vegetales, ante un mercado sumamente competido y con mas afios de experiencia en la

comercializacion de estas lineas de producto (David, 2013).

Se conoce que implementar una administracion estratégica es esencial para cualquier
empresa, tener una vision clara y definir acciones que le permitan cumplir con los objetivos

y lograr un posicionamiento en el mercado (Wheelen y Hunger, 2013).

El objetivo primordial es crear y aprovechar oportunidades nuevas y diferentes para el
futuro, se hace una planeacion estratégica para formular una propuesta de implementacion a

corto plazo y asi Conservas del Sur maximice sus utilidades (David, 2017).

La informacidn es clave de éxito, entre mas informacion y conocimiento tenga la empresa
de su entorno y sus fortalezas tendra un crecimiento en el mercado, permite ademaés lograr

una ventaja competitiva dentro de la industria (Van Horne, 2010).

Conservas del Sur S.A. cuenta con un canal de distribucion ya posicionado vy
experimentado, sacar provecho a esta fortaleza hace més sencillo la implementacion de la

propuesta de estrategia comercial a plantear en este proyecto (Viragay, 2004).
Descripcion del tema

En este trabajo se realiza un estudio de las etapas de administracion estratégica, en primer
instancia da a conocer un estudio de como esta conformada la empresa actualmente, su
estructura administrativa, mision y vision, identificar oportunidades y amenazas externas,
determinar las fortalezas y debilidades internas, conocer el apetito de riesgo y negocio de la
empresa (David, 2013).



Posteriormente se realiza un estudio del proceso productivo para las marcas propias y su
estrategia de ventas que esta implementada al momento de desarrollar este trabajo (Kotler,
2012).

Por ultimo, se brinda una propuesta para una estrategia comercial de sus marcas propias en
la zona sur del pais, el enfoque se realiza en Pérez Zeleddn especificamente, para evitar un
conflicto de intereses con grandes clientes que compran el producto a Conservas del Sur
bajo el nombre de sus marcas y que son comercializados en otras zonas del pais (Wheelen 'y
Hunger, 2013).

Informacidn existente

Para realizar este trabajo se cuenta en primer instancia acceso a libros de texto de
administracion estratégica, fundamentos de marketing, comportamiento del consumidor,
ventaja competitiva y las 4 disciplinas de la ejecucion, considerando autores como Kotler
(2012), Porter (2010), Thompson (2012), David (2013), David y David (2017), Best
(2007), Covey (2006), Armstrong (2006), Mintzberg (2004), Murakami (2003), Schnarch
(2004), Luther (2002), Seieyx (2001).

Se cuenta con acceso a informacién proporcionada por el gobierno de Costa Rica en las
paginas web de sus distintos Ministerios, informacién como la poblacion por distrito y
cantdn, proyeccion de crecimiento de la poblacion, accesibilidad a capacitaciones, pymes,
exportaciones, estandares y certificaciones marca pais, leyes, entre otros datos que en el

transcurso del proyecto se puedan ir necesitando para cumplir con los objetivos.

Se tiene informacion de la empresa, se conoce que toda la responsabilidad por la

planificacion e implantacion de las actividades esta centralizada en la Gerencia.

Conservas del Sur S.A. cuenta con dos plantas para realizar su produccion. La primera tiene
nueve afos de construida y su area es de 520m2, estructura es a base de marcos de concreto
reforzados (vigas y columnas) y las paredes son de mamposteria. Tanto las columnas, como

las vigas y paredes se encuentran sin repellar, la estructura de techo es a base de RT
(perling).



Lateralmente la planta tiene dos bodegas para almacenar estafiones plasticos. Ambas
plantas se encuentran separadas a diez metros una de otra y hay un desnivel
aproximadamente de dos metros, entre las dos se ubican dos servicios sanitarios con bafio,

construidos en concreto prefabricado.

Las aguas residuales son tratadas mediante estdndares marca pais ya que ellos son
certificados en Esencial Costa Rica (Procomer, 2019), por lo que sus estandares estan
acorde al progreso, dejando en alto el nombre del pais mediante el compromiso de no
contaminar y crear valor a la sociedad. Algo extremadamente beneficioso para el pais pero

gue no han logrado explotar como cara a nuevos mercados.

Por ultimo, la empresa se dedica a la produccion de tres lineas de productos, dos de las
cuales estdn bajo la marca “Calipso”, “Delisur” y la tercera bajo la marca “Vegsur”, que

son marcas propias de la empresa (Delisur, 2019).
Estudios previos

Al iniciar el trabajo de investigacion, no se cuenta con estudios previos que permitan
obtener informacion como la requerida en este proyecto, la empresa tampoco ha realizado
un estudio para establecer una clara vision con acciones para expandir y sacar mayor

provecho a marcas propias en la zona sur el pais.
Delimitacion del tema

Aporte del investigador

El aporte del investigador de este trabajo es dado por dos puntos importantes, el primero es
un estudio, esto pues se basa en una realidad de Conservas del Sur S.A. respecto a su

eficiencia comercial de las marcas propias.

Como segundo punto, se brinda una propuesta para la estrategia comercial de estas marcas

propias de Conservas del Sur S.A.



Objeto de estudio

Para este proyecto se estudia la eficiencia comercial de la empresa Conservas del Sur, se
desarrollan elementos relevantes que definen la situacion actual de la compafiia y su

capacidad para llevar a cabo una estrategia expandida.

Posterior, se detalla una propuesta de estrategia comercial para implementar en las marcas

propias.
Sujeto de estudio

Consiste en la empresa Conservas del Sur S.A. ubicada en Pérez Zeledon, la cual cuenta

con veinticinco empleados, veinte son del personal operativo y cinco administrativos.
Delimitacion espacial

Para este trabajo la delimitacidn espacial consiste en todo el cantdn de Pérez Zeledon.
Delimitacion temporal

El tiempo de estudio para el trabajo es dado para el segundo semestre del afio 2019.

Definidas las partes conformantes del tema del trabajo, se define que el titulo es:

Estudio de la eficiencia comercial de la empresa Conservas del Sur S.A. en el cantdn
de Pérez Zeledon durante el segundo semestre del afio 2019 y propuesta de una

estrategia comercial para las marcas propias.
Planteamiento del problema

El problema del trabajo es que la empresa establece metas a corto plazo con proyecciones
de ventas y suministro de materias primas a cinco meses maximo. Este esquema de trabajo
es informal por cuanto no responde a programas, premisas, politicas, reglas o presupuestos,
que permitan visualizar hacia donde se dirige la compaiiia. El no identificar correctamente
el negocio, existe la posibilidad de que se forme un juicio equivocado respecto de quienes

son sus competidores y clientes, adoptando estrategias de mercado que podrian ser



naturales para la industria en que se cree estar, pero inadecuadas e ineficaces para la

industria o negocio en que realmente se encuentran. (Luther, 2002)

La situacion descrita se debe a la falta de un plan de trabajo en el cual se definan
mecanismos y procedimientos eficientes, que permitan conocer y evaluar adecuadamente
tanto los elementos internos positivos y negativos, como los elementos externos
representativos de riesgos y oportunidades del entorno. Las fuerzas externas al sector
industrial son de importancia principalmente en un sentido relativo; dado que las fuerzas
externas por lo general afectan a todas las empresas del sector industrial, la clave se
encuentra en las distintas habilidades de las empresas para enfrentarse a ellas. (Porter,
2010).

Preguntas:

¢ Cuales son los elementos que conforman la situacion comercial actual de la empresa?
¢Cuales son los alcances de la capacidad productiva de la compafiia?

¢Cudles son los parametros de medicion y seguimiento del plan operativo?

¢Cual es la viabilidad financiera de la estrategia para la empresa?
Sistematizacion del problema

En este enunciado se detallan los sub problemas de investigacion que sirven como eje de

partida para la definicion de los objetivos especificos, estableciendo los siguientes.

La toma de decisiones esta orientada hacia el entorno externo, especificamente las ventas y
las relaciones publicas. El gerente general tiene a su cargo el establecimiento de los
estandares de desempefios, evalla, controla los procesos, motiva a los empleados y otra
serie de tareas que evidencian el exceso de trabajo y responsabilidades atribuidas a su
cargo, lo que lo obliga a tomar decisiones sumamente centralizadas. Los momentos que se
viven estan planteando nuevos desafios que es necesario enfrentar de una manera diferente,
acorde con las circunstancias actuales. Se puede afirmar que estamos frente a una nueva
situacion que ha producido importantes cambios en la vision de las empresas (Schnarch,
2004)



Desde el punto de vista de la organizacion no estd bien definido el organigrama de la
misma y se carece de documentos formales que los respalden, en los que se definan las
funciones, obligaciones y autoridades de cada &rea. Por lo consiguiente esta falta de
claridad en las relaciones organizacionales causa fricciones e ineficiencias, puesto que tanto
la responsabilidad como la autoridad para la accion son decisivas para el bien
funcionamiento de la compafiia. La ausencia de planeacion adecuada también impide que
los controles internos, administrativos y financieros se lleven a cabo de manera eficiente.
Esta nueva situacion de los negocios en épocas de incertidumbre hace necesario que las
organizaciones definan claramente sus objetivos y orientacion. Por ello resulta fundamental

determinar su direccionamiento estratégico. (Seieyx, 2001)

En cuanto a los sistemas de informacion no se cuenta con uno que apoye a la toma de
decisiones. Actualmente se esta iniciando el disefio de ciertos controles, especificamente
para el control de horas laboradas y tiempos de produccion. El siglo veintiuno es testigo de
una nueva era, la era de la creatividad y en la actualidad, las necesidades de los
consumidores son cada vez mas sofisticadas, individualizadas y diversas. Estas necesidades
constantemente cambiantes, generan la correspondiente necesidad de una gerencia capaz de

crear nuevos valores para satisfacerlas. (Murakami, 2003).
Objetivos

Seguidamente se plantean los objetivos del trabajo, estableciendo dos generales, derivados
precisamente de los problemas del estudio, ademas de cinco especificos que son obtenidos

de la sistematizacion del problema, también entendida como los sub problemas.
Objetivos generales

Con base a los puntos anteriormente mencionado se establecen dos objetivos generales:

Estudiar la eficiencia comercial de la empresa Conservas del Sur S.A. durante el segundo
semestre del 2019

Proponer la estrategia comercial para las marcas propias de Conservas del Sur S.A.



Objetivos especificos

En consecuencia, a los objetivos generales antes descritos, se detallan los siguientes cuatro
objetivos especificos para el trabajo:

e Identificar los elementos que conforman la situacion comercial actual de la empresa.
e Definir los alcances de la capacidad productiva de la compafiia.
e Establecer parametros de medicion y seguimiento del plan operativo.

e Evaluar la viabilidad financiera de la estrategia para la empresa.
Justificacion

Para la empresa Conservas del Sur S.A. ajustarse a las corrientes mundiales de apertura
comercial, globalizacion, competitividad, generan que el sector agro-productivo deba
adecuarse a estos cambios, a fin de que el productor logre mantenerse ventajosamente en el
medio productivo y logre a su vez incorporarse eficientemente en el proceso comercial. La
planeacion lejos de proveer estrategias no puede proceder si su existencia previa. Todo el
tiempo, la planeacion estratégica, debi6 ser llamada programacion estratégica y promovida
como un proceso para formalizar, cuando fuere necesario, las consecuencias de las

estrategias disefiadas de antemano. (Mintzberg, 2004)

Por lo consiguiente la junta directiva de Conservas del Sur S.A. ha decidido emprender la
busqueda de un proyecto que le permita ampliar, por una parte, sus lineas de produccion, y
por otra, aumentar su capacidad de rendimiento para mantenerse en el mercado nacional; a
su vez buscar la posibilidad de insercion en el mercado extranjero. La mercadotecnia
analiza las necesidades de los consumidores y la capacidad de la empresa para satisfacerlas;
estos mismos factores son guia para la mision y los objetivos de la empresa. La mayor parte
de los planes estratégicos se basan en variables mercadotécnicas y en ocasiones cuesta
mucho separar la planeacion estratégica de la planeacion mercadotécnica. (Kotler y
Armstrong, 2006)

La empresa Conservas del Sur S.A. reportd en su ultimo afio de operacion un consumo de
materia prima de 850 toneladas. Con la modernizacion de la planta procesadora se pretende

triplicar este consumo. Asi mismo con el aumento de producto se lograra el ingreso a la
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planta de cultivos que hasta ahora han mostrado poco volumen, tales como naranjilla,

guanabana, cas, entre otros. (Conservas del Sur, 2019)

Como parte de la estrategia de la planta para mantenerse vigente en el mercado nacional se
han incorporado nuevos productos como chile jalapefio, conversas de vegetales y palmito
de pejibaye. En este ultimo cabe destacar que la planta en las condiciones actuales tiene
capacidad para procesar a 1000 (mil) unidades diarias; sin embargo, sélo en el cantén de
Pérez Zeledon existe un area de 110 hectareas sembradas lo que posibilita el abastecimiento
a la planta de 5000 unidades diarias. Lo anterior ha obligado a los productores a trasladar su
produccién al Valle Central con la consecuencia del encarecimiento de los costos de
produccién. Finalmente, un aspecto importante es el hecho de que como una alternativa
manejo de desechos sélidos orgénicos y con el fin de darle sostenibilidad al proceso, se
plantea la produccion de abono organico a partir de los subproductos generados mediante la

industrializacion. (Conservas del Sur, 2019)
Justificacion practica

La clave para lograr el éxito es alcanzar una ventaja competitiva, que pueda mantenerse
utilizando como base la administracion estratégica, esta ventaja representa aquella accion o
actividad que la empresa haga de manera excelente comparado con sus competidores, 0
bien se puede considerar ventaja competitiva cualquier recurso que la compafiia posea y su

competencia no lo tiene (David, 2017).

Para llegar a tener esta ventaja competitiva, Conservas del sur debe conocer su interior y su
entorno, establecer una visién donde se indica que quieren llegar a ser, y también establecer
una clara misién que mencione el prop6sito que la distingue a una empresa de otras,
realizar un FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) para obtener
informacién completa de la empresa y asi permita generar una estrategia comercial
eficiente (David, 2013).

En la planeacion se describe la idea del negocio y los productos a comercializar, después de
hace un plan comercial, analizar el mercado y dirigir las ventas al mercado meta. Hay
variables que se deben considerar previamente para que las acciones vayan dirigidas a

minimizar el riesgo que puedan ocasionar estas variables. Es indispensable considerar el
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recurso humano con el cual se disponible y prever que todos tengan el conocimiento

adecuado para llevar a cabo el plan y lograr la ventaja competitiva deseada (Torres, 2014).
Justificacion metodoldgica

Las industrias ven afectados sus objetivos y nivel de ventas por los cambios de estilos de
vida de los consumidores, cambios economicos, socioculturales, tecnoldgicos y politicos,
esto debe de conocerlo la empresa y desarrollar procesos para identificar y seguir las

tendencias mas importantes del entorno (Kotler y Keller, 2016).

Los registros internos de la empresa como el ciclo de pedido, inventarios, proveedores,
facturacion, sistemas de informacion de ventas, bases de datos, permiten completar este
estudio para detectar oportunidades importantes y posibles problemas a los cuales se deban

enfrentar en el proceso de implementacion de una estrategia (Kotler y Keller, 2016).

Se buscan productos de la competencia para hacer una comparacién en caracteristicas como
empaque, caracteristicas, ingredientes y accesibilidad de compra. Otro método de
investigacion que va de la mano es la observacion del consumidor en su proceso normal de
compra en un lugar o lugares determinados para recabar datos nuevos (Kotler y Keller,
2016).

Hacer un focus group donde se relne una cantidad de personas para abordar temas,
escucharlas atentamente y observas cuidadosamente sin realizar ningun juicio de valor. Es
necesario hacer sentir a las personas que participe de esta actividad muy relajados y
motivados para que sean honestos con la informacién que brindan. Tiene sus limitantes, al
ser grupales hay personas que se dejan llevar por lo que otros dicen o tienen una tendencia
a quedar bien enfrente de otros repitiendo lo que han visto en anuncios y comerciales
(Kotler y Keller, 2016).

Justificacion tedrica

El trabajo es basado en la implementacion de una administracion estratégica, donde se

requiere una participacion activa y compromiso de toda la organizacion, principalmente de
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los directivos inferiores y la alta gerencia. Se desarrollan e integran una serie de planes

estratégicos dirigidos al logro de los principales objetivos de la empresa (Wheelen, 2013).

Para ser exitoso en la administracion estratégica, se requiere seguimiento y control de los

planes de accion propuestos, que el personal tenga el conocimiento adecuado y que todos

crean fielmente en el alcance de las metas a largo plazo para el bienestar de todos los

involucrados. Esencialmente esta implementacion brinda frutos positivos que logran

mantenerse a lo largo del tiempo (Wheelen, 2013).

Alcances y limitaciones

A continuacion se presentan los alcances y limitaciones de proyecto:

Alcances

Contribucion directa al pequefio y mediano productor de la regién Brunca, mediante
el incremento de las areas de produccion, introduccion de nuevos cultivos y la
seguridad de contar con una empresa que respalda su produccion a través de
contratos, lo cual significa un mercado seguro. Un ejemplo claro de esto es el caso
de la Guayaba, fruta cuya produccién en la region es de aproximadamente 150
toneladas, en razon de la incapacidad de los equipos para procesar, carencia de
espacio fisico para almacenaje y escaso capital de trabajo. (Otros ejemplos de frutos
de la zona son la guanabana, maracuya y el chile jalapefo).

Entre los beneficiarios directos del proyecto estan 250 pequefios productores
asociados a Conservas del Sur S.A., proveedores de materia prima.

Beneficiarios indirectos se considera un aproximado de 1200 personas
correspondientes a empleados y familias de estos, asi como de las familias de los
mismos productores.

Veinticinco empleados en forma permanente (administrativos y operarios), nimero
que asciende hasta treinta y cinco en periodos pico de produccion como lo es
Semana Santa y el periodo de vacaciones de Fin de Afio. Adicionalmente se da

empleo a dos transportistas.
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La actividad agricola de cada productor genera empleo de mano de obra en sus
comunidades, misma que debe ser considerada como un aporte social de la empresa,
al permitir el mejoramiento del nivel de ingresos y un aumento en la calidad de vida
del peon agricola.

Asi mismo el proyecto beneficia en forma indirecta a pequefios comerciantes
ubicados en los alrededores de la planta, asi como al comercio del canton en general
al constituirse en proveedor de articulos de necesidad para el adecuado

funcionamiento de la planta.

Limitaciones

La investigacion y anélisis se lleva a cabo basadndose en documentos de fuentes
primarias y secundarias.

La informacion generada se obtiene en la Gran Area Metropolitana y en la Cabecera
del Canton de Pérez Zeledon.

El periodo de tiempo de recoleccion de la informacion comprende un afio de
duracién a partir del segundo semestre del 2019.

La informacion base es proporcionada por la empresa a la fecha de inicio del
proyecto y sus proyecciones son con base a la misma, por lo que cualquier cambio

modificaria la informacidn financiera y metodoldgica del proyecto.
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Capitulo 11

Marco Situacional y Marco Teorico



Marco situacional

En esta seccion el marco situacional detalla el contexto historico y referente al entorno real
del trabajo de investigacion que se realiza. Comprende informacion desde el contexto

general hasta el mas especifico que gira entorno a la empresa en estudio.

Los principales aspectos que se desarrollan en este capitulo hacen énfasis al entorno
situacional, econémico y de mercado que gira alrededor de la empresa en estudio. Se

abordan temas practicos que hacen comprender el desarrollo del proyecto.

Los temas tratados en este marco corresponden desde los mas general como lo es la historia
agricola en Costa Rica, el mercado de conservas naturales en el pais, una descripcién del
canton de Pérez Zeleddn donde se ubica la empresa en estudio, marca pais que promueve el
Gobierno Central a través de Procomer, hasta lo mas especifico como la historia y
descripcion de la empresa Conservas del Sur y sus productos comercializados al momento
de llevar a cabo esta investigacion.

Con esta informacion se logra desarrollar temas de interés para el proyecto, utilizando para
su respaldo citas y referencias bibliogréficas, no necesariamente de libros, sino mas bien de
fuentes practicas, tales como documentos historicos, datos econdmicos, instituciones
publicas, publicaciones de revistas y periddicos, publicaciones en internet en paginas

relacionadas.
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Historia agricola en Costa Rica: origen y evolucion

Antes de brindar una historia de lo que es la evolucion agricola en Costa Rica, primero se
debe dar una definicion de agricultura: “conjunto de actividades y técnicas para cultivar la
tierra” (Larousse, 2011, p. 19).

Como menciona el Magisterio de Agricultura y Ganaderia de Costa en su pagina web de la
historia y evolucion agricola en el pais: “Los aborigenes nuestros no alcanzaron el grado
de civilizacion de los aztecas, mayas o incas, pero dominaban satisfactoriamente
determinadas précticas agricolas. Posiblemente aprovecharon las innovaciones agricolas
que le llegaban del Norte y del Sur” (parr. 6), se demuestra que los habitantes del pais
perfeccionaron practicas de siembra y cultivo que se extendieron a otras regiones del pais a
lo largo del tiempo, de esta forma se logra obtener el proceso productivo que hoy en dia es

aplicado.

Es necesario organizar la toma de decisiones y supervisar estos cultivos, por lo que se crean
organizaciones que fueron desarrollando poco a poco hasta crear lo que hoy es en dia el
Ministerio de Agricultura y Ganaderia, que forma parte del Gobierno Central de Costa

Rica:

El Ministerio de Agricultura y Ganaderia le ha proporcionado al pais seguridad
alimentaria, por el desarrollo de variedades de plantas mas productivas; el
autoabastecimiento de leche y carne, gracias al manejo de un hato mas puro y
eficiente; el aumento y seguridad de las exportaciones e impedimento de ingreso de
plagas y enfermedades exdticas que nos limitarian los mercados internacionales,
debido a la sanidad fito-zoosanitaria que aseguramos; la diversificacion de la
agricultura nacional con la introduccion y aumento en el area de produccion de
frutas, hortalizas, raices y tubérculos; la proteccion de la naturaleza, la
disponibilidad y fertilidad de los suelos por la introduccion de practicas de
agricultura conservacionista; el trabajo hombro a hombro con el productor
nacional con su servicio de extension agropecuaria, y la generacién de la mayoria

de las instituciones del sector agropecuario (MAG, 2020, parr. 1).
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En Costa Rica uno de cada siete costarricenses trabajan en el sector agricola, los cultivos
agricolas, silvicultura y pesca representan un 4.72% del PIB en el 2019, tuvo un
decrecimiento de 1.2% respecto al 2018, mientras que las exportaciones de productos
agricolas representan el 21% del total de exportaciones del pais en el 2019 (INEC, 2020)

Como se observa en los datos anteriores, Costa Rica tiene fuertes razones para que se de
apoyo importante a los productores nacionales dedicados en el sector agricola, por medio
de Instituciones Publicas como el Ministerio de Agricultura y Ganaderia, Procomer y el
Ministerio de Economia, que cuentan con areas encargadas de dar apoyo al productor

nacional para la venta tanto dentro como fuera del pais.

Los productos que se cosechan por temporadas, generan mayor demanda de mano de obra
temporal, y pueden generar hasta 40 mil empleos a partir de octubre de cada afio a lo largo
del pais. El canton de Pérez Zeleddn es una de las zonas que tiene esta demanda anual y las
empresas utilizan canales para contratar el personal a través de instituciones encargadas y

sus sedes locales (Gobierno de Costa Rica, 2019).

...el sector agricola representa en estos momentos una gran oportunidad para
miles de desempleados y es una forma de acompafiar los esfuerzos del sector agro
productivo que desde hace varias semanas viene solicitando apoyo para solventar
la necesidad de mano de obra nacional para que no se pierdan las cosechas (El
Mundo, 2020, parr. 5).

Mercado de conservas naturales en Costa Rica

El diccionario de la Real Academia Espafiola publicado en el 2011 por Larousse define
conversa: “alimento preparado, esterilizado y envasado herméticamente con el objeto de

que se conserve un largo tiempo” (p. 168 parr. 17).

Se puede decir entonces que una conserva es un proceso que se realiza a un alimento para
mantener su calidad, comestibilidad o bien los valores nutricionales. Existen muchos
métodos en el mercado para elaborar una conserva como coccion, agua, sustancias

quimicas como preservantes, envasado de vidrio, esterilizacion en ausencia de oxigeno,
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enlatado, secado o deshidratado, adiciéon de sal, ahumado, congelacion, encurtidos, entre
otras técnicas (Geo Salud, 2018).

Algunos ejemplos que podemos mencionar que se consideran conservas son los siguientes:
palmito en vinagre, atun en aceite, frijoles, verduras en escabeche, mermeladas de frutas,
garbanzos en agua. Productos que se encuentran al alcance de los consumidores por
diferentes canales como supermercados, pulperias, tiendas de conveniencia, tiendas en

linea.

Como en Costa Rica existen varias empresas y personas que se dedican a la produccion, el
gobierno crea como apoyo para el productor nacional la entidad Promotora del Comercio
Exterior o también llamado PROCOMER: “La Promotora del Comercio Exterior de Costa
Rica (PROCOMER) es el pilar de apoyo para las empresas costarricenses, en especial
para las micro, pequefias y medianas, en todo su proceso de internacionalizacion para

conquistar los mercados internacionales” (Procomer, 2020, parr. 1)

Esta entidad costarricense crea la marca pais, un proyecto impulsado desde el afio 2008
donde poco a poco dio origen a lo que hoy se conoce como Esencial Costa Rica, marca que
es utilizada para productos, eventos y a nivel corporativo en distintas empresas del pais.
Estas empresas pasan por un proceso de certificacion y deben cumplir una lista de

requisitos para poder utilizar la marca pais.

Cada empresa que desea utilizar la marca Esencial Costa Rica pasa por un proceso de

certificacion y deben cumplir una lista de requisitos para poder utilizar la marca pais.

Se define marca pais como: “... una estrategia para posicionar y capitalizar en el mercado
internacional la imagen de un pais. El objetivo es incentivar la reputacion por medio del
turismo, inversiones o la adquisicion de productos a través de las exportaciones”

(Procomer, 2020, parr. 1).

Con Esencial Costa Rica, el pais crea una estrategia de imagen a nivel nacional e
internacional, para lograr posicionarse en la mente del consumidor y buscando
competitividad del pais, promueve integralmente el turismo, las inversiones y las

exportaciones, una finalidad de la marca pais es precisamente que Costa Rica sea conocido
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por ser integral en sus productos y servicios que ofrece, y no solo conocido por el turismo
como hace algunos afios se vendia en el pais su imagen: “Esencial COSTA RICA es nuestra
marca pais, de esta manera Costa Rica se proyecta al mundo promoviendo integralmente
el turismo, las inversiones y las exportaciones, de la mano de la cultura e idiosincrasia

costarricense” (Procomer, 2020, parr. 2).

A continuacion, se muestra la imagen con el logo de la marca pais de Costa Rica, dicho
logo es expuesto en la publicidad de la empresa o producto, en los empaques de los
productos y la propaganda que se vaya a realizar.

Figural

Logo Marca Pais

Fuente: https://www.esencialcostarica.com

Cantoén de Pérez Zeledon

Pérez Zeledon es uno de los cantones que pertenecen a la provincia de San José, es el
decimonoveno cantdn, su cabecera es el distrito de San Isidro de El General: “la extension
del Canton de Pérez Zeledon es de 1905.51 kilometros, la cual representa un 38.42 % del

territorio de la provincia San José y a su vez un 3.33% del Territorio Nacional”

(Municipalidad de Pérez Zeledon, 2020, parr. 3).

Actualmente posee 12 distritos y segun las proyecciones publicadas en la pagina oficial del
Instituto Nacional de Censos y Estadisticas posee un total de 143.117 habitantes, esto
representa un 8.6% de la poblacién de la provincia de San José y un 2.8% del total de los
habitantes de Costa Rica (INEC, 2020).
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Este canton tiene varias actividades economicas, siendo las principales agricolas y de

ganaderia debido a su geografia:

El canton de Pérez Zeledon se ha caracterizado por su desarrollo econémico
basado en actividades agricolas, ganaderas, comerciales, industriales y turisticas.
Uno de los factores que ha impulsado este auge econdémico es que Pérez Zeledon es
un puente entre la Capital de nuestro Pais y la Zona Sur del territorio nacional.
Dentro de las actividades agricolas mas importantes se encuentran: la siembra de
cafia de azUcar, café, tabaco, tiquizque, banano y mora, siendo las dos primeras sus

productos mas importantes.” (Municipalidad de Pérez Zeledon, 2020, parr. 1y 2).

Este canton posee varios atractivos turisticos y de diversidad ecolégica como el cerro méas
alto del pais en el Parque Nacional Chirripd con una altura de 3820 metros sobre el nivel
del mar, es un parque muy visitado por excursionistas tanto nacionales como
internacionales, generando asi activacion econdmica por el uso de hospedajes,
alimentacion, transporte, entre otros servicios requeridos para visitar la zona (Chirripd,
2020).

La Municipalidad Pérez Zeledon reconoce en su pagina web (2020) que este cerro es uno
de los principales lugares que visita el turismo en la zona: “su principal atractivo turistico
es la diversidad ecoldgica, ya que se encuentran sitios como el Parque Nacional Chirripd,
el cerro més alto de Centroamérica y el Caribe, con una altura de 3.820 metros sobre el

nivel del mar y con una gran belleza escénica, en flora'y fauna” (parr. 9)
Historia del canton de Pérez Zeledon
La pagina web de la Municipalidad de Pérez Zeleddn nos resume la historia del cantén:

A finales del siglo diecinueve, entre 1870 y 1899, ya habia varias familias
habitando en el valle de ElI General, fue a partir de 1900 en adelante que se
poblaron mas en serio los caserios conocidos como El General y Palmares, primero
y luego Rivas y Urefia; este ultimo crecio rapidamente sobre todo a partir de 1911,
durante la administracién de don Ricardo Jiménez Oreamuno, se construyeron los

refugios de Ojo de Agua, el Cerro de la Muerte y el de division, que tanto sirvieron
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a los pioneros y fundadores de Pérez Zeledon en arios posteriores” (Municipalidad
de Pérez Zeledon, 2020, parr. 1)

Por el cantdn de Pérez Zeledon pasa la carretera Interamericana que comunica la capital del
pais con el extremo sur hasta llegar a la frontera con Panama. Esta carretera que fue abierta
en el afio 1946 y genera desde entonces un rapido desarrollo econémico en la zona de San

Isidro de El General (Carretera Interamericana en Costa Rica, p. 2, parr. 3.)

La empresa Conservas del Sur S.A.

La empresa Conservas del Sur S.A. es una empresa familiar que se encuentra en la
categoria de PYME, estd ubicada en el canton de Pérez Zeleddn, especificamente en el

distrito de Daniel Flores, su fundacion se da en el afio 2005 (Procomer, 2028, parr. 2).

Esta compafiia incursiona en el mercado con lineas de producto tales como conservas de
vegetales, palmito y chile jalapefio, reactiva la economia del canton de Pérez Zeleddn ya
que los proveedores son los mismos productores que estan ubicados en esta zona sur del
pais y es por esta razon que logran tener una variedad de productos disponibles al

consumidor:

Nos dedicamos a procesar chiles, encurtidos, salsas, bueno abarcamos alrededor
de 25 tipos diferentes de productos, nosotros pues vimos la necesidad de
implementar en la zona de Pérez Zeledon productos mas elaborados y para un
mejor bienestar siempre estando de la mano con el ambiente (Rolando Elizondo,

Socio Conservas del Sur, Facebook Procomer, mayo 2018)

La empresa logra posicionarse en el mercado nacional como una industrializadora de frutas
y vegetales en conserva, empaca productos a empresas de gran posicionamiento nacional
como Walmart con su marca propia Sabemas y CoopeL.iberia con su marca Sabanero.

Representantes de empresas fuertes, grandes que estan interesadas en nuestros
productos de empresas tan pequefiitas como lo somos nosotros aca en Pérez
Zeledon, es para nosotros un orgullo, el poder en algin momento exportar no

solamente a Panama por supuesto que es una experiencia inolvidable, que es una
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experiencia que lo hace crecer a uno cada dia mas, lo hace sentir que tiene que
estar con los pies bien puestos en la tierra, pero que tenemos la posibilidad de un
mundo tan abierto como esta ahorita de poder exportar, es tocar la puerta y estar
al otro lado. (Alberto Garcia, Propietario Conservas del Sur, Facebook Procomer,
mayo 2018)

Marco tedrico

En el presente capitulo se explica la fundamentacion teorica del proyecto, se explican los
puntos conceptuales de la presente investigacion los cuales definen la importancia de cada
uno de los objetivos planteados, conceptos indispensables para comprender el proceso y

poder formular la propuesta a la empresa.

Los conceptos presentados en este apartado hacen referencia principalmente a la
administracion estratégica y comercial, que son guia bésica para lograr un posicionamiento

en el mercado y maximizar los resultados.

La teoria presentada en esta parte del capitulo es basada en libros de texto, periodicos y
paginas web del Gobierno Central de Costa Rica. De igual forma estos conceptos, ademas
de ser definidos, también son explicados y abordados desde una Optica analitica,
contrastando sus definiciones con diferentes posiciones que presentan varios autores, de
forma que puedan compararse el contenido temético desde diversos puntos de vista

relacionados a las areas de interés.

Se desarrollan conceptos que brindan una sustentacion al proyecto, que permita comprender
y definir la estrategia comercial para los productos propios de la empresa Conservas del
Sur, una estrategia que a la fecha requiere un fortalecimiento comercial para que sean

posicionados en la zona sur del pais principalmente.

Este marco tedrico aborda desde términos generales a los mas especificos de la
administracion a la administracion comercial. Brinda una amplia descripcion de cuales

puntos se analizan para poder desarrollar la estrategia comercial.
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Administracién estratégica

En esta doctrina se analiza como una empresa debe trazar una unién de lo que hace
actualmente y hacia donde quiere llegar, planteando acciones y seguimientos de las
mismas, para David (2017) la administracion estratégica en esencia consiste en obtener y
conservar la ventaja competitiva, la define como: “(...) el arte y la ciencia de formular,
implementar y evaluar decisiones multidisciplinarias que permitan a una empresa alcanzar

sus objetivos” (p. 5).

Se puede indicar que esta definicion permite a cualquier organizacion maximizar el uso de
sus recursos, mejorar indicadores y alcanzar la eficiencia, el objetivo de toda empresa es
tener una rentabilidad y para ellos ocupa tener claro el horizonte y como llegar a este con

acciones concretas.

Para Luna (2014) es indispensable que una empresa conozco muy bien sus fortalezas y
debilidades, asi como las potencialidades de crecimiento en la industria, para esto se
requiere realizar un diagndstico estratégico integral de la empresa que solo beneficios trae
consigo, ¢l define el objetivo como: “cuando se posee conciencia real y dominio total de

los conocimientos aumentan las posibilidades de aplicarlos con mayor eficacia” (p. 3)

Este punto es relevante, primero la organizacién debe tener informacion clara de como
estan a lo interno y ademas de su entorno para una toma de decisiones acertada. La
informacion es como la mina de oro para cualquier empresa, y el que la sabe utilizar seré&

quien logre tener la ventaja competitiva y mantenerla a lo largo del tiempo.

Estos dos conceptos de administracion estratégica se entrelazan entre si, primero el
diagnostico y luego buscar la ventaja competitiva para mantenerla en el tiempo: desempefio

a largo plazo.

En el siguiente parrafo se brinda una definicion de administracion estratégica que unifica

todos los conceptos mencionados previamente de los dos autores:

La administracion estratégica es un conjunto de decisiones y acciones
administrativas que determinan el rendimiento a largo plazo de una compaiiia.

Incluye el andlisis del entorno (tanto externo como interno), la formulacion de la
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estrategia (planificacion estratégica o a largo plazo), implementacion de la
estrategia, asi como la evaluacion y el control. Por lo tanto, el estudio de la
administracion estratégica hace énfasis en el monitoreo y la evaluacion de
oportunidades y amenazas externas a la luz de las fortalezas y debilidades de la
empresa. Conocida originalmente como politica empresarial, la administracion
estratégica incorpora temas como planificacion estratégica, anélisis del entorno y
andlisis de la industria (Wheelen, 2013, p. 5)

Esta doctrina nos muestra elementos basicos en un proceso definido, en este proyecto solo
se estudia el analisis del entorno y la formulacion de la estrategia, respondiendo a preguntas

como ¢cudl es la situacion actual? ¢hacia donde quiere llegar? ; Como va a llegar?

Para el andlisis del entorno se describe a continuacion conceptos esenciales como vision, la

mision, la designacion de metas, el analisis FODA y por ultimo la ventaja competitiva.
Vision

Muchos autores coinciden que la declaratoria de vision es el primer paso de administracion
estratégica. Este punto define el futuro de la organizacion, hacia donde quiere llegar y

alcanzar en un futuro, es su meta suprema en la industria. El autor David (2017) la define

como: “(...) responde a la pregunta ;Qué queremos llegar a ser? (p. 10).

En resumen, Torres (2014) define el concepto de vision como: “es una imagen compartida
sobre lo que queremos que nuestras organizaciones sean o lleguen a ser... Proporcionan

un propdsito intencionado para una orientacion futura (p. 42)

Es el futuro deseable de la empresa, esto es la vision, primero define la empresa a donde
quiere llegar y en qué quiere convertirse para luego empezar a direccionar su estrategia y
acciones.
Mision

En este punto se resume a qué se dedica la empresa, cual es su propdsito en este momento,
qué es lo que hace y para quien. Es la definicion que lo distingue del resto de competidores,
la razon de ser en el mercado. Se requiere de compromiso por parte de la alta gerencia y de
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ahi partir para lograr el compromiso de todos colaboradores de la organizacion. Sin el

compromiso y enfoque de cada persona que conforma la empresa la misién no se cumple.

El autor David (2017) define la mision como: “(...) es el proposito o razon de su existencia.
Declara lo que la empresa proporciona a la sociedad, ya sea un servicio, como limpieza

doméstica, o un producto, como automéviles” (p. 19).
La definicion méas completa de mision que se observa en los libros de texto es la siguiente:

La declaracion de mision es una “afirmacion perdurable acerca del proposito que
distingue a una empresa de otras similares. Identifica el alcance de las operaciones
de una empresa en términos de producto y mercado”. Responde a la pregunta

basica que enfrentan todos los estrategas: “;Cudl es nuestro negocio?” (Wheelen,

2013, p.10)
Objetivos

Los objetivos se definen como los resultados especificos que una empresa desea alcanzar
cumpliendo su misién. Estos sefialan la direccion que van a tomar, para David (2017)
comenta en un libro: “(...) los objetivos deben ser desafiantes, mensurables, consistentes,

razonables y claros (p. 12).

Es claro que toda organizacion sin metas establecidas no sabe a donde dirigir los esfuerzos
de sus colaboradores, su apetito de negocio ni su nivel aceptacion al riesgo. Las estrategias

son los medios para alcanzar estos objetivos.

Varios autores utilizan el concepto de objetivos y metas de forma indistinta, pero Wheelen

(2013) menciona una diferencia que se considera importante mencionar para este proyecto.

En comparacion con un objetivo, consideramos que una meta es una declaracion
abierta de lo que desea lograr, sin cuantificar los logros ni establecer criterios
temporales para completarlos. Por ejemplo, una declaracion simple de “incremento
de rentabilidad” es una meta, no un objetivo, ya que no establece la cantidad de

utilidades que la empresa desea obtener ni en cuanto tiempo. Un buen objetivo debe
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objetivo es “incrementar la rentabilidad de la empresa en un 10% en 2010 respecto

a 2009 (Wheelen, 2013, p. 20).

Se observa que el objetivo es méas claro en cuanto y cuando se desea lograr esta meta
establecida por la alta gerencia de la organizacion, y de esta forma permite generar acciones

0 un plan operativo de acciones en plazos definidos y muy puntuales.

Estos objetivos se establecen a largo plazo (mas de un afio), y son el resultado final de las
acciones planteadas, permite, ademas, generar métodos de evaluacion y seguimiento que
ayudan a generar acciones correctivas a tiempo para que se alcance el resultado de la

estrategia propuesta.

Una clave para lograr eficiencia y poder alcanzar excelentes resultados es establecer pocas

metas:

La Disciplina 1: concentrarse en lo crucialmente importante significa ir en contra
de los instintos basicos de todo lider, si se concentra en menos, podra lograr mas.
Para implementar la Disciplina 1, debe comenzar por seleccionar una (0 maximo
dos) de las metas mas relevantes, en lugar de querer hacer mejoras significativas en
todos los aspectos al mismo tiempo. La llamaremos meta crucialmente importante
(MCI) para que el equipo siempre tenga presente que debe darle prioridad. Sin esta

meta, todos los demds objetivos serdn secundarios, incluso irrelevantes” (Covey,

2017, p. 11).
FODA

El andlisis del entorno tiene la importancia de tener informacion a mano para la toma de
decisiones. Cada plan, cada accién, cada propuesta gira alrededor de estos datos de la

empresa y su exterior que influye tanto directa como indirectamente.

ElI FODA es un acronimo que es conformado por cuatro palabras: fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. El analisis que abarca la informacién interna de la empresa son los
conceptos de fortalezas y debilidades, y el analisis que abajo el exterior son las
oportunidades y amenazas que brinda el mercado y no estan bajo el control de la

organizacion.
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El autor Wheelen (2013) define el entorno externo como: “(...) estd integrado por
variables que se encuentran fuera de la organizacién (oportunidades y amenazas) y que no
estan comunmente bajo el control a corto plazo de la alta gerencia. (...) son generalmente

fuerzas y tendencias que estan en el entorno social general (...) (p. 17).

Se analizan cada uno de los puntos de manera individual, para obtener una vision 360
grados de la empresa y segun esta informacion obtenida tomar decisiones. Este andlisis
FODA brinda puntos clave de lo que es hoy la organizacion en el mercado y cuales retos se

enfrenta.
Se detalle a continuacion la descripcién de cada uno:

El autor Kotler (2016) define el andlisis del ambiente externo (oportunidades y amenazas)
como: “Una unidad de negocios debe analizar las principales fuerzas del macroentorno y
los factores del microentorno que afecten de manera significativa su capacidad de generar

ganancias” (p. 49).

Las oportunidades son las posibilidades externas que tiene la empresa para crecer, para
tener mejor rentabilidad y mayores clientes, pueden ser por ejemplo avances tecnolégicos,
apertura en politicas pais, nuevas tendencias de mercado, reglamento para exportacion,
acceso a financiamientos, entre otros factores externos. Estos puntos a su vez, pueden

convertirse en amenazas para la organizacion.

El autor Kotler (2016) define el andlisis del ambiente interno (debilidades y fortalezas)
como: “Una cosa es encontrar oportunidades atractivas y otra tener la capacidad de

sacar provecho de ellas. Cada negocio debe evaluar sus fortalezas y debilidades internas”
(p. 50).

Se tiene por ejemplo una lista de posibles debilidades que a la vez pueden ser fortalezas
segun el punto de vista y capacidad que tenga la organizacion: reputacion, infraestructura,
personal, habilidad técnica, tecnologia que tiene instalada, flujo de efectivo, fijacion de

precios, marketing, entre otros.
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Ventaja competitiva

Como sobresalir del resto de empresas en el mercado y asi lograr que sus productos o
servicios sean la primera opcion para el comprador es como una empresa debe enfocar sus

esfuerzos.

Es asi como Wheelen (2013) nos define la ventaja competitiva como: “(...) cualquier
actividad que una empresa haga especialmente bien en comparacion con sus rivales, o

cualquier recurso que la empresa posea y que sus rivales deseen” (p. 8).

Conseguir eso y mantenerlo es la clave de éxito para que una compafia perdure y logre
posicionarse en el mercado. También, es necesario que las empresas entiendan que
cualquier ventaja competitiva puede ser copiada por la competencia, es requerido escuchar
y entender las necesidades de los clientes, sus demandas y gustos para que sea sostenida la

ventaja competitiva.
El siguiente concepto define completo la ventaja competitiva:

Una empresa obtiene una ventaja competitiva sustentable cuando satisface las
necesidades los consumidores con mayor eficiencia o eficacia que sus rivales, y
cuando la base para ellos es duradera a pesar de los esfuerzos de sus competidores

por igualar o sobrepasar esta ventaja (Thompson, 2015, p. 5).
Gestion comercial

El mercado en la actualidad estd compuesto por clientes informados y mas existentes en sus
demandas de beneficios, una mayor competencia y una rapida reaccion de la misma ante las

estrategias que se planteen.

Esto ocasiona que una empresa para que sea competitiva en la industria deba realizar una
estrategia comercial actuando en funcion a lo que los consumidores esperan de la empresa y

que los productos o servicios que ofrecen satisfagan las necesidades de estos clientes.

Por planificacion comercial debemos entender el analisis de la situacién interna y

externa, la determinacion de los objetivos comerciales y la formulacion de
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estrategias conducentes a ellos, asi como su implementacion y control (Garcia,
2005, p. 6).

Por lo tanto, la gestion comercial es parte importante de la planificacion estratégica de la
empresa, estudiando el comportamiento del mercado, haciendo una segmentaciéon del
consumidor, previendo cambios en el comportamiento del consumidor, uso de tecnologia,
contratacion de fuerza de ventas, anticipando necesidad de sucursales fisicas, ampliacion de
planta, creacion de nuevos productos o servicios, entre otras variables que son relevantes en

la toma de decisiones y el logro de los objetivos propuestos.

En la gestion comercial es sumamente importante que la organizacion pueda establecer las
metas una vez realizado su misién, visién y FODA. Estas metas deben estar alineadas a la

planeacion estratégica en el tiempo que haya definido.

El autor Kotler (2016) define “/as metas son objetivos especificos en cuanto a su magnitud

y tiempo de cumplimiento” (p. 52).
Competencia

Las empresas deben conocer su entorno, el mercado que les rodea y que, ademas, les
afectard ya sea en positivo o negativo. Los clientes actuales estan informados, son mucho

mas exigentes y realizan comparaciones de productos y de empresas.

Las compafiias deben tener claridad que quiere el cliente y cuales son sus deseos, pero
principalmente, cuéles son esas empresas a las cuales estos clientes potenciales buscan sus
productos o sustitutos de productos, a esto llamamos competencia, el autor Kotler lo define
como: “la competencia incluye todas las ofertas rivales, reales y potenciales, asi como los

sustitutos que un comprador pudiera adquirir (Kotler, 2016, p. 12).

La Gerencia, como parte de su estrategia, en su area de investigacion y desarrollo, obtiene
informacién de la competencia, que productos y servicios estan ofreciendo, y como lo estan
ofreciendo y colocando en el mercado, qué valor agregado le brinda a los clientes y conocer

el por qué estas personas les buscan.
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Si la Gerencia no entiende el mercado en el que compite y a quienes se enfrentan, el plan

estratégico no tendra las fortalezas necesarias para tener éxito en el mercado.
Fuentes de informacion

Se dice que el que tiene la informacion tiene el poder, a lo largo de documentales, noticias
y revistas se ve como las empresas entran en quiebra y otras salen adelante con éxito
estando en el mismo mercado, se tienen varias teorias: administracion de costos, eficiencia
en los procesos y produccidn, pero en este proyecto se saca como conclusion que las
fuentes de informacién y el buen manejo que se le da a los datos obtenidos con una ventaja

competitiva de cualquier organizacion.

Estas organizaciones que cuentan con sistemas de informacidn, que recopilan datos de sus
clientes, de sus competidores y posibles sustitutos, utilizan a su favor la informacion para
mejorar sus servicios y productos y dar una propuesta de valor atractiva a los clientes, Son
empresas que van mas alla de lo que dice el cliente, son empresas que han evaluado en el

tiempo el comportamiento del consumidor y la competencia.

Los sistemas de informacion permiten a las empresas llevar estadisticas de sus gastos,
ventas, produccion, y estos datos si sabes leerlos correctamente le funciona a la gerencia
para la toma de decisiones. Conocer los precios en el mercadeo y los canales de
comunicacion que con mayor frecuencia utilizan los clientes y potenciales les permitira

dirigir la estrategia de mercadeo de manera eficiente y personalizada.

Los sistemas de informacion tienen un rol para ayudar a las organizaciones a
percibir cambios en sus entornos, y ayudar a que las organizaciones actuen sobre
ellos. Los sistemas de informacion son instrumentos clave para la exploracion
ambiental, que ayuda a los gerentes a identificar los cambios externos que podrian

requerir una respuesta de la organizacion (Laundon, 2016, p. 86).

El uso de la tecnologia para los sistemas de informacion involucra una inversion importante
para toda empresa, pero esta inversion trae retribuciones a un corto plazo que reflejan en la

rentabilidad.
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Sin la informacion precisa, la estrategia planteada por la gerencia tiene resultados no
eficientes, por ejemplo, gastos excesivos, produccion de més o de menos, productos que no
logran venderse al ritmo necesario para alcanzar las metas, y hasta poder establecer

objetivos de metas inalcanzables segln la situacion de mercado actual.

Podemos plantear la definicion técnica de un sistema de informacion como un
conjunto de componentes interrelacionados que recolectan (o recuperan), procesan,
almacenan y distribuyen informacion para apoyar los procesos de toma de
decisiones y de control de una organizacion. Ademas de apoyar la toma de
decisiones, la coordinaciéon y el control, los sistemas de informacion también
pueden ayudar a los gerentes y trabajadores del conocimiento a analizar
problemas, visualizar temas complejos y crear nuevos productos (Laudon, 2016, p.
16).

Estos sistemas pueden entrelazar la informacion, un dato solo no brinda suficiente
informacion para tomar decisiones, pero al cruzar los datos como por ejemplo cuantas cajas
de galletas se vende en un mes por edad del cliente, permite a la empresa dirigir el
mercadeo a un sector en particular segun haya sido la mayor frecuencia de compra para ese

producto.

Como menciona Kotler (2016) en su libro, la definicion de un sistema de marketing: “El
sistema de inteligencia de marketing es un conjunto de procedimientos y fuentes que
utilizan los gerentes para obtener informacién diaria sobre las novedades que se presentan

en el entorno de marketing”. (p. 70).
Ventaja competitiva

Conocer que sucede en el entorno, tener acceso a la informacion, y conocer que estan
haciendo los competidores puede brindar a las empresas ventajas competitivas que hacen

marque diferencia en el mercado y logre que sus ventas aumenten.

Se dice que a las empresas que “les va mejor” que a otras tienen una ventaja
competitiva sobre las demas: o tienen acceso a recursos especiales y las demas no,

0 comunmente pueden utilizar los medios disponibles con mas eficiencia; por lo
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general, se debe a que tienen un conocimiento superior y mejores activos de
informacion (Kotler, 2016, p. 94).

El modelo de Porter trata del entorno de negocios general de la empresa. En este modelo
hay cinco fuerzas competitivas que dan forma al destino de empresa.

La estrategia competitiva como el emprender acciones ofensivas o defensivas para
crear una posicion defendible en un sector industrial, para enfrentarse con éxito a
las cinco fuerzas competitivas y obtener asi un rendimiento superior sobre la

inversion para la empresa. (Porter, 1991, p. 55)

Estos conceptos que sefiala el autor Porter (1991) brinda herramientas basicas para que una
empresa obtenga la informacion necesaria para la toma de decisiones, entender a qué se
enfrenta en el mercado y cudles fortalezas debe sacar provecho, brinda un mayor enfoque al
plan estratégico que dara valor a sus productos o servicios, mas alla de solo las funcionales

que pueda brindar al cliente.

Al enfrentarse a las cinco fuerzas competitivas, hay tres estrategias genéricas de
éxito potencial para desempefiarse mejor que otras empresas en el sector
industrial: 1. Liderazgo general en costos. 2. Diferenciacion. 3. Enfoque o alta

segmentacion (p. 56).

Al identificar cual es el valor que la empresa desea dar a sus productos o servicios, puede
crear una planificacibn mas enfocada, con mejor administracién de los recursos y con

acciones que puedan alcanzar los objetivos.

Esencialmente, la definicién de una estrategia competitiva consiste en desarrollar
una amplia formula de cdmo la empresa va a competir, cuéles deben ser sus

objetivos y qué politicas seran necesarias para alcanzar tales objetivos. (p.16)

El autor Michael Porter ha identificado cinco fuerzas que determinan el éxito de una
segmentacion de mercado para una eficaz ventaja competitiva. Estas cinco fuerzas son:
amenaza de rivalidad intensa en el segmento. Amenaza de nuevos participantes. Amenaza
de productos sustitutos. Amenaza del creciente poder de negociacion de los compradores.

Amenaza del creciente poder de negociacion de proveedores.
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Mercado meta

Las empresas deben tener una claridad cuales son las personas a las cuales dirigird su
producto o servicios, cuéles son las caracteristicas de estas personas y cuales son sus
necesidades, a esto se le llama mercado meta. El producto o servicio se ajusta a estas
personas y puede cambiar a lo largo del tiempo conforme las personas cambien sus deseos,

necesidades y exigencias

Una organizacion que tiene claro a quien direccionar los esfuerzos de marketing, sera mas
eficiente en la venta de los productos, sera un mercadeo dirigido y mas personalizado en

conjunto con la fuerza de ventas y la tecnologia con las redes sociales.

El autor Kotler (2016) dice que “el mercado meta es el conjunto de compradores que
tienen necesidades o caracteristicas comunes, a las cuales la empresa decide servir” (p.
245).

Existen diferentes formas de segmentar el mercado segun las necesidades identificadas por
cada organizacion para su producto o servicio en venta, se divide en segmentacion
geogréfica que separa el mercado en unidades de ubicacién como paises, ciudades, estados,
provincias o barrios; la segmentacién demografica que hace referencia a caracteristicas de
las personas como edad, tamafio de la familia, estatus social, ocupacién , escolaridad,
religion, generacion, nacionalidad, ingresos; la segmentacion psicografica que divide al
mercado segun personalidad, estilo de vida y valores; la segmentacion conductual que hace
la segregacion del mercado segun el comportamiento del consumidor de acuerdos a sus

gustos y preferencias.

La segmentacion de mercado divide un mercado en partes bien definidas. Un
segmento de mercado consiste en un grupo de clientes que comparten un conjunto

similar de necesidades y deseos. (Kotler, 2016, p. 246)

Kotler (2016) menciona en su libro que hay criterios indispensables para lograr una

segregacion efectiva y util:

Medible: es posible medir el tamafio, el poder de compra y las caracteristicas de

los segmentos. Sustancial: los segmentos son grandes y lo suficientemente rentables
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como para atenderlos. (...) el segmento debera ser el grupo homogéneo mas grande
posible (...). Accesible: es posible llegar a los segmentos y atenderlos de manera
eficaz. Diferenciable: los segmentos pueden distinguirse conceptualmente y
responder de manera especifica a diferentes elementos y programas de la mezcla de
marketing (...). Procesable: es posible formular programas eficaces para atraer y

atender a los segmentos (p. 263).
Canales de venta

Las empresas deben tener diferentes formas de llegar a los clientes, son canales o medios de
contacto por los cuales se realizan las ventas. Segun sea el producto o servicio, y la
demanda de los mismos clientes o potenciales clientes, asi es como dirigen sus esfuerzos de

ventas.

Esta interaccion con los clientes se debe realizar segun las necesidades de estos, se tiene la
tecnologia como un medio muy util pero también el servicio personalizado es muy buscado

y genera grandes resultados para el cumplimiento de las metas.

En una empresa de servicios, la organizacién debe mantenerse en la mente de las personas,
brindar servicios personalizados y canales de venta de cara a cara, utilizar medios digitales
para generar un contacto inicial, pero el seguimiento y cierre de venta debe ser un uno a

uno para ser efectivo.

El autor Jobber (2012) define en su libro una serie de caracteristicas para los canales de
ventas y cada una de estas se debe acoplar a las necesidades de las empresas, él recomienda

se escoja una de las 4.

Directa: no usa intermediarios, se vende y se entrega directamente al cliente final.
Selectiva: el fabricante vende a través de un nimero limitado de intermediarios que
elige por sus habilidades o instalaciones especiales, las cuales permiten que el
producto se comercialice mejor. Intensiva: necesita exposicion maxima en el punto
de venta, y el fabricante vende a través de tantas tiendas de distribucion como sea
posible (...) Exclusiva: el fabricante vende a un nimero restringido de
distribuidores (...) (Jobber, 2012, p.123).
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Las empresas utilizan diferentes canales de venta para llegar a los clientes actuales y atraer
futuros clientes, se mencionan a continuar algunos tipos de canales de ventas mas

especificos:
Fuerza de ventas

Es una forma de realizar ventas personales, las personas que ejecutan esta actividad se les
conoce como vendedores, personas gque capacitadas y que trabajan para forjar y mantener
relaciones a largo plazo con los clientes, los escuchan, evalian sus necesidades y organiza

los esfuerzos de la compafiia para resolver sus problemas.

Un vendedor es una persona que actla a nombre de una compafiia y realiza una o
mas de las siguientes actividades: busqueda de clientes potenciales, comunicacion,

atencién y obtencion de informacion (Kotler y Armstrong, 2007, p. 491)

La fuerza de ventas es esencial para crear un vinculo entre la empresa y sus clientes. Se
acercan a las personas, y no solo ofrecen el producto, adaptan el discurso y marketing a las
necesidades de cada cliente potencial. A su vez la fuerza de ventas realiza un proceso de
investigacion de mercado y brindan informacion clave a la organizacion para la toma de

decisiones, es un trabajo de inteligencia de negocios.

Estos vendedores son un canal fundamental que los clientes buscan, estas personas que
representan a la empresa transmiten a la organizacién las sugerencias, inquietudes, quejas y

buscan resolverles lo antes posible a los clientes. Es un canal de comunicacion directo.

La administracion de la fuerza de ventas es el analisis, planeacion, ejecucion y
control de las actividades de la fuerza de ventas. Incluye establecer y disefiar una
estrategia para la fuerza de ventas, y reclutar, seleccionar, capacitar, supervisar,
remunerar y evaluar a los vendedores de la compaiiia (Kotler y Armstrong, 2007, p.
492).

Estos vendedores a su vez pueden tener medios de comunicacion diferentes segun los
requerimientos de la empresa. Se tiene una fuerza de ventas que realiza el contacto a

clientes actuales y potenciales a través de medios digitales y teléfono, y se tiene también
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una fuerza de ventas que se enfoca en salir a buscar a los clientes por medio de visitas y

actividades externas.
Exhibiciones

Consiste en estar presente en una feria, en una tienda y poner un quiosco informativo y de
degustacion de productos, llevar informacion impresa que se pueda entregar a los clientes
segun el tipo de producto o servicio. Estas exhibiciones son eventos que promueven a la

compafiia y fortalecer la presencia de la marca en la mente del consumidor.
Produccion y eficiencia

Para comprender esta parte, es necesario definir que es un producto. Los autores Kotler y
Armstrong (2017) lo definen como: “cualquier bien que se pueda ofrecer a un mercado
para su atencion, adquisicion, uso o consumo, y que podria satisfacer un deseo o una
necesidad” (p. 202)

Los especialistas de cada organizacion deben desarrollar productos que reflejen mas alla de
sus caracteristicas tangibles, es decir, que pueda demostrar al cliente que satisfacen deseos,

sentimientos, valores, beneficios, por ejemplo.

También, estos especialistas deben tener la capacidad para comprender estos deseos y
necesidades que tienen los clientes para que se reflejen en los disefios de sus productos,

desde el color, tamafio, funciones, disefio, nombre de la marca, empaque, entre otros.

Los productos de consumo son aquellos bienes y servicios que un consumidor final
adquiere para su uso personal. Los especialistas en marketing suelen clasificar
estos productos y servicios con base en lo que los consumidores hacen para
adquirirlos. Los productos de consumo incluyen productos de conveniencia,
productos de compra, productos de especialidad y productos no buscados (Kotler y
Armstrong, 2017, p. 204).

El autor Heizer (2015) define la produccion como: “es la creacion de bienes y servicios. La
direccion de operaciones es la serie de actividades que crean valor en forma de bienes y

servicios, al transformar los recursos en productos (p. 4).
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Recursos Humanos

Se ha demostrado que una gestion adecuada de recursos humanos ayuda a que la empresa
tengo mayor productividad. EI personal motivado, feliz y con una seguridad laboral
desempefia con mayor eficiencia sus tareas. El autor Dessler (2017) nos define: “la
administracion de recursos humanos es el proceso de contratar, capacitar, evaluar y
remunerar a los empleados, asi como de atender sus relaciones laborales, su salud y

sequridad, y los aspectos de equidad” (p. 4).

La responsabilidad de administrar al recurso humano no solo recae en el departamento que
tiene este nombre, al contrario, es una responsabilidad de todos los gerentes y supervisores
del personal. Esto se debe a que son las personas que dirigen a los colaboradores para que
se puedan cumplir los objetivos de la organizacién, son los encargados de decidir a quienes
contratar segun las entrevistas de los candidatos. Ciertamente reciben apoyo Yy

acompariamiento del area de talento humano.

Se define en el libro de Dessler (2017) el concepto de gerentes de linea: “Gerente
autorizado para dirigir el trabajo de sus subalternos y que es responsable de la realizacion

de las tareas de la empresa (p. 7).

Este gerente tiene obligaciones en recursos humanos, como los son colocar a la persona
adecuada para el puesto, mejora continua en el desempefio del personal a cargo, brindar
capacitacién, promover buenas relaciones laborales y personales entre el equipo, controlar
los costos laborales, estar atento a la salud de los colaboradores y velar por su proteccion,
desarrollar las capacidades del personal, crear un ambiente de buen &nimo y procurar

mantenerlo.

Como se observa en los puntos anteriores, cada gerente, coordinador o supervisor debe
tener conocimientos de administracion de recursos humanos, y aplicarlos en el dia a dia, es
el activo méas importante para la empresa, son las personas que ejecutan las tareas, atienden
a los clientes y realizan las ventas de los productos o servicios, por lo tanto, mantener todo
bajo control y supervision en lo que se refiere a las personas es muy importante para toda

empresa.
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Capacidad tecnologica

La capacidad tecnoldgica de las organizaciones debe proteger todos los datos, clasificarlos
en confidencial, restringido o de acceso publico, esto ayuda a se pueda utilizar la
informacién correctamente. Principalmente si son datos personales de los clientes, esta
informacién es confidencial y debe garantizar la tecnologia que se mantenga oculta a

terceros y ajenos a la empresa.

La seguridad de la red y de los equipos ayuda a garantizar que solo el personal
autorizado tenga acceso a los dispositivos y a las redes. También ayuda a mantener
el funcionamiento correcto de los datos y los equipos. Las amenazas a la seguridad
pueden ser internas o externas, es decir, que proceden del interior o exterior de una
organizacion, y el nivel de dafio potencial puede variar enormemente (Cisco, 2015,
p.574).

Adicional, la capacidad tecnoldgica ayuda a que las ventas de productos o servicios sea
eficientes y se llegue a méas cantidad de clientes y potenciales clientes. La tecnologia

automatiza procesos, buscando la sencillez en la gestion.

Hay una interdependencia cada vez mayor entre la habilidad de una empresa para
usar la tecnologia de informacion y su destreza para implementar estrategias
corporativas y lograr objetivos corporativos (...) Aumentar la participacion de
mercado, convertirse en el productor de alta calidad o bajo costo, desarrollar
nuevos productos e incrementar la productividad de los empleados, son procesos
que dependen cada vez mas de los tipos y la calidad de los sistemas de informacién

en la empresa (Laudon, 2016, p. 13).

Si se cuenta con una tecnologia que permite acceder a la gerencia a informacion oportuna,
sera muy util para tomar decisiones mas precisas, evitar excesos de produccion 0 excesos
en gastos, esto ayuda a dirigir al personal y enfocarse realmente en lo que hard que se

mueva ese tablero de resultados al logro de los objetivos estratégicos.

Toda empresa debe tener la capacidad de obtener la informacion de su propio negocio dia a

dia, ademas, deberéa tener acceso a informacion del entorno y la competencia. Comprender
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que sucede fuera de la organizacion y como van cambiando los gustos y preferencias de los

consumidores es clave de éxito.
Proveedores

Un proveedor es aquella empresa o persona que vende insumos para que otra organizacion
los pueda utilizar en la venta de sus propios productos o servicios. También es aquel que
provee bienes o servicios a otra empresa para que pueda mejorar sus procesos, activos,
equipos, o al mismo personal. Son empresas 0 personas que proporcionan productos o
servicios que también se utilizan para transformarlos o complementar otros y asi obtener el

producto final que se vende al consumidor.

Las organizaciones quieren que sus proveedores elegidos sean responsables de un
sistema de componentes de mayor tamafio, que logren una calidad continua y
mejores niveles de desempefio y, al mismo tiempo, que bajen los precios cada afio
en un porcentaje determinado. Ademas, valoran sus sugerencias y esperan gque sus
proveedores trabajen de cerca con ellos a lo largo del desarrollo de sus productos
(Kotler, 2016, p. 203).

Informacién financiera

La toma de decisiones gerenciales es tan importante como la toma de decisiones financiera.
Los gerentes de area son los que estableces las metas a largo plazo, definen un plan
estratégico y crean acciones anuales para alcanzar esos objetivos, pero toda decision
requiere de apoyo econdémico para llevarla a cabo, no puede faltan dentro de una
planificacion el presupuesto, dicha informacion financiera involucra diferentes rangos de
area, desde recursos humanos, comerciales, de publicidad, tecnoldgicos y hasta de

inversion y mantenimiento de activos.

La estrategia financiera analiza las implicaciones financieras de las opciones
estratégicas corporativas y de las unidades de negocio e identifica la mejor ruta de
accion financiera. También puede proporcionar una ventaja competitiva a través de

un menor costo de los recursos monetarios y una capacidad flexible a fin de
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conseguir el capital para respaldar una estrategia de negocios (Wheelen, 2013, p.
257).

El objetivo primordial de un director financiero es maximizar la riqueza de los propietarios,
los accionistas. Estos directores son los custodios de este dinero, y toman decisiones para

su interés.

El trabajo mas importante de los directores financieros consiste en tomar
decisiones de inversion en las empresas: deben sopesar los costes y beneficios de
cada inversion o proyecto y decidir cual de ellos hace mejor uso del dinero que los

accionistas que han invertido en la empresa (Berk, 2010, p. 12).

Esta informacion, del resultado de la toma de decisiones, se ve reflejada en los estados
financieros que la empresa lleva mes a mes: “los estados financieros son informes
contables que publican periodicamente las empresas (por lo general, trimestral y
anualmente) presentando informacion sobre el rendimiento del periodo anterior y una

instantanea de los activos de la empresa y de su financiacion” (Berk, 2010, p.27).

Los diferentes estados financieros que brindan informacion de importancia para la toma de

decisiones se repasaran a continuacion:

El balance general brinda una vista resumida de la situacion financiera actual de la
empresa: “consta de dos partes: activo y pasivo, y ofrece una vision de la situacion

financiera de las empresas en un momento determinado” (Berk, 2010, p.28).

La formula del balance general comprende activos = pasivos + patrimonio.
Utilidades y Rentabilidad

Cada institucion, empresa, micro y pequefia empresa, asi como las personas fisicas que
tengan actividades econdmicas, requieren llevar registros de sus ingresos y gastos. Si se
pone de ejemplo una persona fisica que brinda sus servicios profesionales como arquitecto,
esta persona debe llevar una contabilidad de todas las facturaciones que realiza a sus

clientes, asi como todas las facturas por gastos, al cierre del periodo, en este ejemplo seria
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mensual, esta persona tendrad un resultado negativo generando una pérdida por tener mas

gastos que ingresos, o tendra una utilizada por generar mas ingresos que gastos.

Es requerido que ademas de llevar una contabilidad de ingresos y gastos, se pueda medir el
rendimiento que una inversion futura pueda generar para tomar las decisiones correctas y

acciones que llevaran a cabo el proyecto.

La tasa de rendimiento sobre la inversion tiene diferentes enfoques y, de hecho, es
uno de los conceptos contables que mas interpretaciones puede ofrecernos. Quiza la
aceptacion mas generalizada es la combinacion del margen sobre ventas

multiplicado por la rotacion sobre la inversion (Calleja, 2014, p. 242).
Se presenta a continuacion la formula:
Utilidad de operacion + activos promedio de operacion.

Otro concepto que da informacién sobre las utilidades y la rentabilidad es el margen de
contribucion: “(...) nos permite diferenciar los articulos o lineas de venta en funcion de la

utilidad inicial que generan al negocio y tomar decisiones al respecto” (Callejas, 2014, p.

243).
Este margen se obtiene de la siguiente férmula:

Ventas — Costos variables
VAN

El VAN se define como: “simplemente juzga si los flujos que el proyecto genera traidos a

valor presente son o no superados al a inversion inicial” (Calleja, 2014, p. 272).

Si el VAN es positivo, esto significa que los beneficios superan los costos, por lo que la

decision deberia ser realizar la inversion.

El autor Berk (2010) define el VAN como: “el principio de la valoracion dice que el valor
de un proyecto es el valor de sus ingresos menos el valor de sus costes. EI VAN calcula

estos costes e ingresos en dolares a hoy” (p. 106)
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Este enunciado es el mas utilizado a nivel mundial ya que la formula es sencilla y muestra
la rentabilidad de una inversion en términos absolutos. Como se definié anteriormente, una
rentabilidad es cuanto se va a ganar en el proyecto de inversion de un plan estratégico, y
facilita la toma de decisiones si es conveniente 0 no iniciar en ese momento, o al contrario,

requiere ajustes, o bien, desechar la idea.

A continuacion, se muestra la formula y sus componentes

n .
VAN:—Io-l-Z PO
j=1(1+1)]

Donde:

Vt representa los flujos de cada de cada periodo

10 es el valor del desembolso inicial de la inversion

n es el nimero de periodos

k es el costo del capital utilizado

Se presenta a continuar el criterio de decision segun el resultado del VAN:
Si el VAN es mayor a 0 la tasa de descuento elegida generara beneficios.
Si el VAN es igual a 0 el proyecto no generara ni beneficios ni pérdidas.

Si el VAN es menor a 0 el proyecto de inversion generara pérdidas por lo que se debe

rechazar.
Tasa Interna de Retorno (TIR)

Este tipo de interés el autor Berk (2010) lo define como: “tipo de interés que iguala a cero

el valor actual neto de los flujos de caja” (p. 120).

Esta tasa mide la viabilidad de un proyecto, si este debe aceptarse o rechazarse, por lo que

es una de las herramientas preferidas para evaluar una inversion.
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Para llegar a esta formula es necesario conocer el calculo del VAN que se analizo en el

punto anterior.
Tenemos entonces la siguiente formula del TIR:
= Fn _
=0

r=0(1+7)

Donde:

Qn es el flujo de caja en el periodo n
n es el nimero de periodos

I es el valor de la inversion inicial

El criterio de decision del TIR se presenta a continuacion (donde k es tasa de descuento de

los flujos):

Si TIR es mayor a k, el proyecto de inversion sera aceptada ya que el rendimiento interno
que obtenemos es superior a la tasa minima de rentabilidad exigida a la inversion. El
segundo criterio de decision es si el TIR es igual a k, donde es nula la ganancia, pero se
logra un punto de equilibrio para saber el minimo requerido de inversion para no tener

pérdida. El ultimo criterio de decision es si el TIR es menor a k, donde refleja péerdidas.
Variables de control y seguimiento

Toda empresa requiere dar un seguimiento frecuente al avance del cumplimiento de los
objetivos planteados en su plan estratégico, con la finalidad de tomar acciones oportunas en

caso de no llevar un avance requerido.

Estas variables de control y seguimiento contemplan diferentes herramientas, entre esas la

mas representativa y utilizada es el dashboard.
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Dashboard

El dashboard es una representacion grafica de los indicadores que la gerencia establecid
como seguimiento en el plan estratégico, de forma que pueda medir cada dia, semana 0 mes

segun el requerido la gerencia general y sus areas de apoyo.

Un dashboard debe transformar los datos en informacién y esta en conocimiento para el
negocio, la finalidad es tomar decisiones oportunas en las ejecuciones y acciones diarias de

la compafiia y su equipo de trabajo para mejorar los resultados segun las metas propuestas.
La medicion del desempefio organizacional se define como:

Esta actividad consiste en comparar los resultados esperados con los resultados
reales, investigar las desviaciones en los planes, evaluar el desempefio individual y
examinar el progreso realizado hacia los objetivos establecidos. En este proceso de
utilizan tanto los objetivos a largo plazo como los anuales. Los criterios para
evaluar las estrategias deben ser medibles y verificarse con facilidad (David, 2017,
p. 292).

Otra herramienta utilizada para medicién similar al dashboard es el Ilamado Balance
Scorecard, el cual en varios libros lo definen como una herramienta que evalla la estrategia
desde cuatro perspectivas: desempefio financiero, conocimiento del cliente, procesos

internos del negocio, y aprendizaje y crecimiento.

En espafiol es Ilamado Cuadro de Mando Integral, y el autor David (2017) lo define como:

“es una técnica para la evaluacion y control de estrategias” (p. 135)

Es relevante que toda la organizacion, desde la gerente hasta los colaboradores, estén
atentos al progreso hacia el logro de los objetivos de la empresa. Los miembros de la

empresa deben involucrarse para determinar medidas correctivas pertinentes.

La gerencia podria elaborar un resumen de las métricas de marketing internas y
externas mas relevantes en un tablero de mando de marketing para sintetizarlas e

interpretarlas. Los tableros de mando de marketing son como el tablero de
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instrumentos un automovil o avién, ya que muestran los indicadores en tiempo real

para asegurar su correcto funcionamiento (Kotler, 2016, p.118)

Para Covey (2013) un tablero de resultados muestra de una forma visual y resumida de
coémo va el cumplimiento de las metas propuestas en un periodo, por ejemplo, se puede
mostrar desde un avance por hora hasta un avance por semana, por dia, por mes, o anual;
esta periodicidad depende de los requerimientos de la gerencia y del personal que se tenga a

cargo (p. 40)

Para lograr un dashboard con la informacion correcta, se recomienda que la empresa tenga
un sistema tecnoldgico que programe el seguimiento de las metas, envie informes a las
jefaturas y gerencias encargadas. También se puede llevar manualmente por cada area, pero
esto requiere de un mayor tiempo para disefiarlo y alimentarlo a diario, tiempo valioso para

implementar acciones que generen resultados rentables para la organizacion.

Los tableros de mando por excelencia se muestran en graficos o imagenes, de manera que
desde la primera vista se observe el alcance de los resultados. Dentro de la organizacion se
pueden crear diferentes tableros de resultados: uno por cada &rea, por ejemplo, uno para
comercial, otro para financiero, otro para recursos humanos, y por ultimo uno gerencial,
que va dirigido a la gerencia general, donde resume los objetivos del plan estratégico y su

avance.

El autor Covey (2013) nos define un objetivo principal de los tableros de resultados como:
“cuando todos los miembros tienen el marcador a la vista, la calidad de su desemperio
aumenta, no sélo porque son capaces de distinguir las cosas que funcionan y los ajustes

necesarios, sino también porque ahora desean ganar” (p.40).
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Capitulo 1

Marco Metodologico



Definicidon del enfoque

A efecto de determinar las cualidades de los productos, asi como las percepciones que
sobre estos tienen los consumidores, consideramos necesario realizar una evaluacién

cuantitativa con rasgos cualitativos.

Se procede a realizar un cuestionario con 17 preguntas las cuales otorgan un enfoque para
identificar los elementos que conforman la situacion actual de la empresa Conservas del

Sur S.A., asi como establecer los pardmetros de medicidn y seguimiento del plan operativo.

El auto Garza (2009) define en su libro el enfoque cuantitativo: “el enfoque cuantitativo se
identifica en las ciencias sociales con el cuestionario estructurado con precision, el

experimento, la estadistica y la expresion numérica del informe” (p.18).

Por lo tanto para esta investigacion el utilizar este método de investigacion es vital debido a
que las razones para la eventual propuesta sobre el plan operativo se basan primordialmente
en lo recabado por las encuestas y entrevistas, la informacion que las mismas brindan sobre

el mercado en estudio definen las propuestas a establecer para este proyecto.

Las observaciones de los patrones de compra y otros comportamientos deben de
recibir mayor atencién que los informes o las opiniones con respecto a la intencion
de compra o la sensibilidad al precio. Sobre todo en mercados en desarrollo es
dificil encuestar en forma detallada las percepciones de los consumidores. (Arnold,
2004, parr 2).

En lo que respecta a la informacion externa Conservas del Sur S.A. ha avanzado muy poco,
pero se aprovechan las facilidades que le brinda el Centro de Investigacién y Tecnologia de
Alimentos (CITA), al mantenerlos informados sobre las tendencias y caracteristicas de

consumo de los productos agricolas.
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Disefio de la investigacion

No experimental

Para determinar el comportamiento de las marcas Delisur y Calipso con respecto a sus

competidores se procede a realizar un andlisis de estos.

La metodologia utilizada consiste en investigar, segin las distintas presentaciones y
diversos empaques, en diferentes supermercados del Area Metropolitana y en la cabecera

del canton de Pérez Zeleddn.

La investigacion no experimental es un tipo de pesquisa que no extrae sus
conclusiones definitivas o sus datos de trabajo a través de una serie de acciones y
reacciones reproducibles en un ambiente controlado para obtener resultados

interpretables. (Raffino, 2002, parr 3).

Al no verse manipuladas las variables la investigacion también presenta un disefio no
experimental, ya que toda la informacion encuestada se basa a la realidad del mercado

actual.
Seccional

En el caso de este trabajo de investigacion el disefio es aplicable debido que la medicion se
realiza en el segundo semestre del afio 2020, con fecha de inicio 20 de marzo del 2020 al 20

de octubre del mismo afio.

El autor Bernal (2016) define el concepto de investigacion seccional como: ‘“son
seccionales o transversales cuando la informacion del objeto de estudio (poblacién o
muestra) se obtiene una Unica vez en un momento dado. Segun Briones (1985), estos
estudios son especies de ‘‘fotografias instantaneas” del fenomeno objeto de estudio”

(Bernal, 2016, p. 145).
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Transversal

Para este estudio se recolecta una muestra Unica especificamente de la poblacion del canton
central de Pérez Zeleddn, con el fin de estudiar sus gustos y preferencias sobre dos lineas

de productos especificas como los son los vegetales en conserva y las pulpas de frutas.

Con el estudio transversal se logra realizar un cruce de variables y datos obtenidos en un
momento determinado a la muestra de la poblacion, con la finalidad de obtener resultados
de comportamiento como por ejemplo, segin se ajuste a los objetivos del trabajo de

investigacion.
Se define a continuacidn el concepto de estudio transversal:

En el disefio transversal existen dos 0 mas muestras de encuestas y la informacion
de cada muestra se obtiene solo una vez. Los disefios transversales permiten las
comparaciones a nivel colectivo pero no de encuestado individual (Malhorta, 2004,
p. 80)

Metodo de investigacion

A continuacioén, se explican los métodos de investigacion que se utilizan en el presente
proyecto, explicando a detalle cada uno de los mismos y como se aplican a esta

investigacion.
Analitico

El primer método de investigacion que se utiliza en la presente investigacion es el analitico
que segun Rodriguez (2005) “...es aquel que distingue los elementos de un fendmeno y se

procede a revisar ordenadamente cada uno de ellos por separado” (p. 30).

Para este proyecto en cuestion se utiliza el método analitico debido a que la informacion
recolectada en las investigaciones de campo es analizada en términos de sus variables y
evaluadas para las recomendaciones del plan a seguir en pro de las mejoras comerciales que

se sugieren en la propuesta.
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De campo

Para este paso del método se desarrolla un cuestionario el cual se presenta a setenta y cuatro
personas objetivo del canton de Pérez Zeleddn, con el fin de obtener datos que permitan
generar de mejor manera la estrategia con base a las necesidades y gustos de este grupo a

estudiar. Seguidamente se detalla el concepto de trabajo de campo:

El trabajo de campo es aquella etapa del proyecto de investigacion durante la cual
los encuestadores se ponen en contacto con los encuestados, administran los
cuestionarios para recoger la informacion, registran los datos y devuelven los

cuestionarios para su posterior control y procesamiento. (Gomez, 2004. p 165).

Con base a la informacion obtenida en este estudio se define la estrategia a seguir para el

plan operativo que se recomienda en las conclusiones y recomendaciones de este trabajo.

Deductivo

Mediante la aplicacién de este método se define la eficiencia comercial que tiene Conservas
del Sur S.A. con sus principales consumidores y con los datos obtenidos proponer la
estrategia comercial para los productos de la compafiia, tanto para sus maras propias como

para los diferentes mercados aun no desarrollados.

El autor Salazar (2009) define este concepto: ““consiste en emitir hipotesis acerca de las
posibles soluciones al problema planteado y comprobar con los datos disponibles si estos

estan de acuerdo con aquéllas” (p. 4)
Inductivo

Karl R. Popper al tratar el metodo inductivo sefiala que algunas personas que creen en la
logica inductiva se precipitan al sefialar ““...que la totalidad de la ciencia acepta sin reserva
el principio de la induccién y que nadie puede dudar de este principio en la vida

corriente.” (Popper, 2006, p. 27).

Para este trabajo se utiliza también el método inductivo a razén de que los criterios

obtenidos con respecto al funcionamiento comercial de la compaiiia se basan también en
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varias consultas y entrevista realizada al gerente general y financiero de la compaiiia el cual
expresa sus opiniones con respecto a los cambios operacionales y de estrategia comercial

que se deben llevar a cabo con el fin de reimpulsar sus marcas en el mercado nacional.

De esta manera se logra establecer una estrategia que se fundamenta con estudios analiticos
y de campo para el establecimiento de la estrategia, asi como la de adaptarse a la realidad
comercial y operativa que Conservas del Sur S.A. tiene en la actualidad y estableciendo un
plan operativo que puedan desarrollar y cumplir sin afectar sus finanzas y que esté acorde a

los objetivos comerciales de la empresa.
Tipo de investigacion

Mediante el disefio, la recoleccion de datos, la manera en que se obtiene, el muestreo y
otros componentes que representan los tipos de investigaciones que se pueden realizar para
el establecimiento de un determinado proyecto que permita establecer una estrategia

definida para los objetivos del mismo.

Por lo que precisando las tipologias investigativas aplicables se desarrollan los siguientes

tipos de investigacion.

El autor Bernal (2016) menciona una lista estandar de diferentes tipos de investigacion:
descriptiva, documental, correlacional, explicativa o causal, estudio de caso, experimental,
historica y otros: “en la ciencia existen diferentes tipos de investigacion y es necesario
conocer sus caracteristicas para cuél de ellas se ajusta mejor a la investigacion que va a

realizarse (p. 143)
Descriptiva

Cuando se obtiene la informacion recopilada de los instrumentos aplicados, estos se
clasifican segun el tipo de dato con la finalidad de hacer una descripcion completa de cada
uno o conjunto de ellos, y asi lograr conclusiones que ayuden a la toma de decisiones para

la investigacion.
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Segtin Goémez (2006): “por eso se le denomina Estadistica Descriptiva a este tipo de
aplicaciones y también se utiliza este nombre para hacer referencia a aquellas técnicas o

instrumentos que se emplean cuando se desea describir un conjunto de datos...” (p. 18).

Por lo consiguiente se utiliza la encuesta para establecer de manera clara el perfil de los
consumidores en relacion con el estudio para esta investigacion, sus grupos sociales,

educacion, edad y patrones de consumo y compra.

También el autor Bernal (2016) define la investigacion descriptiva: “se resefian las

caracteristicas o rasgos de la situacion o fenémeno objeto de estudio” (p. 143)
Hermenéutica

Para este estudio se utiliza la investigacién hermenéutica tomando como base los estudios
financieros y contables con los que cuenta Conservas del Sur S.A. para el desarrollo de la
estrategia como lo son el consumo per cépita de vegetales en conserva de la zona de Pérez
Zeleddn, cantidad de produccion de materia prima para la confeccion de los productos
terminados y capacidad productiva de planta para satisfacer la demanda actual que se les
presenta. Ademas, se analizan documentos brindados por la Gerencia general y financiera

de la compafiia, ademas de analizar los libros contables de la compaifiia.

Esta investigacion va mas enfocada al analisis integral que se realiza a través de la
entrevista a los directivos, para comprender su trabajo interno y vison de la empresa. A

continuacién, el autor Ballen (2007) define el concepto:

En la etnografia hermenéutica, el investigador comprende a través de estrategias
interpretativas que los actos sociales tienen una significacion para los propios
actores; conoce y entiende las personas y sus vidas para captar lo normal de los
exotico, describiendo la cotidianidad, y haciendo que lo familiar se convierta en
extrafio, que el lugar comun se haga problematico, que lo invisible se haga visible,

que lo no documentado se escriba (Ballén, 2007, p. 32)
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Nomotética

Para el siguiente trabajo la investigacion nomotética es aplicable puesto que plantea una
propuesta concreta y operativa aplicable al final del mismo, siendo esta el objetivo principal
para el desarrollo de este estudio. Estableciendo una estrategia comercial para las marcas
propias de la compariia y realiza un estudio sobre la eficiencia comercial de la empresa

durante el segundo semestre del afio 2020.

El autor Requena (2012) describe “Se denomina al enfoque nomotético como el que se
apoya en la fuerza, la frecuencia y los patrones de relaciones significativas con otras

medidas, como son, otros rasgos, medidas de criterio, etc” (p. 6).
Sujetos y fuentes de informacion

En esta seccion se explica a detalle los sujetos de investigacion, fuentes primarias y fuentes
secundarias utilizadas para obtener informacion relevante para poder realizar la propuesta
del plan comercial para la empresa Conservas del Sur, S.A. ubicada en el Cantén de Pérez

Zeledon en Costa Rica.

A continuacion, se detallan los conceptos y desgloses de cada uno de los puntos

mencionados.
Sujetos de investigacion

Los sujetos de informacion se definen como aquellos en que: “todo estudio o investigacion
tiene como referencia un conjunto de unidades de estudio o elementos que pueden ser
personas, animales, empresas, organizaciones, objetos, etc.” (Gomez 2006, p. 7). Por ende,
se entiende que unidad de estudio o sujeto de estudio es cada elemento de forma individual.

Para este trabajo se consideran dos sujetos de informacion, siendo estos los siguientes:
Potenciales clientes: personas a las cuales se les aplica el instrumento del cuestionario.

Personal directivo: son los duefios de la empresa Conservas del Sur a quienes se les aplica

el instrumento de la entrevista.
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Fuentes primarias

Las fuentes primarias en un trabajo de investigacion hacen mencion

Perfiles de consumo y compra: informacion obtenida de la muestra de habitantes de Pérez
Zeleddn que aplicaron el cuestionario. La informacion que se recaba refleja patrones de

consumo, perfiles de clientes, datos de precios, lugares de venta.

Informacidon de la empresa: es la entrevista aplicada a los duefios de la empresa con datos
esenciales de la situacion actual de la estrategia que esta implementando Conservas del Sur

con un enfoque comercial.
Fuentes secundarias

La otra fuente de informacién utilizada para el trabajo de investigacion consiste en las
secundarias, las cuales son sefialadas Benassini (2014), quien indica que: “los datos
secundarios corresponden a aquella informacion que ya existe en algin lugar porque se
recopilo para alguna otra finalidad” (p. 58), estos indica que son aquellos datos ya
disponibles para su consulta por medio de fuentes de informacion confiable como los datos

internos de la empresa, libros, revistas, periddicos, publicaciones, entre otras.
Para esta investigacion se presentan las siguientes fuentes secundarias:

Libros de texto: se utilizan libros educativos en administracion estratégica,

marketing, filosofias de autores y lideres mundiales.

Internet: se utilizan principalmente paginas web de entidades gubernamentales que
publican informacion actual de la poblacion, estrategia de marca pais, y las
publicaciones de entrevistas en redes sociales de los directores de Conservas del Sur

y paginas de la misma empresa.

Estados financieros de la empresa: Se utilizan como referencia para ver el estado

actual de la compaiiia.

54



Poblacion y muestra

A continuacion de detalla la informacion y conceptos referentes a la poblacion y muestra

objetos de estudio en esta investigacion.
Poblacion

Anteriormente se menciond que un sujeto de estudio es un objeto o persona que esta en
investigacion, por lo tanto, Gomez (2006) define la poblacion como: “a este conjunto de
unidades de estudio es a los que se denomina técnicamente en estadistica poblacion del
estudio o simplemente poblacion. Una forma muy simple de definir la poblacion es como el

total o agregado de las unidades de estudio” (p. 7)

En este trabajo se define una poblacién finita ya que se tiene un nimero determinado y
limitado de las unidades de estudio, corresponde 16.997 personas entre 20 y 39 afios que

viven en el distrito de San Isidro de El General en Pérez Zeledon, entre hombres y mujeres.
Muestra

Una vez obtenida la informacién de la poblacion en estudio, se toma una muestra de la
misma por medio de un célculo estadistico, esta muestra esta sujeta a la aplicacion de un

cuestionario de perfiles de consumo y compra.

El autor Triola (2018) define muestra como: “un subconjunto de miembros seleccionados
de una poblacion” (p. 4). Normalmente las poblaciones en estudio son extensas, a
diferencia del censo que es el resultado de la informacion completa de cada uno de los
objetos de estudio que conforman la poblacion, la muestra es una parte seleccionada de esta

poblacién que se considera mas representativa en las caracteristicas de la poblacion.
Existen diferentes métodos de muestreo, para este estudio se utiliza el aleatorio o al azar:

(...) dandole a cada uno de los elementos de la poblacion una probabilidad
conocida de ser incluido en la muestra. Un caso particular es aquel en que a todos
los elementos se les da la misma probabilidad; este procedimiento recibe el nombre

de muestreo simple al azar (Gémez, 2006, p. 10)
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Como se indica, este tipo de analisis de muestreo tienes ventajas que lo hacen ser el método
mas utilizado en varias investigaciones. El autor Gémez (2006) menciona en su libro que la
misma se prefiere porque elimina los sesgos de seleccion, los errores que puedan producir
son medibles utilizando modelos probabilisticos y el error de muestreo puede hacerse tan

pequefio como se quiere aumentando el tamafio de la muestra.

Para el presente proyecto se aplica la siguiente formula para el célculo de la muestra

aplicada al cuestionario de los habitantes de Pérez Zeledon:

2
[1.96 * 0.95 * (1-0.95) *16997]

=
Il

2 2
{(16997-1) * 0.0495 +[1.96 * 0.95 * (1-0.95)]}
n="74

Se utiliza un nivel de confianza de 95%, equivalente a un valor Z de 1,96. Un error de
4.95% y una homogeneidad de 95%, la poblacién anteriormente indicada corresponde a
16.997 personas con edades entre 20 y 39 afios que viven en el distrito de San Isidro de El

General en el canton de Pérez Zeleddn, entre hombres y mujeres.
Muestreo probabilistico

Del Cid (2007) menciona que este tipo de muestreo se da cuando un elemento de la

poblacién elegido no es conocido desde el inicio.

El método mas utilizado y que se implementa en este trabajo es el muestreo aleatorio o al
azar: “(...) aquel en el que todos los miembros de una poblacion determinada tienen la
misma probabilidad de ser seleccionados y de formar parte de la muestra” (Baas, 2012, p.
67)

Para esta investigacion se selecciona este tipo de muestra con la finalidad de asignar la
misma probabilidad a las personas que completan la encuesta en la cantidad definida
previamente, los datos obtenidos son caracteristicas necesarias de patrones de consumo que

requieren se asigne un valor igual a todos.
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Instrumentos

Cuestionario

Uno de los métodos mas utilizados para recopilar informacion es el cuestionario, debido a
que se logran obtener datos que no estan publicados y de forma directa con la poblacion en

estudio.

A continuacion, se explica el concepto de cuestionario que comparte el autor Benassini
(2014):

Un cuestionario nos puede ayudar a obtener la informacion necesaria si nuestra
investigacion tiene como objeto conocer la magnitud de un fendmeno social, su
relacion con otro fendmeno o como o por qué ocurre, especialmente cuando es
necesario conocer la opinion de una gran cantidad de personas (Benassini, 2014, p.
136).

Esta herramienta debe contener preguntar de interés para el investigador y que sus
respuestas vayan en funcién a los objetivos planteados, debe obtener informacion vélida y

confiable.

En esta investigacion se incluyen preguntas cerradas: “son aquellas en que las respuestas

posibles se hallan limitadas o alternativas fijadas de antemano” (Gomez, 2006, p. 56).

También se incluyen preguntas mixtas a abiertas de registro cerrado: “... no pone
limitaciones a la forma de responder del entrevistado, pero establece que la respuesta deba
ser clasificada en una determinada de un grupo de opciones preestablecidas que aparecen

anotadas en el cuestionario” (Gomez, 2006, p. 57).

Dentro de las opciones del cuestionario se incluyen preguntas abiertas las cuales indica
Gomez (2006): “las preguntas abiertas estan elaboradas para permitir una respuesta libre

y uno una limitada a alternativas preestablecidas” (p. 57).
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El cuestionario se aplica a una muestra de la poblacion definida previamente, lo cual

corresponde a un total de 74 personas que habitan en la zona de Pérez Zeledon, con edades

entre 20 y 39 afios.

Seguidamente se presenta el desglose de las preguntas que componen el cuestionario,

identificando la naturaleza, el reactivo y el indicador de cada item.

Tabla 1

Desglose del cuestionario aplicado a la muestra de clientes

item Naturaleza Reactivo Indicador

1 Cerrada dicotémica tipo filtro Consumidor activo Ordinal

2 Cerrada politomica Género Nominal
3 Cerrada politdmica Edad en afios cumplidos Intervalo
4 Cerrada politémica Estado civil Nominal
5  Cerrada dicotomica tipo filtro Tiene hijos Ordinal

6 Cerrada politémica Cantidad de hijos Ordinal

7 Semicerrada politémica Grado académico Nominal
8  Semicerrada politdmica Motivo de compra Nominal
9 Cerrada politdmica de escala de Likert ~ Elementos para decision de compra Intervalo
10  Cerrada politdmica de escala de Likert  Personalidad de compra Intervalo
11 Semicerrada politémica Canal de comunicacion que motiva la compra Nominal
12 Cerrada politémica de escala de Likert  Importancia del precio en la decision de compra  Ordinal

13  Cerrada politémica tipo filtro Principal lugar de compra Nominal
14 Semicerrada politdmica Principal lugar de consumo Nominal
15 Cerrada politémica tipo filtro Frecuencia de compra Intervalo
16  Cerrada politémica tipo filtro Preferencia de producto Nominal
17  Semicerrada politémica Marcas favoritas de chiles jalapefios y chileras Nominal
18  Semicerrada politébmica Compra pulpas de frutas Ordinal

19  Semicerrada politémica Principal motivo no compra pulpas de frutas Nominal
20  Cerrada politémica tipo filtro Preferencia de tipos de pulpas Nominal

Fuente: Elaboracion propia, afio 2020

Entrevista

En este trabajo se realiza una entrevista a directivos de la empresa Conservas del Sur S.A.

con la finalidad de conocer a fondo informacion realizado a un Plan Estratégico que tenga
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la compariia actualmente y asi poder brindar sugerencias relacionadas a los objetivos de

este proyecto.
Se define entrevista como:

... €S una interaccion en la cual se exploran diferentes realidades y percepciones,
donde el investigador intenta ver las situaciones de la forma como lo ven sus
informantes, y comprender por qué se comportan de la manera en que dicen
hacerlo” (Del Cid, 2007, p. 106)

La entrevista a realizada es estructura, con un guion de preguntas muy puntuales.

Tabla 2
Desglose de la entrevista a directivos
item Naturaleza Reactivo Indicador

1 Abierta Empresa cuenta con Plan Estratégico Razon
5 Abierta Cantidad de me,ta_s importantes establecidas Raz6n

en el Plan Estratégico
3 Abierta Periodo vigencia del Plan Estrategico Razén
4 Abierta Cuenta con dashboaro! _de seguimiento Raz6n

resultados del Plan Estratégico
5 Abierta El personal conoce el Plan Estratégico Razén
6 Abierta Rendicion de cuentas Razon
7 Abierta Medios de comunicacion al personal Razo6n
8 Abierta Equipo de ventas Razon
9 Abierta Equipo de produccion Razon
10 Abierta Equipo de mercadeo Razo6n

Fuente: Elaboracién propia, afio 2020
Visita de campo y observacion

Realizar una visita a lugares de interés de estudio, recopilando datos y llevando un registro
determinado de estos valores utilizando algun procedimiento como tarjetas, contador, otros
(Gomez, 2006)

Como concepto la visita de campo se define como:
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(...) técnicas que se emplean para obtener informacion de las personas que conocen
acerca del fendmeno en estudiado. Es decir, obtener la informacion de fuentes
primarias. En este grupo de técnicas se incluye también a las que facilitan la
obtencion de informacion mediante la observacion directa del fenomeno en estudio
(Del Cid, 2007, p. 102)

En este trabajo se realiza una visita de campo a algunos puntos de venta ubicados en el
cantén de Pérez Zeledon con la finalidad de observar y recopilar informacion referente a

productos competidores como marcas, precios, presentacion.
Revision documental

Es el analisis de la informacion como punto de inicio que se puede obtener de libros,
revistas, periodicos, instituciones oficiales, registros publicos, archivos, estadisticas,

informacion que es utilizada como base para el proyecto en estudio.

La investigacion documental se identifica basicamente con un andlisis de datos,
cuyas caracteristicas varian segun las cualidades de los datos incluidos en los
documentos. En unos casos el analisis documental podria acercarse a los analisis
de contenido en la investigacion cualitativa, mientras que en otros seria similar a

los andlisis estadisticos de un estudio empirico (Pimienta, 2013, p. 55)

Para este proyecto se revisan libros de texto, informacion publicada en sitios web de
entidades del Estado, sitio web de Conservas de Sur, de las cuales se extraen los conceptos
de mayor importancia que permiten llegar a las conclusiones propias del trabajo.

Confiabilidad y validez

Para dar confiabilidad y validez a los datos recopilados en los instrumentos, se presenta a

continuacion las bases utilizadas.
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Confiabilidad

El grado de confiabilidad o de confianza indica que tan representativa es la muestra
poblacional y el éxito que tienen los resultados obtenidos de la misma referente al

fendmeno estudiado.
Como comenta Triola (2018):

El nivel de confianza es la probabilidad 1 — a (por ejemplo 0.95 o 95%) de que el
intervalo de confianza realmente contenga el parametro poblacional asumiendo que
el proceso de estimacion se repite un gran numero de veces (el nivel de confianza

también se denomina grado de confianza o coeficiente de confianza (p. 300)

Para el presente estudio se establece un margen de error de 5% y un nivel de confianza de
un 95%, la muestra se aplica de forma aleatoria con la finalidad de obtener resultados de

diferentes grupos de personas.
Validez

Los instrumentos aplicados son previamente revisados por el tutor del proyecto, estos
instrumentos comprenden el cuestionario y la entrevista. Ambos son congruentes con los

objetivos de la investigacion.

Cada uno tiene asignado variables que son de interés para el analisis integral de la
propuesta y el cumplimiento de los objetivos.

Seguidamente se define la validez del cuestionario que se aplicd a la muestra de los
habitantes del canton de Pérez Zeledon, cabe mencionar que también se valida con el Alfa

de Cronbach en el capitulo 4:

El cuestionario se revisa cuidadosamente, pregunta por pregunta, utilizando
instrucciones escritas que sefialan los controles que deben hacerse, la coherencia
que debe existir entre ciertas respuestas, etc. Las fallas que puedan ser corregidas,

con la informacion incluida en el cuestionario, se corrigen (Gomez, 2006, p. 69)
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Proceso de analisis

Es relevante considerar toda la informacién recopilada en los instrumentos aplicados en el

trabajo para obtener insumos importantes al plantear la propuesta principal.

A partir de la presentacion de resultados, el investigador puede contrastar o cotejar lo que
estd ocurriendo con el fenomeno estudiado, y lo que otros han concluido anteriormente;
esos resultados han pasado a formar parte de teorias sobre las cuales se construye nuevo
conocimiento (Del Cid, 2007).

El proyecto en estudio recopila informacion de un cuestionario aplicable a la muestra de
cliente, la entrevista a los directivos de Conservas del Sur y visita de campo en algunos
puntos de venta de productos similares, la informacion recopilada ayuda a plantear a la
empresa una propuesta de estrategia comercial para los productos gue se venden en la zona
sur del pais bajo una marca propia de Conservas, principalmente encurtidos de vegetales,

chileras y pulpas de frutas.

La informacién obtenida del cuestionario aplicado a los habitantes de Pérez Zeleddn se
tabula para luego ser graficado segun nivel de importancia, adicional, se hace un cruce de

variables para determinar puntos relevantes de estudio.

Respecto a la entrevista con los directivos, esta informacién se brinda en forma de resumen

de datos, sacando conclusiones de acuerdo a las variables de estudio.

Por ultimo, en la visita de campo de observan datos principalmente de la competencia
respecto a precio, disefio del envase, contenido nutricional, entre otros aspectos que

permitan toman una decision para seleccionar la mejor propuesta de estrategia comercial.
Operacionalizacion de variables

Esta Gltima seccion del capitulo, se elabora una lista de las variables a ser cubiertas en la
investigacion con las cuales se disefian las preguntas que conforman tanto el cuestionario
que se aplica a la muestra de habitantes como a la entrevista que se aplica a los directivos

de la empresa Conservas del Sur.
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Tales variables, cuyo uso y estudio es mas comun en la investigacion experimental y
en la de campo, pueden tener diferentes cualidades, valores o caracteristicas,
dependiendo del contexto en el que se desarrollen, y esta intimamente relacionadas
con los conceptos clave abordados en el apartado anterior, los cuales determinan y

explican el comportamiento de nuestro objeto de estudio (Pimienta, 2017, p.105)
Primera variable: elementos de la situacion comercial

Definicion conceptual

La primera variable es entendida como el sistema que debe implementar la empresa para
poder llevar sus productos o servicios al consumidor final, como menciona Vigaray (2005):

“... la distribucion comercial es, en si, comercializacion” (p. 6)

Esta variable es el consumidor activo de vegetales en conserva y pulpas de fruta con una
mayoria de edad de 18 afios, habitante de la zona de Pérez Zeleddn.

La existencia de intermediarios comerciales y, en definitiva, de las funciones de
distribucién comercial es debida sencillamente a que son necesarios para el
funcionamiento del sistema econdmico. La radical separacion entre los momentos
inicial y final del ciclo de los productos hace necesario “acercar” los productos
desde el entorno de la produccion a los de los usuarios o consumidores; es decir,
hace necesario que se realicen funciones de Distribucion Comercial que hagan que
los productos se encuentren efectivamente disponibles para los consumidores o

usuarios (Vigaray, 2005, p. 10)

La situacion comercial actual se entiende como la realidad de los consumidores actuales
que habitan en la zona de Pérez Zeleddn, determinando patrones de compra, deseos y
expectativas del producto, tomando en cuenta desde la publicidad y propaganda, hasta la

distribucion, puntos de venta y caracteristicas del producto en si.
Definicion instrumental

La primera variable del trabajo es evaluada y estudiada, primeramente por el cuestionario

que se aplica a las personas habitantes de la zona de Pérez Zeledon.
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Esta variable es evaluada especificamente por medio del cuestionario aplicado a la muestra

de personas habitantes de la zona de Pérez Zeleddn, por medio de los siguientes items:

e Item 8: naturaleza semicerrada politomica, motivo de compra, indicador nominal.

e ltem 9: naturaleza cerrada politomica de escala de Likert, Elementos para decision
de compra, indicador intervalo.

e Item 10: Cerrada politomica de escala de Likert, Personalidad de compra, indicador
intervalo.

e Item 11: Semicerrada politomica, reactivo canal de comunicacion que motiva la
compra, indicador nominal.

e ltem 13: Cerrada politomica tipo filtro, reactivo principal lugar de compra,
indicador nominal

e Item 15: Cerrada politémica tipo filtro, reactivo frecuencia de compra, indicador
intervalo.

e Item 16: Cerrada politémica tipo filtro, reactivo preferencia de producto, indicador
nominal.

e Item 18: Semicerrada politomica, reactivo si compra pulpas de frutas, indicador
ordinal.

e Item 19: Semicerrada politomica, reactivo principal motivo no compra pulpas de
frutas, reactivo nominal.

e item 20: Cerrada politémica tipo filtro, reactivo preferencia de tipos de pulpas,

indicador nominal.
Definicion operacional

Esta variable presenta una naturaleza cualitativa y otra cuantitativa, pues su abordaje se
basa en los patrones de consumo de los habitantes del canton de Pérez Zeleddn, y sus

caracteristicas como personas.

El objetivo fundamental de estudiar esta variable radica en identificar los elementos que
conforman la situacion comercial actual de la empresa Conservas del Sur, S.A.y el entorno
con la finalidad de que en los capitulos siguientes se brinde una estrategia comercial para

sus propios productos.
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Los indicadores especificos utilizados para la operacionalizacion de esta variable por medio
del cuestionario aplicado a la muestra de abogados definida en el presente trabajo, son los

siguientes:

e Item 8: indicador nominal.

e Item 9: indicador intervalo.
e Item 10: indicador intervalo.
e [Item 11: indicador nominal.
e Item 13: indicador nominal
e Item 15: indicador intervalo
e Item 16: indicador nominal
e ltem 18: indicador ordinal

e Item 19: indicador nominal

e [tem 20: indicador nominal
Segunda variable: alcances de la capacidad productiva

Definicion conceptual

La segunda variable es entendida como el proceso que transforma la materia prima en los

productos o servicios finales que son llevados al consumidor.

El &rea de operaciones es la encargada de transformar los insumos: materia prima,
materiales directos, en el caso de empresas productoras de bienes fisicos; o
personas, en el caso de empresas productoras de servicios, con el apoyo de los

recursos indirectos para convertirlos en producto terminado (D’ Alessio, 2004, p.5)

En esta variable se obtiene informacion de la empresa Conservas Sur, S.A. sobre la planta
de produccion, el equipo que lo conforma y su capacidad productiva, con la finalidad de
medir los alcances y requerimos necesarios para implementar la estrategia comercial

propuesta.
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Definicién instrumental

Esta variable del trabajo es evaluada y estudiada por medio de la entrevista aplicada a los
directivos de la empresa Conservas del Sur, S.A. por medio de los siguientes items:

e Item 7: naturaleza abierta, reactivo equipo de ventas, indicador de razon
e Item 8: naturaleza abierta, reactivo equipo de mercadeo, indicador de razon

e Item 9: naturaleza abierta, reactivo equipo de produccion, indicador de razon.
Definicion operacional

La naturaleza de esta variable se define como cualitativa, esto pues se definen aspectos
actuales de la empresa que hacen referencia el segundo objetivo especifico de definir los

alcances de la capacidad productiva de la compafiia.

Para efectos de los indicadores especificos de esta variable se recurre al uso de los

siguientes indicadores de la entrevista aplicada a los directivos de la empresa:

e Item 7: de razdn
e item 8: derazon

e Item 9: de razon.

Tercera variable: parametros de medicion y seguimiento del

plan operativo

Definicion conceptual

Esta tercera variable hace referencias aquellas herramientas que utiliza la empresa para
recopilar la informacion y resultados obtenidos de cada accion que implementa para el
logro de los objetivos. Estos instrumentos deben ser monitoreados de manera constante

(diaria, semana, quincenal, mensual, segun lo requiera la empresa).

El autor Wheelen (2013) explica el término de evaluacion y control: “los directivos de
todos los niveles utilizan la informacion que obtienen para tomar medidas correctivas y

resolver problemas” (p. 25).
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Es medir el resultado, rendimiento o desempefio de las actividades para comprar con las
metas propuestas. Las herramientas utilizadas son variadas segun el objetivo planteado y la

capacidad tecnoldgica de la empresa.
Definicion instrumental

Esta variable se evalla en su totalidad por medio de la entrevista que se realiza a

profundidad a los directivos de la empresa Conservas del Sur.

e ltem 2: naturaleza abierta, reactivo cantidad de metas importantes establecidas en el
Plan Estratégico, indicador de razon.

e Item 3: naturaleza abierta, reactivo dashboard de seguimiento de los resultados del
Plan Estratégico, indicador de razon.

e ltem 4: naturaleza abierta, reactivo el personal conoce el Plan Estratégico,
indicador de razon.

e Item 5: naturaleza abierta, reactivo rendicion de cuentas del desempefio, indicador
de razon.

e Item 6: naturaleza abierta, reactivo medios de comunicacion al personal del plan

estratégico, indicador de razon.
Definicion operacional

La naturaleza de la variable es cualitativa ya que contempla informacion de cémo
implementa actualmente la empresa su actual plan estratégico y seguimiento al

cumplimiento de metas.

La variable se estudia con el fin de obtener informacion importante para establecer
parametros de medicion y seguimiento del plan operativo indicador en el tercer objetivo de

la investigacion.

Para efectos de la operacionalizacion especifica de esta variable se utilizan los siguientes

indicadores del cuestionario:

e Item 2: de razon.

e item 3: de razon.
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e item 4: de razén.
e item 5: de razon.

e item 6: de razon.

Cuarta variable: viabilidad financiera de la estrategia propuesta

Definicion conceptual

Esta variable recopila informacion necesaria para evaluar la viabilidad financiera de la
estrategia propuesta a la empresa. Una forma de aplicar un andlisis inicial para la toma de
decisiones es aplicar las razones financieras, brindando un panorama de la situacion
financiera actual de la empresa y estableciendo un punto de partida para formular una

estrategia eficiente.

Determinar las fortalezas y debilidades financieras de una organizacion es esencial
para la formulacion efectiva de estrategias. La liquidez, el nivel de endeudamiento,
el capital de trabajo, la rentabilidad, el uso de activos, el flujo de efectivo y los
fondos de una empresa pueden excluir a algunas estrategias como alternativas
viables. Los factores financieros suelen alterar las estrategias existentes y cambiar

los planes de implementacién (David, 2017, p. 103)

Se requiere ademas determinar los costos de acciones que se conllevan implementar en el
plan estratégico, establecer un presupuesto y hacer ajustes oportunos en la toma de

decisiones de inversion o de financiamiento.

Como menciona David (2017): “una vez formuladas las estrategias, es necesario

presupuestar el capital para implementar con éxito las estrategias” (p. 10).
Definicion instrumental

Al igual que las otras variables, la presente unidad metodolégica de estudio es evaluada por
medio del cuestionario aplicado a la muestra de personas residentes en la zona de Pérez
Zeledon, especificamente con reactivos enfocados a los posibles elementos de los costos

relacionados a las estrategias con mayor demanda.
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Los items especificos del cuestionario aplicado a la muestra de habitantes de Pérez Zeledon

utilizados para evaluar esta variable, son los siguientes:

e Item 11: Semicerrada politémica, reactivo canal de comunicaciéon que motiva la
compra.

e Item 12: Cerrada politdmica de escala de Likert, reactivo precio del producto.

e Item 13: Cerrada politémica de tipo filtro, reactivo principales lugares de compra.

También se analiza mediante la informacion recopilada en la entrevista a los directivos de

Conservas del Sur S.A. en las siguientes preguntas:

e item 8: Pregunta abierta, reactivo detalle del equipo de ventas.

e [tem 9: Pregunta abierta, reactivo detalle del equipo de produccion.

e Item 10: Pregunta abierta, reactivo detalle del equipo de mercadeo.

Por ltimo, se hace revision de los estados financieros de la empresa con la finalidad de

obtener indicadores de razones financieras.
Definicion operacional

La naturaleza de la variable es cualitativa, recopilando informacién de patrones de compra
de los consumidores habitantes del canton de Pérez Zeleddn por medio del cuestionario y
adicional, informacién relevante de los equipos actuales de ventas, produccion y mercadeo
de la empresa Conservas del Sur que se recopila por medio de la entrevista aplicada a los

directivos.

La variable se estudia con el fin de evaluar la viabilidad financiera de la estrategia para la

empresa, cuarto objetivo del trabajo.

Para efectos de la operacionalizacion especifica de esta variable se utilizan los siguientes
indicadores del cuestionario aplicado a los habitantes de la zona de Pérez Zeleddn:
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e item 11: nominal
e item 12: nominal.

e item 13: nominal.

También se analiza mediante la informacidn recopilada en la entrevista a los directivos de

Conservas del Sur S.A. en las siguientes preguntas:

e Item 8: de razon.
e Item 9: de razon.

e item 10: de razon.
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Capitulo IV

Analisis e Interpretacion de Resultados



Analisis e interpretacion de resultados

En este capitulo se analiza a detalle cada una de las variables que tienen un impacto directo
a los cuatro objetivos especificos del presente trabajo, estas se estudian por medio de la
aplicacion de instrumentos como el cuestionario a la muestra de habitantes de Pérez
Zeledon como de la entrevista aplicada a los directivos de la empresa Conservas del Sur
S.A.

El cuestionario se aplica a 74 personas como muestra de los habitantes de la zona de Pérez
Zeleddn, dicha informacion se tabula y se presenta mediante graficos ordenados,
presentados y explicados segun la variable en la que tiene impacto la informacion

recopilada, con un enfoque mas comercial como perfiles de compra y consumo.

Posteriormente se presenta la informacion recopilada en la entrevista aplicada al Gerente
General de la empresa Conservas del Sur S.A., el sefior Damidn Elizondo, donde dicha
informacidn se tabula y se explica segun las variables en estudio que tienen impacto los

datos recolectados.

El andlisis que se realiza a profundidad de los resultados obtenidos de los instrumentos
aplicados es para obtener insumos necesarios para sustentar los objetivos generales del
proyecto, estudiar la eficiencia comercial de la empresa Conservas del Sur S.A. durante el
segundo semestre del 2019 y proponer la estrategia comercial para las marcas propias de

esta empresa.

Conservas del Sur es una Pymes ubicada en el cantdén de Pérez Zeledon y que hace enlace
con muchos pequefios productores agricolas de la zona para que sus cosechas sean
compradas, de acé la importancia que Conservas del Sur se convierta en una empresa sélida

para que siga manteniendo activa la economia en la zona sur del pais.
Analisis e interpretacion de resultados generales

En primera instancia se presenta la informacién recopilada por medio del cuestionario

aplicado a la muestra de 74 personas habitantes de Pérez Zeledon que no estan relacionados
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de forma directa a una variable, pero que son datos relevantes para la toma de decisiones y

presentacion de la propuesta de la estrategia comercial estudiada en este trabajo.
Resultados del cuestionario

Seguidamente se detallan los datos obtenidos del cuestionario aplicado a la muestra de

personas habitantes de la zona de Pérez Zeledon.
Figura 2

Consumidores activos de la muestra de habitantes de Pérez Zeled6n

encuestados en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020

Este primer grafico muestra la pregunta filtro donde se logra realizar en el trabajo de
campo, localizar a 95 personas a las que se aplica la encuesta, esta primera pregunta brinda
un resultado de un 78% de habitantes de Pérez Zeleddn que son actuales consumidores de

productos de vegetales en conservas y un 22% que no son consumidores activos.

De esta forma se logra cumplir con un total de 74 personas que indican si consumir
vegetales en conserva y chileras (presentan un 78%) por lo que las siguientes preguntas del

cuestionario se aplican solamente a estas personas.
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El 22% de los encuestados (21 personas) que indican no consumir vegetales en conserva y
chileras finalizan la encuesta en esta primera pregunta y se excluyen las respuestas de todo

el anélisis.
Figura 3

Nivel académico de la muestra de habitantes de Pérez Zeled6n encuestados

en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracién propia, afio 2020

En la figura anterior se puede observar el detalle de las 74 personas encuestadas segun su
nivel académico, un dato que se considera importante obtener de los encuestados ya que
este rubro puede dirigir una estrategia comercial y publicitaria ya que estas personas suelen

analizar mas sus decisiones de manera inconsciente debido a la preparacion educativa.

Los resultados de esta encuesta reflejan que el mayor porcentaje estd representado en un
43% con personas que indican que poseen titulo de bachillerato universitario, la siguiente
variable mas relevante de la encuesta corresponde a un 22% de personas con licenciatura

universitaria.

La variable de maestria representa un 18% y seguidamente se encuentra la variable de
secundaria con un 15%, con estos datos se puede resumir que la muestra tiene en total un
83% con estudio universitario, dato que se considera importante para conocer al mercado
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meta y asi poder dirigir una estrategia con elementos que esta poblacion considere

importantes para la toma de decisiones de compra.
Figura 4

Género de la muestra de habitantes de Pérez Zeleddn encuestados en el
mes de setiembre 2020

43%

57%

= Masculino = Femenino

Fuente: cuestionario de elaboracién propia, afio 2020

En esta figura se muestra la cantidad de personas encuestada, 74 en total, divididas por
sexo, se puede observar que el 57% son hombres y 43% son mujeres. Esta variable no
refleja mayor diferencia entre ambos grupos por lo que no es conveniente realizar una
estrategia diferenciada por sexo, por el contrario, la campafia de promocion y venta debe
realizarse unisex, haciendo énfasis en los beneficios del producto y no dirigido a

necesidades por género.

Esta medicion de la muestra por género se considera importante porque las estrategias
comerciales pueden llevar caracteristicas que son atractivas segun el grupo de interés para
el mercado meta que defina la empresa, es relevante ser sensible a esto y que no se vea
como una campafia por género porque en la época actual no es conveniente que se

enmarque una preferencia u otra.

Un ejemplo que se puede presentar en este apartado es en el género masculino suele haber
un factor en comun en estas personas a realizar parrilladas con amigos y familiares.
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Se puede determinar que es conveniente dirigir la comunicacion sin reflejar algin tipo de
preferencia hacia un sexo u otro, se puede valorar opciones de comunicacion mixta, esto se
respalda por lo comentado por el autor Clow (2010) quien indica que esto se llama
Complejidad del género: “los papeles tradicionales, estilos de vida e intereses de hombres
y mujeres son cada vez menos definidos” (p. 69), donde hace referencia a la mezcla de
actividades y profesiones que en algin momento eran exclusivas para un género y en la

actualidad cualquier persona puede desempefiar la actividad.
Figura 5

Edad de la muestra de habitantes de Pérez Zeled6n encuestados en el mes

de setiembre 2020
30%
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Fuente: cuestionario de elaboracién propia, afio 2020

En la figura anterior se puede observar la distribucion por edad de las personas encuestadas,
donde se muestra que el porcentaje mas alto corresponde a un 26% con edades entre 31y
36 afios, seguidamente se encuentra el grupo de personas con edades entre 24 y 30 afios que
cuenta con un 22% de la muestra encuestada, un 16% con edades entre 51 y 57 afios, y en

cuarto lugar se encuentra un 14% con edades entre 37 y 43 afos.

Estos puntos mas relevantes hacen ver que la estrategia comercial puede dirigirse
principalmente a personas jovenes, menores a 40 afios, y que posiblemente una camparia

digital adaptandose a las generaciones de estas edades pueda ser clave de éxito.

El siguiente grupo de importancia que son personas con edades entre 51 y 57 afios, donde la

estrategia comercial puede enfocarse en una parte a una venta mas directa, y en reforzar los
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puntos de venta de la zona, cominmente estas personas compran mas por referencia, por

ver el producto, por una relacion de venta més uno a uno.

Por Gltimo, en la figura se observan con menor porcentaje, el grupo de edades entre 18 y 23
afios que tiene un 5%, personas con edades entre 44 y 50 afios con un 4% y personas mas

de 58 afos con un 13%.

Figura 6

Estado Civil de la muestra de habitantes de Pérez Zeledén encuestados en
el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracién propia, afio 2020

La figura anterior presenta el estado civil de la muestra encuestada, donde el mayor
porcentaje refleja que un 45% de los encuestados corresponden a personas en estado civil

solteros, posteriormente se presenta un 37% de personas en estado civil casados.

En menor proporcidén se muestran personas con estado de convivencia union libre un 9%,

divorciados con un 8% del total de los encuestados y por ultimo 1% en estado civil viudos.

Esta informacion es relevante por la forma en que se puede dirigir una eventual publicidad
dentro de la estrategia comercial, que, en términos generales, la mayor cantidad de los
encuestados se encuentran muy equitativos entre personas solteras y casadas, por lo que no
es necesario dirigir la campafia hacia una camparia familiar Unicamente, no se evidencia

gue exista una relacion directiva entre la preferencia del producto y su estado civil.
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Figura7

Personas con hijos de la muestra de habitantes de Pérez Zeledon

encuestados en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020

En la figura numero 6 se puede observar que las personas encuestadas con o sin hijos se

encuentra dividido en partes exactamente iguales, en un 50%.

Estos datos indican que existe una oportunidad de ampliar el mercado meta a través de los
hijos de los habitantes del cantén de Pérez Zeleddn, incrementando las probabilidades de

éxito del consumo de los productos de Conservas del Sur.

Esto implica que es muy necesario comunicacion por medio de canales digitales,
adaptandose a los requerimientos generacionales, adicional, se puede valorar ingresar a los
comedores y sodas de centros educativos de Pérez Zeleddn, desde escuelas hasta

universidades.

Al contrario de la figura anterior, la comunicacion y promocion en puntos de venta puede
hacer énfasis a que los productos de vegetales en conserva y chileras son de disfrute
familiar, se puede validar si estas personas que se acercan a los diferentes comercios van
acompafados de sus hijos y dentro de la camparia hacer ver los beneficios que tienen los
productos para los diferentes momentos de unién familiar, esto se respalda ademas con la

siguiente figura namero 8.
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Figura 8

Cantidad de hijos de la muestra de habitantes de Pérez Zeleddn

encuestados en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020

En la figura 7 se observa que de las 34 personas que indican tener hijos, casi la mitad tiene
familias con 2 hijos, le siguen las variables con 1 hijo que representa un 11%, 3 hijos con

participacion del 12% y 4 hijos con un resultado del 5%.

La variable de hijos se muestra como una oportunidad de comercializacion a través de los
centros educativos o cercanias de estos lugares, con un 50% de probabilidades de estar mas
cerca del mercado meta, respaldando la teoria en la figura anterior, ya que los hijos de la
muestra de habitantes de Pérez Zeleddn multiplica las probabilidades de Ilevar con éxito la

estrategia comercial.

Esto implica ademas, que en los puntos de venta puede existir degustacion de productos por
ejemplo, promociones y eventuales alianzas con productos complementarios de otras

marcas con el fin de ofrecer paquetes para el disfrute de las familias.

La cantidad de hijos demuestra la importancia para las personas de comprar mas productos

por menos dinero, y que ademas, estos brinden los mayores beneficios para su disfrute.
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Figura 9

Principal lugar de consumo de la muestra de habitantes de Pérez Zeledon

encuestados en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020

La figura anterior muestra la distribucién de las 74 personas encuestadas segun el principal
lugar donde consumen vegetales en conserva una vez que son adquiridos en los diferentes

puntos de venta.

Se puede observar que un alto porcentaje, 52% de la muestra de habitantes, indican que su
principal lugar de consumo en sus casas de habitacidn, el siguiente lugar de preferencia de
los encuestados, en menor proporcion, pero sigue siendo relevante, es en actividades

familiares con un 25% y en reuniones con amigos un 22%.
El menor porcentaje de lugares de consumo se muestra con un 1% en actividades laborales.

Con esta informacién se va ligando los datos de los cuadros anteriores, personas casadas,
con hijos, y estas respuestas fortalecen la estrategia con el principal lugar de consumo el

cual son los hogares y actividades familiares.

El producto de vegetales en conserva, segun la informacion recopilada, refleja ser un
elemento es que casi indispensable en los hogares de Costa Rica para los diferentes horarios

de alimentacion de las personas.
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Esta decision de las personas por estos lugares de consumo puede ser consecuencia de
interacciones sociales, costumbres, cultura, a lo que se puede denominar como una
necesidad adquirida, el autor Garnica (2017) define este concepto como “las necesidades
adquiridas son aquellas que el individuo adopta socialmente desde que nace: son
principalmente psicologicas (psicogénicas); incluyen la estimacion, el temor, el amor y la

aceptacion” (p. 181).

En los mismos hogares las familiares se crean habitos a las personas a su alrededor y a la
vez adquieren nuevos habitos de estas personas, y al relacionarlo con las necesidades

adquiridas en un aspecto social que se ha adaptado de generacién en generacion.

Los padres de familia tienen un rol muy importante en dar el ejemplo, crear habitos y hacer
cultura aspectos de la vida de una persona, y es por esta razén que en Costa Rica son tan
populares las chileras, se observa este producto en las casas, restaurantes, sodas, pulperias y

carnicerias.

Tabla 3

Resultados generales derivados de la entrevista aplicada al directivo de
Conservas del Sur

Item Reactivo Sujeto 1: Damian Elizondo Valverde

Nuestro plan estratégico se circunscribe al crecimiento de la empresa
tanto en mercado como en equipo e infraestructura.
En crecimiento de mercado tenemos como plan estratégico potencial
aun mas nuestro actual mercado y ademas abarcar el mercado
institucional.

Vemos gran potencial en la venta de productos agricolas a
instituciones gubernamentales como el Ministerio de Justicia para

Empresa abastecer las los dos Centros de Aprension Institucional que existen

, Cuenta con en la Zona Sur, al Ministerio de Educacion Publica con la gran
Plan cantidad de centros educativos y el Ministerio de Salud con varios
Estratégico  Cen-Sinai de la zona.
Esta venta de productos agricolas se haria por medio del Consejo

Nacional de Produccion.

A los CAI se les entregarian los productos agricolas una vez por
semana y a los centros de educacion una vez al mes como lo tiene
programado actualmente el Ministerio de Salud.
En cuanto al planeamiento de crecimiento en infraestructura y
equipo, queremos potenciar ain mas el mejoramiento de los
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productos que llevamos al mercado con lo Gltimo en equipo vy
tecnologia, para lo cual debemos de invertir en esos activos y en
infraestructura

Fuente: entrevista de elaboracion propia, afio 2020

Esta primera tabla muestra un panorama claro de la situacion actual de la empresa,
principalmente de su administracion general, esta empresa estd inscrita como Pequefia

Empresa en el Ministerio de Economia Industria y Comercio de Costa Rica.

La informacion se obtiene mediante la entrevista realizada al directivo de la empresa
Conservas del Sur, la pregunta se plantea al sefior Damian Elizondo: ¢;la empresa

actualmente cuenta con algun plan estratégico y cuél es el periodo de vigencia del mismo?

Segun David (2013) un plan estratégico es aquel que formula, implementa y evalta las
estrategias y acciones que permiten alcanzar los objetivos planteados por la empresa para

lograr mayor rentabilidad, integra de forma eficiente todas las areas de la organizacion.

Conservas del Sur no tiene un plan estratégico elaborado y por escrito, lo que hace la
empresa es ajustar estrategias de abordaje segin necesidades que la gerencia identifique
para fortalecer y crecer, la gerencia toma la decision de a donde dirigir los esfuerzos, segun
comenta don Damian para este afio 2020 el principal reto y enfoque es lograr un
crecimiento de la empresa realizando la venta de productos agricolas a entes

gubernamentales que proveen alimentos en diferentes lugares de la zona sur del pais.

Segun comenta don Damian, la empresa requiere hacer una inversion en equipo y
tecnologia para poder ampliar y mejorar la produccion de la planta y asi poder tener el

crecimiento esperado.

Se puede sacar como conclusion que la empresa tiene una vision clara de crecimiento y
expansion de mercado en la zona sur del pais, y este afio en particular la decision de
abordar a las empresas de Gobierno es acertada debido a la situacion que se vive a nivel
mundial a raiz de la enfermedad del COVID-19, y también la empresa tiene clara la
necesidad que debe fortalecerse para poder satisfacer las demandas y el crecimiento

esperado.
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Por esto se considera dentro del trabajo complementar este plan de la empresa con una
estrategia comercial dirigido al mercado individual en la zona sur con sus propios
productos para tener mayor presencia y reconocimiento en la region sur del pais, ademas de

contar con nuevas opciones de expansion y crecimiento.

Analisis e interpretacion de resultados de la primera variable:

elementos de la situacion comercial

Este analisis se realiza con una interpretacion del instrumento aplicado a la muestra de
habitantes del canton de Pérez Zeleddn, mostrando una realidad del perfil de compra de
estas personas y tomando en cuenta desde la publicidad y propaganda, hasta la distribucion,

puntos de venta y caracteristicas del producto en si.
Resultados del cuestionario

Los resultados obtenidos de los items del cuestionario aplicado a la muestra de habitantes

del canton de Pérez Zeleddn se muestran a continuacion:
Figura 10

Motivo de compra de la muestra de habitantes de Pérez Zeled6n
encuestados en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020
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En la figura nUmero 9 se muestran los resultados de las 74 personas encuestadas a los
cuales se les consulta que al momento de comprar vegetales en conserva como chiles
jalapefios, chileras o encurtidos en vinagre ¢cuél de los siguientes elementos considera

como el méas importante?

Se puede observar que el resultado mas relevante, con una representacion de un 25% de la
muestra, indica que su principal motivo de compra es el conocimiento del producto,
seguidamente con una representacion de un 24% se encuentra la valoracion de las

caracteristicas del producto.

Esto refleja la importancia de que el consumidor se mantenga informado del producto en
venta, que lo conozca, que lo recomienden, que la etiqueta contenga toda la informacién
nutricional del producto, entre otros datos indispensables que vayan en relacion al manejo

de la informacion.

El conocimiento esta proporcionalmente relacionado a la experiencia de las personas
encuestadas, ya sea por su edad o por su nivel académico, como se observa en los

resultados de los gréaficos generales.
Figura 11

Elementos para decision de compra de la muestra de habitantes de Pérez
Zeledon encuestados en el mes de setiembre 2020

100%

19%
80% 27% 329 26% 30% 6 26%
60% 36% 32%
34% 30% — 45%
40%
20%
0% : ki 8% .
N N .
S D BS 20 RS & & &
P &0 € & G & oS
N <2 Y & O&J
S & O
N ¢ <
3O »
N O

B Puntajel M Puntaje2 MPuntaje3 M®Puntaje4 MPuntaje5

Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020
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En la figura 10 se muestran los resultados obtenidos de la pregunta realizada a la muestra
de habitantes donde se les pide evaluar del 1 al 5, siendo el 5 el mas importante, los
siguientes elementos propios de los vegetales en conserva como chiles jalapefios, chileras
y/o encurtidos para su compra en los aspectos sabor, valor nutricional, precio, tamafio,

presentacion, marca, envase y producto organico.

Se destaca como elemento mas importante para la decision de compra es el sabor con un
81% del total de los encuestados, en el siguiente orden se observa presentacion del
producto con un 34%, precio con un 32%, valor nutricional y el ser producto orgéanico con
un 27%, tamarfio y envase con un 26% y por ultimo con un 19% la marca. Estos elementos
obtienen un puntaje de 5, siendo este el mas importante para tomar una decisién de compra

de vegetales en conserva.

Con puntaje 4, el siguiente en importancia para tomar decisiones de compra, se muestra el
envase con un 45% del total de los encuestados, presentacion con un 38% de los
encuestado, tamafio con una representacion del 36%, valor nutricional con un 34%, la
marca tiene un 32% de los resultados y por Gltimo el precio y ser producto organico con un

30% cada uno.

En conclusién, si se resumen la suma entre puntaje 5 y 4 como los importantes, se
determinan en orden de prioridad para tomar una decision de compra el sabor como
principal y méas importante factor para comprar un vegetal en conserva con un 93% de los
dos puntajes sumados, siguiente se encuentra la presentacion del producto que suma un
72% de los valores 4 y 5, el envase se encuentra en tercer lugar con una sumatoria de 70%,
en cuarto y quinto lugar con un 62% del puntaje cada uno se tiene el precio y tamario del
producto, el siguiente puesto lo ocupa el valor nutricional con un 61%, si el producto es

organico representa un 57%, y por ultimo factor de decision que representa un 51%

Segun comenta Kotler y Armstrong (2016), el proceso de decision de compra de nuevos
productos pasa por diferentes etapas: conciencia, interés, evaluacion, prueba y adopcion.
Esta ultima etapa es lo que se espera lograr con la venta, que el consumidor decida utilizar

plenamente y con regularidad el nuevo producto.
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Lograr que estos elementos se diferencien de otras marcas, generando una ventaja
competitiva, sacando provecho que Conservas del Sur es una empresa local que promueve
el desarrollo en la zona y que ademas, son productos de alta calidad que dan un sabor Unico
al producto, a un precio accesible. El envase puede y la presentacion que representan
porcentajes altos en la toma de decisiones de compra de estos consumidores, puede
valorarse opciones de reflejar ese deseo que de apoyo y crecimiento de los productos
nacionales, especialmente de la zona sur, estas personas generan mucho arraigo con los
suyos, lograr que Conservas del Sur genere emociones y sentimientos en la presentacion
puede ser clave de éxito, “los factores culturales ejercen una amplia y profunda influencia

sobre el comportamiento del consumidor” (Kotler, 2007, p. 142).

La presentacion tiene un valor relevante para tomar la decision de compra, pensar en un
disefio de empaque llamativo, que con solo observarlo sea apetecible y de alta calidad, y
que a la vez se puedan incluir elementos que generen un menor impacto ambiental,
considerando que ser un producto organico también estan en el ranking de elementos a
considerar para tomar la decision, la informacion nutricional y que cuentan con el minimo

posible de preservantes y quimicos desde el cultivo hasta la produccién.
Figura 12

Personalidad de compra de la muestra de habitantes de Pérez Zeleddn
encuestados en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020
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En la figura 11 se presentan las respuestas a la pregunta realizada a los 74 encuestados
¢como se considera usted para efectos de escoger y comprar una determinada chilera o
encurtido en vegetales (donde 0 es nada y 5 es muy alto) en los siguientes aspectos:

precavido, introvertido, independiente, analitico e influenciable.

En estos resultados se puede observar que las caracteristicas de personalidad mas relevantes

y que marcan la opcion 5 son la de independiente y la de analitico con un 23% cada una.

La caracteristica de precavido tiene puntajes muy altos en las opciones 3 y 4, sumando
entre ambos un 53% de los encuestado, ciertamente el puntaje mas alto es 5, sin embargo,
llama la atencidn que este alto porcentaje de los encuestados lo hace una actitud de la
personalidad de los compradores relevante y a considerar dentro de una estrategia

comercial.

La caracteristica de personalidad del comprador ahorrativo refleja ser una actitud
intermedia dentro del consumidor, con un 39% de puntaje 3, esto se puede traducir que

pasa a segundo plano el precio como factor de decision.

El ser influencia presenta un porcentaje entre puntaje 3 y 4 del 53% también, los
compradores se dejan llevar por referencias de otras personas, ya sean vendedores o

conocidos que le hablan de los beneficios del producto.

La caracteristica de ser introvertido, definido como personas que no suelen manifestar sus
sentimientos y se relaciona poco con los demas, segun el diccionario de la real academia

espafola, posee un resultado con puntaje 2 de un 23% y en puntaje 3 de un 27%.

Estas caracteristicas de personalidad del consumidor estan profundamente ligados al estilo
de vida de la persona, la situacion econdmica, edad, factores sociales y psicolégicos de
cada uno, como menciona Kotler (2007): “la personalidad se refiere a las caracteristicas
psicolégicas Unicas que originan respuestas relativamente consistentes y duraderas frente

a su propio entorno” (p. 153).

Entendiendo esto, el vendedor debe conocer cual es la principal motivacion para que un
individuo tome la decisién, segun se observa en la figura anterior, este consumidor de Pérez

Zeledodn es analitico, precavido e independiente para tomar decisiones de compra.
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Figura 13

Principal lugar de compra de la muestra de habitantes de Pérez Zeleddn

encuestados en el mes de setiembre 2020

= Supermercado

= Mini super / Pulperias

= Pequeiios productores
Mercados centrales

= Sodas / Restaurantes

= Compra en linea

= Distribuidor mayorista

Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020

En la figura 13 se muestran los resultados a la pregunta aplicada a la muestra de habitantes:
¢cudl es su principal lugar de compra de vegetales en conserva, como chiles jalapefios,
chileras y/o encurtidos?

El 50% de las personas indican comprar los vegetales en conserva en los supermercados del
canton, seguidamente se presenta con un 16% de las personas los ministper y pulperias de

la zona.

El 15% menciond que compran a pequefios productores de la zona sur del pais, cerca de sus
hogares, y la compra en los mercados organizados por los municipios un 7%, la diferencia
radica en la accesibilidad del punto de venta, pequefios productores van relacionados a
ventas por encargo, a domicilio o carritos de venta, en cambio los mercados son mas
amplios los cuales se realizan una vez a la semana en una zona designada por las

municipalidades.

Las compras en sodas o restaurantes tienen un resultado del 5%, compras en linea un 4% vy
por altimo se ubican los distribuidores mayoristas con un 3%.
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Si se realiza un cruce de variables de canales de comunicacion y puntos de venta, el

consumidor espera degustar y aprovechas las promociones en los supermercados.
Figura 14

Frecuencia de compra de la muestra de habitantes de Pérez Zeledon
encuestados en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracién propia, afio 2020

Los resultados a la pregunta aplicada a la muestra de habitantes de Pérez Zeledon cada

cuanto compran vegetales en conservas y/o chileras se muestran en la figura 14.

Un 61% de los encuestados compran al menos una vez al mes este tipo de producto,
seguidamente se observa que un 24% compra entre dos y tres veces al mes, muy bajos los
resultados con frecuencias de al menos una vez por semana, que todos reflejan un 15% de

los encuestados.

Esta informacion demuestra que los vegetales en conserva o chileras no son de caracter
prioritario o muy constante dentro de la lista de compras de las personas o familias, pero si
es un producto que se consume con alguna frecuencia que se puede sacar provecho dentro

de la estrategia comercial.

Fortalecer la relacion con el cliente final en los puntos de venta con frecuencia una vez al
mes puede ser el ideal, en fechas cercanas a las que comdnmente las empresas pagan los

salarios a sus empleados, en lugares donde suelen haber mayor cantidad de compras como
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los supermercados, lugar indicado por las personas encuestadas y cuyos resultados se ven

reflejados en la figura numero 13.

Segun comenta el autor Clow (2010): “el primer paso del proceso de toma de decisiones de
compra ocurre cuando el consumidor se da cuenta de una necesidad o deseo” (p. 59). Esta
decision de comprar puede estar influida en experiencias previas para recopilar
informacidn, y como se observa en la figura 13, el 61% de los encuestados al menos una
vez al mes compra chileras o vegetales en conserva, esto es muy positivo porque las
personas de la zona sur del pais ya han probado estos productos y les gusta, el reto de
Conservas del Sur estd en aumentar la frecuencia de consumo de los mismos y que la

seleccién del a marca sea la suya.

Esta teoria se complementa por lo que explica el autor Garnica (2017): “las necesidades
son interdependientes y cambian en respuesta a la condicion fisica del individuo, de su
medio ambiente, su interaccion con otras personas y sus experiencias” (p. 181). Segun la
persona vaya satisfaciendo sus necesidades, aparecen nuevas necesidades, cada empresa
debe estar atento a estos detalles y debe hacer ajustes a tiempo para ser proactivos antes

cambios en la respuesta y toma de decisiones de los consumidores.
Figura 15

Preferencia de producto de la muestra de habitantes de Pérez Zeleddn

encuestados en el mes de setiembre 2020

43%
= Chileras con vegetales
= Chiles jalapefios

= Encurtidos en vinagre

Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020
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La figura 15 muestra los resultados del cuestonario relacionados a la pregunta de cual es

especificamente el vegetal en conserva de preferencia para el consumidor.

Los dos tipos de chileras tienen porcentajes muy similares, chileras con vegetales con un
43% de las respuestas y los chiles jalapefios con un 38%, los encurtidos en vinagre parecen

ser menos preferidos por los consumidores con un 19% de los resultados.

El enfoque tanto en la planta de produccion como de la estrategia comercial debe ser con

las chileras segun la encuesta realizada.

Consumir chile jalapefio y chileras con verduras, puede ser algo sociocultural en Costa
Rica, se ve en los hogares, las sodas y restaurantes, existe influencia en la sociedad para su
consumo, esto puede ser una de las razones por las cuales se cree que la encuesta arroja este

resultado.
Figura 16

Personas que compran pulpas de frutas de la muestra de habitantes de
Pérez Zeledon encuestados en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020

En la figura anterior se detallan los resultados de la encuesta aplicada a la muestra de

habitantes donde se les consulta si para preparar refrescos compran pulpa de frutas.
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El enfoque en esta pregunta es porque se esta valorando dentro de la estrategia comercial de
los productos propios de Conservas del Sur si el producto de pulpas de frutas es buscado
por las personas de la zona y en ese caso puede ser una alternativa de posicionamiento en el

mercado.

Una pulpa de fruta suele utilizarse para realizar principalmente refrescos y algunas personas
también los utilizan para mezclas de frutas u otras preparaciones de alimentos. Este
producto también es comprado al mayoreo para uso de los restaurantes, sodas, hoteles,
entre otros lugares que consumen en gran cantidad refrescos, pero se valora en este trabajo

la posibilidad de sacar una linea de Conservas dirigida al mercado minorista.

En las respuestas obtenidas un 72% de los encuestados indican que este producto no lo

compran y un 28% indican que si lo compran.

En relacion con las conservas de vegetales y las chileras, se puede deducir que la pulpa de
fruta no es un producto que las personas suelen comprar, por lo que la empresa Conservas
del Sur puede valorar enfocar la estrategia méas la venta de este productos al mayoreo con

un enfoque a restaurantes y hoteles principalmente.
Figura 17

Motivo por el cual no compra pulpas de frutas de la muestra de habitantes
de Pérez Zeled6n encuestados en el mes de setiembre 2020

4% 2% 2%

5%
= Preferencia fruta fresca

= No prepara refrescos
Sabor
Usa sustitutos en polvo

= Compra bebidas hechas

= Tienen mucha aztcar

Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020
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En la figura 17 se reflejan las respuestas de los encuestados que indican cual es el principal
motivo para no decidir comprar pulpa de frutas, se muestran las respuestas obtenidas a

continuacion.

El motivo que destaca con un resultado del 74%, es que las personas prefieren realizar las

preparaciones de los alimentos y refrescos con fruta fresca.

Un 13% menciona que no prepara refrescos, un 5% indica que el sabor es un factor de
decision relevante, un 4% de las personas utilizan productos sustitutos en polvo, y por
ultimo con un 2% cada uno de los resultados se encuentran los motivos que la pulpa tiene
mucha azucar y porque también compran bebidas ya preparadas. En referencia a estos
resultados, se logra evidenciar que las personas conocen poco del producto, como es su
produccion, los usos en la cocina y los ingredientes que realmente tienen, es por esta razén

que tienen poco demanda en el mercado minorista.

Este resultado es acorde a la época que se vive actualmente, donde se observa en redes
sociales, comerciales, y enfoques en diferentes comercios, donde la preferencia es hacia
productos naturales, productos organicos, productos que se consiguen frescos en mercados

y supermercados, por lo cual se considera que es un resultado esperado.

Figura 18

Tipos de pulpas de frutas que consume la muestra de habitantes de Pérez
Zeledon encuestados en el mes de setiembre 2020

3% 2% 1%
= Pulpa de guanabana
\\‘ = Pulpa de cas
) Pulpa de mango
Pulpa de maracuyd
= Pulpa de mora

= Pulpa de frutas

= Ninguna

= Pulpa de pifa

Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020
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En la figura 18 se presentan los resultados de la pregunta realizada a la muestra de

habitantes ¢;cual de los siguientes tipos de pulpas de frutas es su favorita para consumo?

De las personas que indican que si consumen pulpas de frutas mencionan cuéles son las
frutas que prefieren consumir para este tipo de producto. Se observa que existe una fruta en

particular que resalta entre las respuestas, y esta corresponde a la pulpa de guanabana.

Las siguientes cuatro frutas tienen porcentajes de eleccion muy similares, estas frutas son
pulpa de cas con una eleccion del 18%, pulpa de mango y pulpa de maracuya con un 17%
cada una y la pulpa de mora con un 15% de las respuestas. Los resultados mas bajos

corresponden a pulpa de frutas con un 3% y pulpa de pifia con un 1%.

Con los resultados de la figura anterior se puede posponer la idea de hacer una estrategia
comercial dirigida al consumidor final para las pulpas de frutas en gran masa, sin embargo,
considerando la posibilidad de que Conservas del Sur se dirija al mercado mayorista,
restaurantes y hoteles, una buena decision es que se logre producir en mayor cantidad la
pulpa de guanabana, también considerando como siguientes opciones el mango, maracuya,

y mora.

Analisis e interpretacion de resultados de la segunda variable:

alcances de la capacidad productiva

En este apartado se presentan los resultados obtenidos del instrumento aplicado a los
directivos de la empresa Conservas del Sur, S.A. la cual hace referencia esta informacion a
la variable que define los alcances de la capacidad de la planta de produccién, el equipo que
lo conforma y su capacidad productiva, con la finalidad de medir los alcances y

requerimientos necesarios para implementar la estrategia comercial propuesta.
Resultados de la entrevista

A continuacion, se detalla la informacion recopilada en la entrevista y a su vez se analizan
estos resultados a los elementos que generan impacto en esta variable, la entrevista se
realiza al Gerente General de la empresa Conservas del Sur S.A. el sefior Damian Elizondo

Valverde, se hace énfasis al equipo o planta de produccion, el departamento de mercadeo,
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la comunicacion tanto hacia los colaboradores como hacia los clientes corporativos o los
clientes finales que compras a estos comercios. Este instrumento brinda datos valiosos que

dan un panorama amplio de la estructura de la empresa y su alcance para producir y vender.

Tabla 4

Resultados de la segunda variable de estudio derivados de la entrevista
aplicada al directivo de Conservas del Sur

Iitem Reactivo Sujeto 1: Damian Elizondo Valverde
Para el personal administrativo generalmente se hace por correos y
Medios de en las reuniones semanales gerenciales que hacemos
1 comunicacién periédicamente.

al personal Para el personal operativo se hace con circulares y esporadicamente
se hacen reuniones para informales de cualquier cambio planeado.
El 90% de las ventas se hace tipo maquila con marca privada de
nuestros clientes. Ejemplo de ello son las ventas a Walmart con la
marca privada “Sabemas”, a nuestro cliente Coopeliberia R.L. con
la marca privada “Sabanero” y a Industrias Las Palmas S.A. con la
marca privada “Viena”. Précticamente no vendemos, sino que
nuestros clientes nos compran.
Ahora tenemos otro gran cliente como es el Consejo Nacional de
Producciodn, a través del cual le vendemos al Ministerio de Justicia,
al Ministerio de Educacién Publica y al Ministerio de Salud.
Debido a lo anterior no tenemos un equipo formal de ventas, y lo
que vendemos con marca propia es un 10% del total de ellas,
diligencia que hace el departamento comercial.
Equipo formal de ventas no tenemos.
Esta conformado por el gerente general que tiene mucha
Equipo de experiencia en produccion y por un asistente que son los que se
produccion encargan de los pedidos, el control de calidad, el suministro de la

materia prima y todo el proceso productivo.
Fuente: entrevista de elaboracion propia, afio 2020

Equipo de
ventas

En este apartado se resumen y analiza la informacion obtenida de la entrevista realizada al
sefior Damian Elizondo Valverde, directivo de la empresa Conservas del Sur, a

continuacion, se detalla un analisis por cada item.

Como primer punto se le consulta cuales son los medios de comunicacion mas utilizados
para mantener informados a los empleados de los cambios, decisiones y avance del plan
estratégico. Don Damian comenta que el medio mas utilizado es el correo electrénico y que

ademas con el equipo gerencial de forma personal. En el caso del personal operativo, al ser
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un personal con mayor rotacion, este no conoce ampliamente la estrategia de la empresa,
pero si los cambios que requieran implementar y los comunicados se realizan a través de

circulares y reuniones no programadas y esporéadicas.

El personal que se mantiene fijo es poco, y la operativa del negocio lo realiza el cuerpo

directivo, es por esta razon que ellos si mantienen por semana una reunion.

La segunda pregunta realizada es si Conservas del Sur cuenta con un equipo de ventas y

como esta conformada esta estructura.

En este apartado don Damian hace la aclaracion que la mayor colocacién de productos que
tienen es porque empresas grandes con las que tienen contrato para produccion de marca
privada le hacen compras a Conservas del Sur contra pedido, es decir, la empresa (cliente)
envia la orden de compra, Conservas del Sur no realiza un proceso de venta ni tiene
intermediarios para este proceso. Esto representa un 90% de sus ventas, de aca que no
tienen la necesidad de contar con un equipo de ventas estructurado, si no que trabajan bajo

pedido de las marcas Sabemas, Vienay Sabanero.

Una marca privada aclara don Damian que se refiere a que la empresa Conservas del Sur se
encarga de procesar los alimentos y empacarlos segin los requerimientos y marca de la
empresa que hara la venta directa al consumidor final, pone de ejemplo con Sabemas de la
cadena de supermercados de Waltmart, esta empresa le gira la orden de compra de los

vegetales en conversa y chileras para que los empaquen bajo esta marca.

El otro 10% de las ventas es de la marca propia de Conservas del Sur, indica que lo realiza

la misma persona del area comercial, por ser el menor de los ingresos.

Segln comenta Best (2007) tener una relacion con los canales de distribucién es una
ventaja competitiva, aquella empresa que logre conseguir una cuota de mercado mayor

logra una mayor rentabilidad.

Esta puede ser la clave para Conservas del Sur, la cual no tiene una fuerza de ventas, sin
embargo, si tiene distribuidores que se convierten a la vez en los puntos de venta, tener una
excelente relacion con ellos, mantener comunicacion y cercania, y proporcionar apoyo en

necesidades hace que sea la ventaja competitiva respecto a sus competidores.
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La ultima pregunta que se plantea al sefior Damian es como esta conformado el equipo de

produccion y planta de Conservas del Sur.

Al trabajar un alto porcentaje de su produccion para que otra marca la venda al consumidor
final, la propaganda y publicidad de los productos que si se venden bajo la marca propia de
Conservas del Sur es practicamente nula, y en el caso de las ventas de marca privada el

mercadeo lo realiza cada empresa que les compra como cliente.

Como conclusién a este analisis que se realiza, se observa que la empresa no tiene un
enfoque de fortalecer su marca propia y presencia en la zona sur hacia el consumidor final,
las marcas privadas a las cuales ellos le producen va mas enfocados al GAM y Guanacaste
donde tienen mayormente presencia de la cadena de supermercados, pero con marca propia
no existe un mayor aprovechamiento por parte de Conservas, dejando ir una excelente
oportunidad de posicionarse mas en la mente del consumidor de la zona sur, también
considerando que se debe evitar un conflicto de intereses en otras zonas del pais donde

tienen puntos de venta sus clientes comerciales y solamente hacer énfasis en el sur.

Para David (2013), el area de produccion y operaciones es comunmente el lugar que
representa el mayor activo del capital humano, y la clave para ser mayormente eficientes y
estar preparados para tomar decisiones es contar con un personal altamente capacitado, una
empresa debe tomar decisiones en cinco funciones como el proceso, capacidad, inventario,
fuerza laboral y calidad, para poder determinar el cumplimiento de los objetivos

institucionales.

Esta estrategia de fortalecer la marca propia es la propuesta que se desarrolla en este

trabajo.

Analisis e interpretacion de resultados de la tercera variable:

parametros de medicidén y seguimiento del plan operativo

En esta seccion se presentan los resultados obtenidos del instrumento aplicado a los
directivos de la empresa Conservas del Sur, S.A. donde se evalUa la tercera variable la cual
hace referencia a aquellas herramientas que utiliza la empresa para recopilar la informacion

y resultados obtenidos de cada accion que implementa para el logro de los objetivos. Estos
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instrumentos deben ser monitoreados de manera constante (diaria, semana, quincenal,

mensual, segln lo requiera la empresa).
Resultados de la entrevista

A continuacion, se detallan y analizan los resultados de los elementos especificos
analizados para esta variable segun los datos que se recopilan en la entrevista que se realiza
al Gerente General de la empresa Conservas del Sur S.A., el sefior Damian Elizondo
Valverde. Los temas que se abordan con el sefior hacen referencia al control y seguimiento
de las acciones que realizan para poder alcanzar las metas estratégicas propuestas, y
conocer el involucramiento que el personal para rendir cuentas sobre el cumplimiento de

los objetivos y estas acciones.

Tabla 5
Resultados de la tercera variable de estudio derivados de la

entrevista aplicada al directivo de Conservas del Sur

Iitem Reactivo Sujeto 1: Damian Elizondo Valverde
Cantidad  de Para este afio 2020 la meta mas importante es tener como cliente a
los entes gubernamentales sefialados en el punto No.1, paso que ya

metas i )
. logramos porque para este mes estaremos haciendo las primeras
importantes ; . .
1 . entregas de productos agricolas a los Sen-Sinai, a las CAl’s de la
establecidas ; X
zona sur y a diferentes centros educativos.
en el Plan ; . .
Estratéaico Estas ventas las haremos por medio del Consejo Nacional de
g Produccién y haran crecer aln més nuestra empresa.
Periodo
vigencia  del
2 VU9 2020
Plan
Estratégico
Cuenta  con Para la meta establecida con el crecimiento de ventas se hizo un
dashboard de seguimiento a los encargados de las compras gubernamentales. Se
3 seguimiento  programaron visitas, se les hizo una demostracién de la capacidad

resultados del de entrega de la sociedad, se buscaron recomendaciones que nos
Plan ayudaran a conseguir la meta y se les trajo a nuestras instalaciones
Estratégico para que pudieran comprobar nuestra capacidad de abastecimiento.
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El  personal
conoce el Plan
Estratégico

Lo conocen a fondo el personal administrativo y los profesionales
que nos dan servicios de staff.
El personal operativo no lo conoce a fondo porque un parte es muy
rotativo debido a la emergencia nacional por el Covid-19 y no
vemos la necesidad que ellos lo conozcan. En lo que si nos
preocupamos con este personal es en la capacitacion operativa.

Las jefaturas

y mandos La empresa no tiene una cultura de rendicion de cuentas como tal
medios porque no tenemos disefiado un plan para hacer una medicion de
realizan estas.

rendicion de Para el personal operativo si existe una cultura de rendicion de
cuentas cuentas ya que esta es mas sencilla de medir, lo que hacemos por
periddicas con unidades, por tiempo y por rendimientos.

el personal

Fuente: entrevista de elaboracion propia, afio 2020

En la tabla anterior se puede indicar que el cuerpo directivo de Conservas del Sur tiene muy
clara la meta para este afio 2020, la cual es poder crecer a través de ventas a entidades
gubernamentales para que estas las distribuyan a los lugares de bien social que tienen a
cargo. Esta accion la vienen trabajando y ya logran hacer la primera venta al Consejo

Nacional de Produccién.

Un Dashboard, como indica David (2013) proviene del Balance Scorecard, el cual es un
resumen de las metas estratégicas, con fechas y seguimiento del avance, que se presenta en
gréaficos que a una simple vista se comprende y se puede analizar para la toma de decisiones

de una forma rapida. Es la evaluacion y seguimiento de la estrategia propuesta.

Conservas del Sur no cuenta con un dashboard formal, los directivos llevan informes de
seguimiento de los resultados, pero son mas complejos que un resumen en un tablero de

resultados o graficos.

El plan estratégico que segun indica don Damian esta resumido en una meta importante que
es tener como cliente al Gobierno), lo conoce bien detallado el personal administrativo, no
asi el personal de planta, este personal de planta la empresa se dedica a darles capacitacion

debido a la alta rotacidn que tiene este departamento.

La rendicion de cuentas segin comenta Covey (2013) debe realizarse de forma semanal

como minimo, para que se midan los resultados obtenidos y se tomen acciones con tiempo
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si es necesario cambiarlas o corregirlas. Don Damian indica que el personal administrativo
al no contar con metas medibles estas personas no tienen rendicion de cuentas, sin
embargo, el personal de planta si las tiene y se mide por tiempos, unidades y rendimientos.
No tienen un tablero de resultados o dashboard visible al personal, esta rendicion de

cuentas se hace principalmente con los encargados y con todo el personal de planta.

En conclusién, se puede crear con este trabajo, una propuesta de un tablero de resultados,
plantear ademas la estructura para una rendicion de cuentas tanto para el personal de planta
como el personal administrativo, que aunque este Gltimo no tenga una medicion tan
detallada como la produccidn, si es necesario establecerle acciones con las cuales deba
rendir cuentas de su trabajo. Un equipo altamente eficiente conoce su meta, conoce que
acciones debe seguir para lograr esta meta, conoce como van los resultados de estas
acciones respecto a la meta y ademas, esta capacitado para hacer cambios rapidamente en
estas acciones segun el resultado, mantener una cadencia de rendicion de cuentas y un

tablero de resultados marcan la diferencias en las empresas.

Analisis e interpretacion de resultados de la cuarta variable:
viabilidad financiera de la estrategia propuesta

En esta seccion se presentan los resultados obtenidos del instrumento aplicado a la muestra
de habitantes de la zona de Pérez Zeleddn, donde se evalla la cuarta variable en donde se

recopila informacién necesaria para evaluar la viabilidad financiera de la estrategia

propuesta a la empresa haciendo un andlisis inicial para la toma de decisiones.
Resultados del cuestionario

Los resultados especificos de los items del cuestionario aplicado a los habitantes se
presentan a continuacion. La primera figura, nimero 19, detalla los resultados de los
encuestados que indican la importancia que tiene para ellos el precio para tomar la decisién

de compra en los diferentes productos.
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Figura 19

Importancia del precio en la decision de compra de la muestra de

habitantes de Pérez Zeleddn encuestados en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracién propia, afio 2020

En el gréfico anterior se muestran los resultados de las 74 personas encuestadas referente al
precio del producto y la relacion que tiene este con la decisién de compra.

Segin Wheelen (2013) al establecer una estrategia es requerido evaluar también las
estrategias financieras para su implementacion y resultados esperados, identificando las
mejores acciones posibles para alcanzar los objetivos, esto puede llevar a la empresa a tener
una ventaja competitiva respecto a sus competidores. El precio forma parte de estas
decisiones financieras, por lo que se considera relevante conocer la percepcion del cliente

sobre esta caracteristica del producto.

Segun se visualiza el 42% de los encuestados consideran que el precio tiene un impacto
relativo en la decision de compra, esto se traduce en que pasa a ser un factor intermedio

para poder adquirir un producto y no es el elemento mas importante para ellos.
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En segundo plano se muestra un 35% que indica ser importante para tomar la decision de

compra los productos vegetales en conserva y chileras.

En tercer lugar se ubican un total de 18% de los encuestados que indican que el precio es

definitivamente importante para tomar la decision de compra.

Por ultimo, un 5% de las personas indican que no es un factor importante y no se obtienen

respuestas de que este no sea un factor definitivamente importante.

Como indica Kotler (2017) el consumidor es quien decidird cudl es el precio correcto para
un producto, y estas deben partir del valor para el cliente. Existen tres formas de fijacion de

precios: basado en el valor para el cliente, basado en costos y basados en la competencia.

Conservas del sur debe tomar una decisién de fijacion de precios, primero debe conocer el
mercado meta, entender sus gustos y preferencias, y cuales son los elementos decisorios de

compra.

En el gréfico anterior, el precio es considerado por parte de los habitantes de Pérez Zeledon
como un factor intermedio, en primera instancia valoran otros elementos de los productos y

posterior revisan el precio del producto respecto al valor percibido por ellos.

La empresa puede decir mantener un equilibrio y una mezcla entre la fijacion de precios
basado en el costo, procurando que sea un producto rentable y a la vez no sea muy elevado
para el consumidor, pero que si refleja el valor que ellos perciben de otros elementos como
el posicionamiento de la empresa en la zona como una empresa que alienta el crecimiento

econdmico en los pequefios productores de la zona sur, y que su sabor es Unico y natural.

En la medida posible que Conservas del Sur sea eficiente en su capacidad productiva y de
ventas, son mayores las opciones de establecer un precio de venta competitivo a nivel de

mercado pero siendo rentable a la vez.

Esta empresa tiene la certificacion de la marca pais Esencial Costa Rica, esta catalogada
como una Pymes en Ministerio de Economia, tiene aliados productores agricolas de la

zona, y la contratacion del personal también al pertenecer en la zona, por cultura un
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ciudadano promovera el crecimiento econémico de donde habita por un tema cultural y de

arraigo.

Figura 20

Canal de comunicacion que motiva la compra de la muestra de habitantes
de Pérez Zeledon encuestados en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020

En la figura 20 se muestran los resultados de cual es el canal de comunicacién que motiva
al consumidor para adquirir frutas y vegetales en conserva. A cada uno de los encuestados
se presenta una lista de opciones de diferentes canales de comunicacion que les influye en

la toma de decisiones para comprar un producto.

El canal més importante que se observa en los resultados, representado por un 37% del total
de los encuestados, corresponde a promociones que se realizan en los diferentes puntos de
venta. Seguidamente se refleja el resultado de los anuncios en television con un 21% del

total de los encuestados.

El tercer canal de comunicacion en importancia corresponde a los anuncios en la red social
de Instagram con un 18% de resultado, la red social de Facebook tiene un porcentaje del
16%.
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Con menores resultados se encuentran los canales de la pagina web de la empresa y correos
electrénicos que reciben con diferentes ofertas de productos y servicios, los cuales tienen
un resultado cada uno de un 3%, las revistas culinarias y la red social Whastapp tienen un

1% cada una.

El canal de comunicacion que no tiene ningun resultado corresponde a los boletines
digitales a los cuales las personas se suscriben en la empresa o puntos de venta,

comunmente estos folletos se envian por correo electrénico y se muestran en redes sociales.

Se observa que el consumidor es emocional al indicar que su principal motivacion para
comprar va relacionado a la comunicacion que reciben en los mismos puntos de venta, es
una compra de momento aprovechando ofertas, degustaciones, ventas cruzadas con otros

productos complementarios a los vegetales en conserva y las chileras.

Esta es una excelente oportunidad de negocio y mas economica que la publicidad en
television, Conservas del Sur puede brindar a los duefios de negocios locales los insumos
necesarios para que se hagan las promociones en el local y estas sean exhibidas,
capacitarles y ensefiarles a generar negocio con los clientes que les visitan. Esta confianza
entre la empresa y el distribuidor es vital en el proceso de venta y se puede convertir en una
ventaja competitiva, el autor Best (2007) comenta en su libro “aquella empresa que sea
capaz de dominar a estos distribuidores puede controlar los canales de un mercado
concreto, y en alguna medida, controlar el acceso al mismo... CONseguird una cuota de

mercado relativa mayor y niveles mas altos de rentabilidad ” (p. 196).

Como se observa en la figura nimero 5 referente a la edad de las personas encuestadas, en
su mayoria son personas con edades menores a 40 afios, por lo que la empresa Conservas
del Sur puede sacar provecho a todos los medios digitales que se encuentran a su alcance,
como los son las redes sociales Facebook e Instagram, estos son medios de marketing muy
utilizados y mucho més econémicos que realizar camparias muy elaboradas de publicidad
en canales de television, cada costo por pauta al aire es muy elevado para una empresa
como Conservas del Sur, en esta etapa de crecimiento es recomendable maximizar el uso de

los recursos.
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Tabla 6

Resultados de la cuarta variable de estudio derivados de la entrevista
aplicada al directivo de Conservas del Sur

item Reactivo Sujeto 1: Damian Elizondo Valverde

La estrategia de mercadeo es el contacto directo con nuestros
clientes, que como se menciond anteriormente son clientes a los que

Equipo de le “vendemos” con su marca propia, ya casi siempre dependemos del

mercadeo pedido que nos hagan, y no de la venta que le hagamos nosotros.
Estrategia de promocion y publicidad casi que es nula en nuestra
empresa.

Fuente: entrevista de elaboracion propia, afio 2020

Segun se muestra en la tabla anterior, el directivo de Conservas del Sur, Damian Elizondo,
no tiene un equipo forma de mercadeo, ya que hasta el momento no lo han requerido, como
se mencionada anteriormente, el 90% de las ventas se realizan es contra pedido de los
clientes corporativos por lo que no hacen un proceso de marketing, y el 10% que si venden

a clientes finales en la zona sur es nula la gestion de mercadeo que realizan.

Se revisa la pagina web de Conservas del Sur donde muestra la marca propia que distribuye
en algunos lugares de Pérez Zeleddn pero cuenta con poca informacion, tanto de la empresa
como del producto. Se recomienda renovar dicha pagina para que sea mas atractiva y con
mayor informacion, es cliente hoy en dia es un cliente informado, que indaga a quien

compray en quienes esta poniendo la confianza.

La pagina de Facebook muestra muy poca informacion de los productos Calipso que son las
chileras y Delisur que son jaleas y pulpas de frutas, marcas propias de Conservas del Sur,
aca la empresa también debe tomar una decision si es conveniente mantener la pagina con
el nombre de la empresa y no con el nombre del producto comercial, o bien, tener dos
paginas Facebook que interactien entre ambas en algunas publicaciones. La cantidad de
publicaciones es baja, y no se observa que se haga una campafa de venta a sus clientes, y
no se comunica tampoco muchos puntos de venta en la zona. Esta red social tiene 1184

seguidores.
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No cuentan con pagina en Instagram, si se busca a Conservas del Sur en esta red social
aparece solamente el logo con la direccion de la empresa, no tiene publicaciones y cuenta
con 25 seguidores. Segun estudio se ha demostrado que algunos grupos de edades utilizan
mas el internet, los grupos entre 18 a 29 afios utilizan un 96%, los grupos de adultos entre
30y 49 afos utilizan el internet en un 93% (Laudon, 2013).

En conclusion, Conservas del Sur para fortalecer la venta de productos con marcas propias
debe incluir dentro de su estrategia comercial una renovacion de los canales digitales,
atrayendo su mercado meta, promocionando los puntos de venta locales, reforzando usos y
beneficios de los productos, requiere capacitar y apoyar a los distribuidores minoristas

quienes son sus vendedores al cliente final, y llegar a fortalecer estas alianzas ganar ganar.
Analisis e interpretacion de resultados del cruce de variables

En esta seccion se presentan los resultados obtenidos del instrumento aplicado a la muestra
de habitantes de la zona de Pérez Zeleddn, donde se evalla un cruce de variables que son

esenciales para la toma de decisiones al momento de establecer una estrategia comercial.

Figura 21

Canal de comunicacion que motiva la compra segregado por edad de la
muestra de habitantes de Pérez Zeleddn encuestados en el mes de setiembre
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Fuente: cuestionario de elaboracion propia, afio 2020
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En la figura 21 se presentan los resultados del canal de comunicacion que motiva la compra
en los habitantes de Pérez Zeledon segregado por grupos de edad de cada una de las

personas encuestadas.

Estos resultados reflejan que las compras de productos se ven mayormente motivadas por
las promociones que se realizan en los puntos de ventas, este factor de decision representa
los siguientes porcentajes en los grupos de edades: 100% de los encuestados entre las
edades de 37 a 50 afios, un 83% de los encuestados con edades entre 51 y 64 afios, 69% de
las personas con edades entre 24 y 30 afios, 63% con edades entre 31 y 36 afios, y con un

50% de los encuestados con edades entre 18 a 23 y 58 a 64 afios de edad.

El grupo de edad con mayor representacion en los encuestados es de 31 a 36 afios, este
grupo indica verse motivado en la compra en un 47% por medio de Facebook, un 42% por
medio de la television, un 37% por medio de Instagram, y un 11% en tres canales: pagina

web de la empresa, correos que reciben con ofertas y revistas culinarias.

El siguiente grupo de edad en cantidad de representacion de la muestra se encuentra el
grupo de 24 a 30 afos, en este grupo las personas indican que su primera motivacién es por
las promociones en los puntos de venta con un 69% de los resultados, seguidamente se
encuentran las publicaciones en Instagram con un 56% de las respuestas de este grupo de
edad, la television con un 25%, luego contintan las publicaciones en Facebook con un 19%

y por ultimo la informacion de la pagina web de la empresa con un 6%.

El tercer grupo en representacion de la muestra contiene las edades entre 51 y 57 afios,
igual que los grupos anterior la compra se ve motivada por las promociones en los puntos
de venta con un resultado del 83%, posterior la compra se ve motivada por anuncios en
television, siguen los anuncios en Instagram con un 33% Yy por ultimo con un 17% de

resultados cada uno el Facebook y la pagina web de la empresa.

El cuarto grupo en tamafio de las respuestas obtenidas en la encuesta corresponde a edades
superiores a 58 afios cuya compra esta motivada en un 70% por las promociones en puntos
de venta, un 30% por los anuncios en television y por Gltimo un 33% influenciado por

correos electronicos que reciben con informacion y promociones.
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El ultimo grupo en representacion estan las personas con edades entre 18 y 23 afios de
edad, que tienen un comportamiento similar a los grupos anteriores, un 50% indicador estar
motivados para comprar por medio de las promociones en los puntos de venta, un 100%
indico ser influenciado por los anuncios en television, posteriormente un 100% utiliza
Facebook y sus anuncios motivan las compras y de Gltimo Instagram con un 50% de los

resultados.

Como conclusidn, se puede indicar que es necesario para Conservas del Sur fortalecer esas
alianzas con los comercios de la zona los cuales se convierten en sus puntos de venta, la
empresa demas requiere fortalecer los canales digitales como Instagram y Facebook, y por

ultimo, requieren hacer una remozamiento de la pagina web.

Figura 22

Principal lugar de consumo segregado por estado civil de la muestra de
habitantes de Pérez Zeledon encuestados en el mes de setiembre 2020
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Fuente: cuestionario de elaboracién propia, afio 2020

En la figura 22 se muestra la distribucion de los principales lugares de consumo segregado
por el estado civil de las personas encuestadas de la muestra de 74 habitantes del canton de

Pérez Zeleddn.

Un alto porcentaje de los encuestados indican que su principal lugar de consumo en la casa
de habitacion, esto es un comportamiento muy similar en los diferentes estados civiles, se
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muestra que en un 100% de los solteros, divorciados, viudos y de union de libre, sin

embargo, en el caso de los casados este resultado baja a un 81%.

El siguiente resultado se refleja en las actividades familiar como el lugar de preferencia
para consumir chileras y vegetales en conservas, este dato se muestra en el grupo de
casados con un 44% de los resultados, en el grupo de los solteros con un 50% de los
resultados, en el grupo de los viudos con un 83% de los resultados, en el caso de las
personas en union libre con un 57% 'y por ultimo las personas divorciadas indican que un

83% prefieren consumir estos productos en actividades familiares.

Las reuniones con amigos pasan a tercer lugar en la mayoria de los grupos, excepto en el
grupo de solteros quienes escogen esta opcion en un 54%, los casados muestran un 26% de
los resultados, los viudos un 50% de las personas, los de unién libre en un 43% y por
ultimo las personas divorciadas indican que el 50% de las personas prefieren las reuniones

con amigos.

Las actividades laborales solamente son seleccionadas por una Unica persona que esta en el
grupo de solteros, esto representa un 4% de las respuestas de este grupo.

Las personas casadas tienen una cantidad de respuestas de 27 personas y posteriormente se
ubican las personas solteras con 24 personas que responden a la encuesta, se puede sacar
como conclusion que el estado civil influye solamente para reuniones con amigos, el resto
de los lugares como la casa de habitacion y las actividades familiares no tienen

diferenciacion segun el estado civil.

En caso de realizar un abordaje por camparias digitales, la empresa Conservas del Sur
puede realizar publicaciones enfocadas a imagenes que reflejen estos lugares y hacer
énfasis segun la estacionalidad del afio, por ejemplo, cenas navidefias, reuniones de
celebraciones patrioticas, graduaciones o las mismas vacaciones de veranos donde suelen

reunirse con amigos u otros familiares.

Este dato segregado por estado civil es interesante porque se rompe un paradigma que
solamente las personas que conviven con sus parejas pasan mas en la casa disfrutando de su

ambiente.
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Alfa de Cronbach

En este Gltimo apartado del capitulo se presenta a continuacion el célculo del Coeficiente
Alfa de Cronbach, con la finalidad de validar el cuestionario aplicado a la muestra de

habitantes de Pérez Zeledon referente a los perfiles de consumo y patrones de compra.
El coeficiente de Alfa de Cronbach se define a continuacion:

Este coeficiente desarrollado por J.L. Cronbach requiere una sola administracion
del instrumento de medicion y produce valores que oscilan entre cero y uno. Su
ventaja reside en que no es necesario dividir en dos mitades a los items del
instrumento de medicidn, simplemente se aplica la medicion y se calcula el
coeficiente (Silva, 2015, p. 66)

Entre mas cercano sea el resultado a 1, mayor validez tiene la informacion presentada en el

cuestionario. Las preguntas utilizadas por medio de la escala Likert de 1 a 5 son las

utilizadas para aplicar dicho coeficiente.
El célculo del Alfa de Cronbach se detalla a continuacion:
a = [Items / (items — 1)] * [1- C6 2 N/ 6 2 Ylitems)]
Donde:
a = Alfa de Cronbach
Items = Cantidad de items
> ¢ 2 N = Sumatoria de la varianza de los sujetos
o 2 Ylitems = Varianza de la sumatoria de los items

Al aplicar la formula a la encuesta de los habitantes de Pérez Zeledon se obtiene el

siguiente resultado:

@ =[20/ (20— 1)] * [1- (21.64 / 121.14] = 0.86
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Se demuestra con el Alfa de Cronbach que los resultados de la encuesta son confiables al
acercarse al resultado deseado de 1. En los anexos a este trabajo se adjunta la tabla de
calculo de este coeficiente.
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Capitulo V

Conclusiones y Recomendaciones



Conclusiones

En este apartado se hace un resumen de las principales conclusiones del analisis realizado
en las cuatro variables, asi como datos generales y algunos cruces de variables que se

encuentran detallados en el capitulo cuatro.

Estas conclusiones se basan en los datos obtenidos del estudio del cuestionario, entrevista y
andlisis de documentos, que llevan posterior a realizar propuestas de recomendaciones para
lograr con éxito una implementacion de una estrategia comercial para la marca propia de

Conservas del Sur, tanto para los vegetales en conservas, las chileras y las pulpas de frutas.

El consumidor de Pérez Zeledon es analitico y muy arraigado a su zona, busca que haya un
crecimiento para sus préjimos y sus familias, se interesa en diferentes caracteristicas del

producto.

La zona sur del pais es un area que tiene una alta oferta de productos agricolas, la cual
Conservas del Sur sabe aprovechar y genera empleo a muchas personas, principalmente en

varias temporadas del afio donde hay mayor demanda del producto.

La empresa no tiene un enfoque comercial, su crecimiento se da por las ventas que realizan
por pedido a clientes corporativos los cuales compran y empacan con sus marcas privadas,
sin embargo, en la zona sur del pais estos clientes corporativos tienen muy baja presencia y

es acd donde Conservas del Sur debe aprovechar para impulsar sus propias marcas.

El crecimiento a través de oportunidades de negocio y generacion de empleo se
desaprovechan y es acd donde este trabajo quiere proponer alternativas en el menor costo

posible.

El estudio logra recopilar informacion muy valiosa para la toma de decisiones, por lo que a
continuacion se desglosan las conclusiones dividas para cada una de las variables en

estudio.

Conclusiones de los datos generales

En esta seccion se muestran los datos generales mas relevantes para una adecuada toma de

decisiones de inversion para la estrategia comercial, datos como sexo, edad, estado civil,
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nivel académico, entre otros que influyen para que se genera una campafia de comunicacion

Ilamativa para el mercado meta.

A continuacién, se detallan:

Hay una alta concentracién en la poblacion de personas con edades entre 24 y 43
afios, al contar con diferentes grupos de edades indica que es necesaria valorar
aquellos factores en comun para lograr el mejor mensaje de comunicacion que sea
lo més atractivo para la mayoria de estas personas, esto se respalda con la siguiente
frase “es evidente que consumidores de distintos grupos de edades tienen
necesidades y deseos muy diferentes. Aunque individuos que pertenecen a un mismo
grupo de edad difieren en muchos otros aspectos, suelen compartir un conjunto de

valores y experiencias culturales que llevan consigo toda la vida” (Clow, 2010,

p.9)

Hay un equilibrio de las personas entre los diferentes estados civiles por lo que no
debe existir una distincion en la estrategia dirigida, el area de mercadeo o0 persona a
cargo de la comunicacion de marketing puede hacer un mix de propaganda en los
diferentes canales haciendo énfasis con diferentes momentos de la vida de una
persona, situacion familiar, cultural y social, segun se dejo en evidencia en la
encuesta realizada es una gran variedad del mercado meta cuando se hace mencion

al estado civil por lo que no es una variable para tomar decisiones.

Igualmente, las personas con hijos o sin hijos tienen una distribucion del 50% cada
uno, esto refleja que es indiferente si los consumidores tienen hijos, el autor Kotler
(2007) ademas refuerza la teoria de la influencia familiar indicando que América
Latina por tradicion es la que acostumbra a realizar las compras de alimentos, pero
poco a poco esto viene con un cambio significado ya que las mujeres poseen mas
puestos en la fuerza laboral y los hombres se involucran mas el proceso de compra
(p. 148).
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Es interesante observar el principal lugar de consumo de las chileras y vegetales en
conserva es en los hogares y actividades familiares, independiente del estado civil y
si tienen o no tienen hijos, esto refleja que estos tipos de productos hacen que las
personas liguen su consumo a estas experiencias. Esto se ve respaldado por el autor
Kotler: “los miembros de la familia influyen de manera significativa en el
comportamiento del comprador. La familia es la organizacion de consumo mas
importante de la sociedad, y se le ha investigado de forma extensa” (Kotler, 2007,
p.148)

La empresa Conservas del Sur no tiene experiencia en elaboracion de planes
estratégicos, sin embargo, se proponen una meta principal hasta llegar a cumplirla.
Es requerido que el personal de la empresa entienda claramente las metas de la
empresa, Su Vvision y mision, y exista un compromiso de todos para lograr los
objetivos. El autor David (2017) explica ampliamente la importancia de la

implementacién de un plan estratégico:

“El proceso de la administracion estratégica no termina con la decision de
qué estrategia debe aplicarse; es necesario convertir el pensamiento en
accion. Esta conversion es mucho mas facil si los administradores y
empleados de la empresa comprenden el negocio, se sienten parte de la
empresa y si, a través de la participacion en la formulacién de estrategias,
se llegan a comprometer en ayudar a la organizacion a triunfar. Sin
comprension ni compromiso, los esfuerzos para la implementacion de las

estrategias tendrdan muchas dificultades” (p. 206)

La empresa tiene necesidad de equipo especializado, el que tienen actualmente lo
han adquirido con apoyo de financiamientos para Pymes, y con esto han logrado
hacer crecer la planta, pero reconocer que requieren mayor inversion para mayor
crecimiento. Este equipo de laboratorio se requiere para tener mejores controles de
calidad en los productos que se maquilan y se comercializan con la marca propia

Delisur, el costo de dicho producto es de cuarenta mil dolares americanos. Como en
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este trabajo se hace una propuesta para incrementar el volumen de ventas de la
marca propio, es necesario a la vez proponer alternativas de financiamiento para la
adquisicién de la maquinaria que hace referencia el Gerente General de Conservas
del Sur.

Conclusiones de la primera variable: elementos de la situacion comercial

En esta variable se realiza un analisis de la situacion comercial aplicada directamente a la

muestra en estudio del canton de Pérez Zeleddn, desarrollando un perfil de compras con

base en las caracteristicas que tiene cada producto en los puntos de venta, publicidad local y

desarrollo de camparias de impulso en los locales.

A continuacion, se detallan las conclusiones de esta variable:

El conocimiento previo del producto y la valoracion de sus caracteristicas es la
razén mas importante de compra de este producto por lo que si su sabor es del
agrado del mercado meta estas personas repiten la compra, con esto se crea

fidelidad con su clientela y se mantiene el habito de consumo por mucho tiempo.

La comunicacion publicitaria y comercial es la tercera opcidn que mas influye en la
compra de estos productos por lo que un plan de mercadeo genera réditos en este
mercado meta. Las personas dejan en evidencia en la encuesta que son
influenciados por las diferentes promociones que visualizan en varios lugares de
comunicacion como las redes sociales, los puntos de venta y también por medio de
la television, la repeticion de una publicidad genera recordatorios en el consumidor
por lo que al acercarse a puntos de venta al ver la marca, como en este caso Delisur,
se sienten tentados a comprar este producto. El autor Kotler (2007) hace mencion al
mensaje que debe existir en diferentes canales: “en la mente del consumidor, los
mensajes publicitarios de distintos medios y los diferentes métodos promocionales

se vuelven parte de un solo mensaje acerca de la compariia” (p. 433)

La publicidad de boca en boca es fundamental para la empresa Conservas del Sur ya
que no cuenta con el brazo financiero para publicidad de alta demanda. Las
referencias de otras personas son la mejor publicidad que pueda tener una empresa,
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y en la mayoria de los casos esto es de menor costo que cualquier otro medio de
comunicacion. Kotler (2007) nombra un tipo de referencia como marketing del
rumor: “cultivar la opinion de lideres y lograr que propaguen informacion sobre un

productos o servicio a otras personas de su comunidad” (p. 441).

Las ofertas en los puntos de venta son acciones que generan compra por volumen en
estos locales y logran atraer a mucha més clientela, cuando sienten que estan
recibiendo més por su producto por medio de valor agregados. Esto representa
incentivos que ofrecen las empresas al consumidor final, para generar motivacion en
la compra de su producto, agregan entusiasmo o interés: “las promociones en dias
festivos, las ventas de aniversario y una variedad de otros sucesos pueden ser la

base de una oferta promociona” (Clow, 2010, p. 100)

Por temporada el tener display o impulsadores genera una rotacién mas rapida de
los productos en los puntos de venta, debido a la influencia que puede generar las

ventas por pasillo y degustacion de los productos ofertados.

Estos comercios funcionan como canales indirectos de marketing, Best (2007) los
describe como “la colaboracion con intermediarios, sean estos mayoristas,
minoristas, o comercios de valor aniadido” (p. 289) de esta forma la empresa llega
al cliente final, por medio puntos de venta que hacen llegar sus productos, es por
esta razon que tener de aliados a estos comercios y brindarles herramientas de venta

es clave de éxito.

Es sumamente importante para el consumidor que los productos de conservas de
vegetales y chileras tengan un gran sabor para acompafiar sus comidas, la empresa
Conservas del Sur debe cuidar que la produccion de estos preparados sea con
vegetales de alta calidad, frescos y brindando un cuidado en la manipulacion de los
alimentos para asegurar su sanidad y sabor, bajo altos estandares de control de

calidad y un proceso cuidadoso de empaque.
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Los supermercados son los puntos de venta que mas clientes atrae, sin embargo, la
empresa debe cuidar que los productos de marca propia no compitan con los
productos que ellos maquilan a sus clientes corporativos, es requerido que escojan
con cuidado estos puntos de venta: “el alcance de un canal tiene su impacto en el
volumen de ventas conseguido, y el canal utilizado afecta también a los precios
netos y al nivel de esfuerzo de marketing realizado por la empresa” (Best, 2007, p.
301), también este autor menciona que es muy importante que la empresa mantenga
una excelente relacion con estos canales, ya que se convierte en una ventaja
competitiva y de alguna medida puede establecer mejores negociaciones en

beneficio de todas las partes involucradas (p. 196).

Las chileras son el producto que mas atrae clientes segun la encuesta que se realiza,
a diferencia de las pulpas de frutas, este segundo producto no se toma en cuenta
para la campafia de puntos de venta, y por el contrario se puede dirigir una venta al
mayoreo para empresas hoteleras y restaurantes. Esto implica que la chilera puede
establecerse como el producto “estrella” de Conservas del Sur bajo la marca
Delisur, para atraer mas clientes siendo este producto el méas llamativo para los
diferentes grupos generacionales, demogréficos y sociales que realizan la encuesta

en estudio.

Conclusiones de la segunda variable: alcances de la capacidad productiva

La segunda variable se refiere a los alcances productivos que tiene Conservas del Sur,

segun la entrevista realizada al Gerente General de la compaiiia el sefior Damidn Elizondo

donde detalla la capacidad de produccion de su planta y el equipo que tiene a disposicion

con el fin de conocer los alcances y requerimientos para poder plantear la propuesta de

estrategia comercial.

A continuacioén, se detallan las conclusiones de esta variable:

Tanto el personal administrativo como operativo no tienen conocimiento del plan
anual de produccion de la planta, por lo que trabajan con base en los requerimientos
a corto plazo que se generan. Como menciona el autor Covey (2015) en su libro de
los 7 habitos de las personas efectivas, el segundo habito es comenzar con el fin en
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mente: “significa comenzar con una clara comprension de su destino. Significa
saber adénde se esti4 yendo, de modo que se pueda comprender mejor donde se
estd, y dar siempre los pasos adecuados en la direccion correcta” (p. 129). Esto se
resumen que es esencial que toda persona y toda empresa conozca sus metas
crucialmente importantes definidas en el plan estratégico, convirtiendo esto en el
norte de todas las acciones que se ejecuten en las diferentes areas de la

organizacion.

No se cuenta con un equipo formal de ventas por lo que la produccién depende en
un 90% de lo que sus clientes con marca privada les compren. Al no contar con este
equipo de ventas, se ha limitado a Conservas del Sur el crecimiento de colocacion
de la marca propia Delisur, en parte por su direccidn estratégica que es abastecer
mas a los clientes corporativos por medio de la maquila de marca privada; “los
vendedores tienen la posibilidad de sondear a los clientes para averiguar mas
acerca de sus problemas, y luego adaptar la oferta y la presentacién de marketing
para ajustarse a las necesidades especiales de cada cliente” (Kotler, 2007, p. 492)
estas ventas personales es muy frecuente que sean mucho mas efectivas que otros

canales de venta.

El equipo de produccidon es bastante pequefio, y todas las decisiones son tomadas
por el Gerente General, las compras de materias primas dependen de sus
negociaciones a corto plazo por lo que constantemente se quedan sin ellas, algo que
puede generar costos mas altos de produccion debido a la fluctuacién de los precios

de los productos agricolas.

Al no tener un plan estratégico definido con sus marcas propias y depender mucho
de la maquila privada, las pulpas de frutas y las oportunidades de venta por
temporada como lo es Semana Santa se ve sumamente comprometida debido a que

la prioridad es satisfacer la demanda de estos clientes corporativos.
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e Las relaciones de Conservas del Sur con sus proveedores son claves para lograr una
maximizacion de la produccion y sus resultados, tener un acercamiento a ellos e ir
un paso adelante para prever cambios y requerimientos que se adapten segun la
temporada del afio estos porque se puede requerir una mayor o menor produccion de
ciertos vegetales o frutas para que se puedan maquilar las conservas de vegetales y

chileras.

Conclusiones de la tercera variable: parametros de medicién y

seguimiento del plan operativo
En este apartado se hace un resumen de las principales conclusiones del andlisis de datos
recopilados que afectan la variable de pardmetros de medicion y seguimiento del plan

operativo.

En referencia al plan operativo, este va relacionado directamente a la estrategia comercial
gue se propone en este trabajo, para fortalecer y posicionar a la empresa Conservas del Sur
por medio de los productos que tienen marca propia, realizando la distribucion y venta en

diferentes puntos de venta de la zona sur del pais.

A continuacion, se detallan las principales conclusiones de esta variable en andlisis:

e Conservas del Sur es una Pymes registrada en el Ministerio de Economia, es una
entidad que tiene pocos empleados registrados como planilla fija, y el personal de
planta de produccién tiene mayor rotacion segun la temporada y necesidades de la
empresa. A raiz de esta rotacion de personal operativo es que se debe plantear una
forma adecuada de hacer llegar las metas crucialmente importantes de la empresa y
generar compromiso para el cumplimiento de las mismas segun las acciones

propuestas por cada area

e La empresa para el afio 2020 tiene una meta estratégica de crecimiento la cual
consiste en tener al Gobierno de Costa Rica como cliente y esto lo tiene muy claro
cada uno de los directivos, se logra establecer la alianza con el CNP (Consejo
Nacional de Produccién) para que haga compras a Conservas del Sur de vegetales y

frutas que son parte del plan de alimentacion de las personas que estan en las
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carceles. Se logra con éxito incursionar en este mercado y ahora poseen tres grandes
clientes: clientes corporativos para maquilar marca privada, cliente gubernamental y

clientes de consumo final en la zona sur del pais.

Conservas del sur no tiene un plan estratégico formalmente elaborado, por lo que
tampoco cuenta con un marco estratégico ni tableros de resultados formales para el
seguimiento de las metas propuestas, es muy empirico el seguimiento, su
experiencia de afios y el objetivo con el que nacid la empresa de brindar maquila
privada a clientes corporativos.

Los directivos de la empresa tienen muy claro que es necesario mantener informado
constantemente al personal administrativo ya que este es un empleado de tiempo
regular, la informacion e involucramiento generan compromiso para el
cumplimiento de las metas, y esta motivacion genera una excelente dindmica de
trabajo en equipo tanto en la misma area como entre diferentes departamentos:

sinergia.

No existe una cadencia de rendicion de cuentas periddica para todas las areas de la
empresa, se aplica principalmente al area operativa referente a los resultados de la
produccion y los pedidos que hacen los clientes corporativos. La medicion de ventas
y crecimiento de la marca propia Delisur no se realiza de forma constante y no es
una prioridad actualmente. Esto se apoya con la teoria del autor Covey (2006)
donde explica las cuatro disciplinas de la ejecucion, la cuarta disciplina es mantener
una cadencia de rendicion de cuentas, sin esto, no hay compromiso; es en este
espacio donde los empleados exponen los resultados de la semana y generan
compromisos y acciones para la semana siguiente, en caso de ser necesario se puede
proponer ajustes en las acciones con la finalidad de lograr los objetivos planteados
al inicio del mes por ejemplo. La recomendacion en estas sesiones es que sean

cortas, concisas, enfocadas, de treinta minutos a una hora.

121



e No se cuenta con un Tablero de Resultados visible para todo el personal, segun el
area en el que se desempefia. Un Dashboard o tablero de resultados es el que
presenta las metas u objetivos de la empresa, o bien se puede segregar metas por
departamentos, con la finalidad de llevar un control de las mediciones de
predicciones, que son aquellas acciones que hacen mover el nimero, y adicional, se
Ilevan las mediciones historicas, algo que sea de facil lectura e interpretacion con un

solo vistazo.

e En contraste con lo indicado por Covey (2006), una empresa debe dirigirse con una
filosofia de las cuatro disciplinas de la ejecucion, la primera hace referencia a
enfocarse en los crucialmente importante, el segundo tomar accion sobre las
mediciones de prediccion, la tercera disciplina es llevar un convincente tablero de
resultados y por ultimo, la cuarta disciplina es establecer una cadencia de rendicion
de cuentas. Segin comenta el autor, estas disciplinas compensan las cuatro fallas
mas importantes para la ejecucion: no se conoce la meta, no se sabe qué hacer para
lograr la meta, no se lleva una anotacion y no hay rendicion de cuentas, el 70% de
los fracasos en las empresas se debe a una pobre ejecucion. Es por esta razén que
establecer un modelo de cuatro disciplinas de la ejecucion, y de manera que se
puedan tomar acciones correctivas de manera oportunidad para lograr las metas

propuestas.

Conclusiones de la cuarta variable: viabilidad financiera de la estrategia

propuesta
En esta seccion se resumen las principales conclusiones que hacen referencia a la viabilidad

financiera de la estrategia comercial propuesta segun los datos recopilados en el capitulo 4.
Seguidamente se detallan:

e Las personas habitantes de la zona de Pérez Zeleddn tienen factores de calidad
como primera opcion para tomar la decision de compra, no asi el precio, el cual
pasa a ser un factor de decision intermedio. Esta conclusion es respalda por la teoria

que menciona Best (2007): “la percepcion de valor del cliente se ve influenciada
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por sus percepciones de los beneficios que le ofrece un producto... sin embargo, las

percepciones de los clientes son las que dirigen su comportamiento de compra” (p.

116)

Los canales de comunicacion preferidos de los clientes segiin se muestra en los
resultados de la encuesta de habitantes, estos pueden requerir bajos costos por parte
de la empresa Conservas del Sur segln la estrategia que deseen utilizar para llegar
al consumidor final, los principales son puntos de venta, seguidamente television, y
en tercer lugares redes sociales como Instagram y Facebook. En el capitulo 6 se
desarrollan las propuestas en cada uno de estos canales de comunicacion siempre

presentando opciones de menor costo posible pero que son para atraer mas clientes.

Conservas del Sur S.A. debe definir objetivos publicitarios como el alcance del
namero de personas a los cuales se expondran la propaganda, la frecuencia con la
que estas personas se exponen al anuncio y la continuidad de las pautas (Clow,
2010). La ventaja es que los canales como Facebook e Instagram realizan estos
seguimientos de forma muy puntual y brindan las estadisticas al cliente de una

forma sencilla.

La empresa no tiene un equipo de mercadeo ya que de momento el 90% de sus
ventas se realizan contra pedido de sus clientes corporativos, y es por esta razon que
no tiene estrategia de publicidad ni de venta. Posee personas que apoyan a una
comunicacion y contacto con algunos clientes que distribuyen la marca propia, pero

al no ser una prioridad no han dado énfasis en el fortalecimiento.

La pagina web, Facebook e Instragram de la empresa contienen muy poca
informacién y no tiene enfoque de comunicacion al consumidor final de la zona, es
un bajo aprovechamiento de estos canales, esto conlleva algunos efectos negativos

ya que los consumidores reflejan en la encuesta de habitantes de Pérez Zeledon.
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La afectacion en la rentabilidad por medio de una venta a traves de canales
indirectos ofrece a la empresa margenes de rentabilidad menores, pero también
minimiza los costos de marketing y los costos de la gestion de un canal (Best,
2007). Segun la encuesta a los habitantes, el canal de comunicacion que motiva méas
las compras es por medio de los puntos de venta, promociones en el lugar,
degustaciones, kioscos informativos, ventas con productos complementarios, entre

otros en el mismo lugar, es un canal muy emocional.

Conclusiones del cruce de variables

Se muestra a continuacién las conclusiones del analisis de datos realizado con cruce de

variables obtenido de la encuesta a los habitantes de la zona de Pérez Zeleddn.

Los diferentes grupos de edades encuestados se sienten motivados para realizar las
compras por las diferentes promociones en puntos de venta. Este canal se puede
llamar como sistema de canal indirecto: “...involucran al menos un intermediario,
que adquiere la propiedad del producto, y en la mayoria de los casos, sino en
todos, el control de las ventas y de la logistica” (Best, 2007, p. 289). Como se
menciona que los clientes se sienten motivados por promociones en estos canales de
venta, debe ser uno de los puntos importantes a considerar dentro de la propuesta de

negociacion.

Los puntos de venta en diferentes comercios de la zona crean una excelente
oportunidad para la empresa Conservas del Sur para crear alianzas con los
distribuidores como carnicerias, minisuper, sodas, y demas centros minoristas de la
zona. Segun los resultados de la encuesta, son los lugares con mayor aceptacion por

parte de los clientes.

Realizar promociones y ensefiar a los puntos de venta a realizar promociones con
productos complementarios es un ganar ganar para ambos, y mucho mas
econdmico. En estos casos se puede compartir la publicidad por dos vias, tanto por
parte de Conservas del Sur como por parte del punto de venta, aumentando la

comunicacion y llegando a mayor cantidad de personas.
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e Las redes sociales son canales de comunicacién importantes para los diferentes
grupos de edades, y marcan una tendencia para que los consumidores tomen
decisiones de compra de diferentes productos y servicios. Esto se contrasta con el
objetivo de utilizar las redes sociales como medios de marketing: “...se ha ido
estabilizando y confirmando que las redes sociales pueden ser un lugar donde
conversar de td a tu con los clientes, acercarlos a nuestros valores y, pasado un
cierto tiempo, convencer a los aun indecisos para probar y comprobar nuestros

productos” (Sanagustin, 2016, p. 45)

e La television también es un factor para la toma de decisiones, aca la empresa
Conservas del Sur debe valorar costos y beneficios sobre ese canal, debido a este
medio de comunicacién requiere de una mayor inversion, segun los resultados de
las personas encuestadas es uno de los medios que les influye en un alto porcentaje
la toma de decision de compra. En la zona sur del pais existen canales de television

locales por lo que se amplia dentro de las recomendaciones.

e El lugar donde consumen los vegetales en conserva y chilera, independiente del
estado civil de los consumidores, es en la casa de habitacion, también otro lugar que
se observa en los resultados de la encuesta aplicada a los habitantes de Pérez
Zeledon es en las actividades con familiares, ambos son momentos de consumo de
estos productos de conservas y chileras de forma predilecta. Se puede determinar
que esta relacion tiene mucha influencia por el circulo social y familiar de las
personas, algo cultural y que al observar y compartir con personas que suelen
consumir estos productos se adopta el habito de consumo de generacion en
generacion. Reuniones con amigos también es un momento de consumo, y este

ocupa el tercer lugar de factor de decision de los consumidores.

Conclusiones generales

e Existe un mercado potencial en la zona del sur de pais, este se encuentra muy

diluido en edades, género y estado civil. La segregacion del mercadeo se debe
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realizar para adaptar los empaques, lugares de venta y estrategia de marketing
principalmente, ya que son acciones que si dependen de las segregaciones de

mercado.

Se requiere un fortalecimiento de los canales de comunicacion como redes sociales
y la pagina web, adelantandose incluso a la posibilidad de un eventual comercio
electrénico de los productos de la empresa bajo la marca Delisur, dentro de este
proyecto no se detalle esta propuesta de e-commerce pero se deja abierta la
posibilidad segn incremento de la demanda de productos y servicios para que
Conservas del Sur realice el andlisis correspondiente para la implementacion.
“Mantener un blog y gestionar las diferentes redes sociales puede ser un trabajo a
jornada completa... La informacion se expande a mayor velocidad cuanta mds

influencia tenga quien la comparte y mas auténtica sea” (Sanagustin, 2016, p. 46)

En contraste con el uso de redes sociales, estas puedes ser muy positivas para la
empresa, pero también pueden llegar a ser noticia de una forma negativa y muy
répida, generando asi controversia en el mercadeo. Por lo que lo recomendable es
que la persona que administre las redes sociales tenga experiencia y sea un

profesional, para que pueda sobrellevar estas situaciones.

La expectativa de aumento de las ventas de la marca Delisur requiere una inversion
en la planta y aumento de recursos de mano de obra por parte de Conservas del Sur,
segun incrementen las ventas de la marca propia asi debe ser la demanda de
servicios, el Gerente General de la empresa expresa la necesidad de comprar una

maquinaria para el control de la calidad en la produccién.

Es necesaria la implementacion de las cuatro disciplinas de la ejecucion tanto en el
area administrativa como el area operativa, esto conlleva un mejor rendimiento de
las acciones propuestas por la empresa, una maximizacion de recursos y un

involucramiento de todo el personal para la ejecucion. El autor Covey (2006) le
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Ilama el Reto de la Ejecucion para lograr la grandeza organizacional y eliminar las

fallas de la ejecucion de lo cual depende el éxito continuo.

e Un ajuste en el precio de venta y un aprovechamiento de los puntos de venta son
claves de éxito, esto implica que son los medios mas directos para llegar al

consumidor y son los mas atractivos.
Recomendaciones

La empresa Conservas del Sur tiene una necesidad para fortalecer la gestion comercial de
sus productos con marca propia, para asi lograr posicionarse en el mercado del cantén de
Pérez Zeleddn, logrando impulsar la economia de la zona y brindando muchos beneficios a

familias.

Segun los datos obtenidos se muestras varias oportunidades de mejora para la gestion
comercial, se entiende que la prioridad son los clientes corporativos sin embargo el que la
empresa cuente con diversas opciones para crecimiento y generacion de empleo tienen
mayores resultados, realizando la propuesta que se plantea en este proyecto poco a poco

segun se vayan observando resultados.

En esta seccion se brindan diversas recomendaciones segun cada una de las variables
analizadas que impactan en los objetivos de este proyecto, una copia de este documento se
entrega a los directivos de Conservas del Sur ya que estan en la disposicion de estudiarla y

valorar su implementacién para el 2021.

Se espera que la empresa pueda generar una campafia de crecimiento para sus productos, ya
tienen un tiempo en el mercado pero son poco conocidos y no cuentan con una propaganda
que los dé a conocer, el enfoque de la empresa en este afio 2020 es poder ganar un gran
cliente como lo es el Gobierno de Costa Rica a través de ventas al Consejo Nacional de

Produccion.

Para el 2021 se proponer reactivar ese 10% de ventas de productos con marca propia y

lograr un aumento a finales de ese afio.
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A continuacion, se detallan las recomendaciones.

Recomendaciones de los datos generales

Brindar una capacitacion en elaboracion de planes estratégicos: existen diferentes
alternativas de realizar esta capacitacion, ya sea por medio de una empresa
consultora externa, por medio de otras empresas con experiencia o bien por medio
de estudiantes universitarios. Considerando el costo que hay para la
implementacién, se propone que se realice a los directivos y sea por medio de

estudiantes universitarios.

Realizar un portafolio fotogréafico: esta a cargo de la persona del departamento de
mercadeo y publicidad, se espera que este portafolio represente diferentes
experiencias personales y familiares, diferente género y edad, para que se utilice en
momentos diferentes del cronograma de actividades, y en varios medios de
comunicacion. Se recomienda ademas, utilizar a los mismos empleados como
modelos, y para esto se requiere asesorarse con el area legal de la empresa para

preparar un documento de uso de imagen y liberacion de responsabilidad.

Se requiere que la empresa cotice tanto para la maquinaria que expresa el Gerente
General para el Control de Calidad asi como las diferentes opciones de
financiamiento de Pymes en al menos cinco entidades diferentes, entre cooperativas
y bancos. Esta responsabilidad esta a cargo de la asistente de Gerencia para que sea

en la Junta Directiva que se tome la decision.

Recomendaciones de la primera variable: elementos de la situacion

comercial

Para la primera variable en estudio y tomando como énfasis los datos recabados en el

capitulo cuatro sobre la situacién comercial que tienen los vegetales en conserva y pulpas

de fruta en la zona de sur del pais, se detallan a continuacion las recomendaciones:

Es necesario para atraer clientes que las personas prueben el producto, para esto se

propone establecer kioscos y degustaciones en los principales puntos de venta de la
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zona, ferias del agricultor y eventos de consumo para que los habitantes de la zona
sur del pais se familiaricen con los productos Delisur y se haga un habito de
compra. Esta responsabilidad recae en el area comercial de Conservas del Sur y se
debe alinear la estrategia a los puntos de venta a traves de la empresa a cargo, por

medio de visitas frecuentes para fortalecer las alianzas.

La relacion de los empleados con los clientes son clave para generar relaciones
exitosas y de larga duracion, al ser una empresa de una zona que en su mayoria de
los habitantes tienen alguna u otra relacion, se conocen o tienen arraigo con la
misma zona, la empresa Conservas del Sur debe trabajar puntualmente en fortalecer
la gestion comercial con los clientes, desde los clientes corporativos como los
consumidores finales, esta es una responsabilidad directa de la Gerencia de alinear a
todos los encargados de areas y estas a su vez al personal que tiene a cargo para que
sea una filosofia de trabajo el enfoque a un excelentes servicio al cliente, esta

opinidn se respalda con lo indicado por Garnica (2017):

“Reorganizar la compafiia para orientarla hacia el mercado. Las empresas
pequeiias por lo general cuentan con pocos clientes, se concentran
geogréficamente. En forma habitual todo el personal tiene alguna relacion
con los clientes, por lo que es muy importante que en su contacto con ellos
el trato sea amable y brinde los resultados esperados, tan importante es el
vendedor como la recepcionista, el técnico que proveera el servicio o el

almacenista cuando entrega las refacciones del producto” (p. 66)

Al ser la publicidad de boca en boca una de las variables mas fuertes que impulsan
el consumo, las redes sociales como Instagram o Facebook son vitales creando
promociones en donde el usuario invite a otros usuarios de su comunidad para que
compartan las publicaciones realizadas mediante la rifa u obsequio con canastas de
productos de la compafiia. Segun comenta Kotler (2017): “las compariias deben
poner en practica el marketing por atraccion, lo que significa crear ofertas de

mercado y mensajes que atraigan a los consumidores, mds que interrumpirlos” (p.
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18), este autor también hace referencia que una empresa exitosa mantiene mucha
presencia en redes sociales publicando videos que se hacen virales y generan

publicaciones interactivas con los clientes.

Impulsar el producto en temporadas como Fin de Afio, Semana Santa, Vacaciones
de Medio Afo, las cuales son vitales para generar compras por volumen y dar a
conocer ain mas la marca, esto a través de promociones en puntos de venta con
productos complementarios y ademés por medio de las redes sociales con opciones
de recetas enfocadas a la temporada del afio en la que se encuentre.

Pautar en medios de comunicacion de television de la zona, buscar opciones en los
medios como tipo reportaje y no como campo pagado, haciendo promocion a las
ferias agricolas. Se debe tomar en cuenta lo comentado por Clow (2010): “e/
consumidor tipico lee u hojea s6lo 9 de las méas de 200 revistas para consumidores
que hay en el mercado. Un radio escucha por lo general sintoniza solo tres de las
estaciones disponibles en un area determinada. Los televidentes ven menos de 8 de
los més de 30 canales disponibles por cable o satélite y el promedio de los ratings
de las cadenas de television abierta en horario estelar han disminuido més de 30
por ciento en la ultima década” (p. 211). Es por esta razon que de momento no se
recomienda realizar campafias pagadas por medio de la television, y por el
contrario, aprovechar los programas existentes en horarios estelares para ser
invitados que generen valor al programa y por ende, exposicion de la marca Delisur
sin costo alguno. El encargado del area comercial de Conservas del Sur debe
trabajar de forma conjunta con la asistente de gerencia para tener informacién de
primera mano de cuales son estos programas y lugares donde se desarrollan para
valorar ser uno de los invitados, por ejemplo, participacion en recetas de
preparacion alimentos, ferias comerciales y del agricultor de la zona, horario de las

noticias, entre otros de relevancia.

Hacer alianzas estratégicas en pequefios comercios de la zona, como mini super,

pulperias, carnicerias, se requiere una persona a cargo de realizar esta tarea de venta
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y promocion, y que, ademas, Conservas del Sur pertenezca a la Camara de
Comercio de Pérez Zeledon. Esta recomendacion se basa principalmente en realizar
la venta cruzada de productos, concepto que se define como: “consiste en ofrecer
simultdneamente dos 0 méas productos complementarios en un paquete global a un
precio menor que el de ofrecer los dos productos por separado” (Garnica, 2017, p.
146) Esta responsabilidad de buscar las alianzas recae en el area comercial y debe
contar con el apoyo de la Gerencia General para que se pueda tener un margen de

negociacion con los comercios y asi presentar una propuesta de valor atractiva.

Recomendaciones de la segunda variable: alcances de la capacidad

productiva

A continuacion, se presentan las recomendaciones para los alcances de la capacidad

productiva, enfocado a establecer una estrategia comercial para los productos de marca

propia de Conservas del Sur.

Es relevante establecer un boletin semanal (mensual) que le indique al personal tanto
administrativo como operativo cuales son los planes de la compafiia, al ser una empresa
pequefia, el mismo puede ser repartido con volantes a sus colaboradores y el personal
administrativo puede obtenerlo via correo electronico. Los volantes se pueden ubicar en
las &reas comunes como el comedor y areas de reunion, colocar una pizarra informativa,
y que este comunicado sea reforzado por las jefaturas de areas en las reuniones
periddicas de rendicion de cuentas. La asistente de Gerencia canaliza los comunicados y

baja la informacion segun corresponda.

Es necesaria la contratacion de una persona como minimo, enfocada a impulsar la
marca propia, se recomienda gque sea una persona de la zona, un vendedor que tenga un
vehiculo propio y con capacidad de apertura cartera y con conocimientos de ventas y
administracion; que haga las alianzas con los pequefios comercios de la zona, se

propone establecer un salario base mas comisiones, trabajando por metas.

Hay que establecer un plan de trabajo con sus principales socios comerciales con el fin

de tener materia prima constante y a buen precio durante todo el afio. Para esto se
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pueden hacer dinamicas comerciales que vayan de la mano con la de sus clientes y asi
ofrecer producto de calidad a mejores precios sin afectar sus margenes y ofreciéndole al
cliente final promociones verdaderas y que logren generar picos altos de produccién y

alto retorno de la inversién por medio de ventas por volumen.

e Segln la temporada del afio y la demanda de productos para poder producir los
vegetales en conserva, chileras y pulpas, es necesaria la participacion de Conservas del
Sur en la Cdmara de Comercio y actividades que generen atraccién del talento para la
planta productiva, para canalizar el acceso a la mejor mano de obra.

Recomendaciones de la tercera variable: parametros de medicién y

seguimiento del plan operativo
En esta seccion se brindan recomendaciones en funcion a los parametros de medicion y
seguimiento del plan operativo para la implementacion de la estrategia comercial de

Conservas del Sur y los productos de sus marcas propias.
A continuacion, se detallan las recomendaciones:

e Establecer un convincente tablero de resultados que sea motivador, sencillo, visible,
accesible, actualizable y muestre mediciones historicas y predictivas, uno genérico
para la Gerencia General con vision amplia de las metas crucialmente importantes,

y uno por area.

e Realizar la rendicion de cuentas de forma semanal por area, para evaluar el avance
en las metas, y se puedan toman medidas oportunas para realizar ajustes en caso de
ser necesarios. Una rendicidn de cuentas efectiva utiliza el tablero de resultados y
cada uno de los integrantes del area tiene claras sus metas individuales y grupales,
es capaz de hacer compromisos o apuestas de acciones que llevan al cumplimiento

de las metas.

132



e La Gerencia General debe comunicar al personal de la empresa cuales son las metas
crucialmente importantes y el periodo para lograrlo, se recomienda maximo tres

metas para lograr un mayor enfoque y una efectividad en la ejecucion.

e Se recomienda que la Gerencia General establezca también realizar una rendicion
de cuentas al personal y a los accionistas de la empresa sobre los resultados anuales
de estas metas crucialmente importantes, para lo cual es necesario llevar indicadores
como rentabilidad, crecimiento en activos, estados financieros, participacion de
mercado, ventas, inversion en marketing, acciones para el siguiente periodo, mision,

vision, responsabilidad social.

¢ Implementar un sistema de evaluacién y control de las metas crucialmente a través
de modelos en Excel, disefiando un dashboard de seguimiento de los indicadores
arriba mencionado, este Excel se recomienda aprovechar las habilidades de los
estudiantes universitarios que realizan pasantias y se pida trabajen en Conservas del
Sur durante ese periodo. Este dashboard de ser posible llevarlo actualizado por dia,
y sea de uso de las areas involucradas y luego se unifica en un tablero de resultados

de uso gerencial para la toma de decisiones e implementacion de estrategias.

Recomendaciones de la cuarta variable: viabilidad financiera de la

estrategia propuesta
A continuacion, se resumen las principales recomendaciones que hacen referencia a la

viabilidad financiera de la estrategia comercial propuesta:

e En este tipo de productos, vegetales en conserva y chileras, la empresa Conservas
del Sur debe realizar la venta a los pequefios comercios de la zona Sur del pais
como los son los minisdper, carnicerias, sodas, restaurantes y supermercados
locales, para que dichos comercios hagan la venta al consumidor final, estos son los

canales indirectos de venta.

e Conservas del Sur debe motivar al comercio para que les compre los productos, y

para esto es requerido que utilice una estrategia de reduccion de precios al comercio
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directamente, por ejemplo, si el precio final recomendado por Conservas del Sur es
de €100, se debe vender al comercio en ¢80, asi cuando el punto de venta entregue

al consumidor final también obtenga una ganancia.

Conservas del Sur debe hacer una valoracion de costos por producto, y realizar un
analisis las cosechas que compra a los productores agricolas de la zona que utilizan
como insumos para producir las chileras y vegetales en conserva, de esta forma se

tendré un punto de partida para establecer un precio segln costo.

Una vez analizados los costos que conlleva la produccién, como se resumio en la
variable de situacién comercial actual, el valor percibido por el cliente es esencial
para establecer el precio final. Se requiere establecer la lista de proveedores que
brindan la mejor calidad al mejor precio posible, la prioridad es que la calidad sea
parte del valor percibido por el cliente final.

Para poder aprovechar al maximo las redes sociales, Conservas del Sur debe contar
con una persona a cargo de subir publicaciones en los canales de Facebook e
Instagram, y la empresa debe contar con un presupuesto anual para estas
publicaciones, la ventaja de estas redes sociales es que se ajustan al presupuesto y a
la meta de frecuencia de publicaciones y cantidad de personas que puedan visualizar
los anuncios, esta flexibilidad permite que Conservas del Sur vaya probando los
costos y beneficios de esta implementacion por un tiempo determinado, se

recomienda probar por al menos seis meses.

Se debe hacer una transformacion de la pagina web de Conservas del Sur, donde se
resalte que tipo de empresa es, su historia, productos, servicios, beneficios y el
impacto que tiene la economia y las familias de la zona de sur del pais. Deben
incluir apartados de informacion de los productos de su marca propia y sus
principales clientes corporativos. Se debe considerar que esta pagina es clave para la

toma de decisiones de los inversionistas, proveedores y clientes.
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La marca pais Esencial Costa Rica brinda presencia y valor al producto, por ende,
este valor agregado brinda mayor flexibilidad para establecer un precio que genere
rentabilidad y a la vez los clientes perciban un gran valor al comprar el prod.ucto.
Actualmente Conservas del Sur tiene la certificacion de marca pais pero requiere

hacer mayor exposicion de la misma.

La persona que se recomienda contratar para realizar el relacionamiento y proceso
de venta a los comercios de la zona debe contar con un salario base mas comisiones,
se puede establecer un salario base de €350.000 y segtin la cantidad de productos

que logre vender al comercio va a generar un porcentaje de comision.

En caso de requerir inversion para aumentar la capacidad productiva por medio de
equipo especializado como comenta el Gerente General, se presentan en el capitulo
6 propuestas de financiamientos a través de Banca de Desarrollo y Banca Pymes de
algunas entidades financieras, con la finalidad de obtener las mejores condiciones
para la adquisicion del equipo que segun expresa la empresa, es clave para mejorar
la calidad en el proceso productivo de las conservas de vegetales y chileras de

marca propia Delisur.

Recomendaciones del cruce de variables

Realizar capacitaciones al personal de los comercios (puntos de venta) para
ensefarles a comercializar los diferentes productos de Conservas del Sur, vender
con productos complementarios y realizar ofertas. Esta tarea esta a cargo de la
persona que actualmente tiene a cargo el area comercial, la capacitacion inicial es
necesario que sea presencial, que sea una capacitacion corta de tiempo, pero muy
concisa en la informacién a transmitir al punto de venta, con un gran aporte y valor
para que sea aplicado de inmediato. Posterior a la capacitacion inicial, esta persona
encargada puede delegar la funcién de seguimiento a puntos de venta al menos una
vez al trimestre, se necesita presupuesto para llevar canastas promocionales que

aproveche el comercio para generar una estrategia de venta cruzada.
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e El encargado comercial de Conservas del Sur es quien tiene a cargo el contacto con
los canales de television locales, TV Sur canal 14 y PZ Canal 36, con la finalidad de
hacer publicidad sin costo por medio de reportajes, intervenciones en las ferias del
agricultor y recetas que presenten en algunos de los programas de sus canales. Se
requiere primero hacer una visita al canal, conocer a profundidad la programacion,
la accesibilidad que tienen para recibir invitados en los programas, estar atentos a
las fechas de los eventos especiales asi como el lugar y horario, ademéas, Conservas
del Sur debe enterarse por medio de la Cdmara de Comercio de cualquier actividad
de la zona donde se pueda negociar tener presencia a traves de stand informativos y
de presentacion de productos, es comln que estas actividades de la zona sean
transmitidas en los canales de television local, y algunas, son de alcance nacional

extendiendo la transmision a canales nacionales como Teletica y Repretel.

Recomendaciones generales

e La Gerencia General debe adoptar el modelo de las cuatro disciplinas de la
ejecucion para el seguimiento, control y evaluacién de la estrategia comercial. Debe
comunicar de su decision al personal a cargo y capacitar a los mandos medios para
cerrar brechas. Estos mandos medios son los encargados de llevar a cabo la
ejecucion de los planes propuestos por medio de acciones, el seguimiento es clave
de éxito y permite tomas decisiones oportunidad para realizar cambios cuando
corresponde. Todo el personal es responsable de rendir cuentas a sus jefaturas y

deméas compafieros.

e Invertir en una renovacion de las redes sociales de Conservas del Sur y su pagina
web, haciendo posteos frecuentes de los diferentes productos de la marca propia, asi
como los usos y vivencias que se generan en los consumidores, la alianza con
puntos de venta es clave de éxito. La Gerencia General de aprobar un presupuesto
de marketing, delegar la tarea de su ejecucion al area Comercial. Las redes sociales
requieren un constante seguimiento aunque las publicaciones nuevas no sean tan
frecuentes, ya que los clientes hacen comentarios y comparten publicaciones, de

esta forma se mide el alcance de su implementacion, y ademas, permite abordar con
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tiempo cualquier comentario negativo evitando que se extienda rapidamente entre

los usuarios de las redes sociales.

En materia financiera, para poder impulsar el producto se requiere la contratacion
de al menos una persona que se encargue de potencializar la estrategia comercial, un
vendedor, ademas que la empresa debe tener una cercania con los pequefios
productores agricolas de la zona para tener insumos de calidad al mejor precio
posible, asi como mano de obra que pueda requerir segun la temporada del afio de
acuerdo a la demanda del producto.

La empresa Conservas del Sur debe implementar un modelo para el seguimiento y
evaluacion de las metas crucialmente importantes, se conoce que un sistema
informéatico conlleva un elevado costo, pero se propone iniciar con modelos via
Excel bien elaborados, contratar estudiantes de Universidad y pasantes pueden ser
una excelente opcion. La gerencia debe liderar esta implementacion y delegar la

responsabilidad de ejecucién a una persona.

Conservas del Sur debe establecer un monto de inversion iniciar para las campafias
publicitarias en redes sociales y segiin aumenten sus ventas valorar una inversion
mayor, para esto requiere tener bien desarrollado el modelo de seguimiento de la

estrategia comercial.
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Capitulo VI

Propuesta



Introduccion

En este apartado se presentan las principales propuestas de disefio e implementacion de las
recomendadas dadas en el capitulo cinco, con la finalidad de lograr el alcance del objetivo

general y los objetivos especificos del proyecto.

Se presenta ademas, disefios graficos, costos y precios de las sugerencias de estrategia

comerciales, contactos de empresas de apoyo y un cronograma de implementacion.

La estrategia comercial planteada hace énfasis en la promocién de las chileras, vegetales en
conserva y las pulpas de frutas que tiene la empresa Conservas del Sur con la marca propia,
promoviendo dichos productos en la zona sur del pais, considerando como referencia que se
debe respetar el area de influencia de los clientes corporativos a los cuales se les maquila

con marca privada.

Se pretende presentar una estructura para control, seguimiento y rendicion de cuentas para
el personal tanto administrativo como de produccién para medir el resultado esperado de

esta estrategia.

Se sugiere, ademas, un proceso de capacitacion para profundizar el disefio de la rendicion
de cuentas a las personas a cargo del personal por parte de este equipo universitario, el
éxito de esta estrategia se fundamenta en evaluar de forma continua la implementacion y

tomar acciones oportunas para llegar al desempefio esperado.

La eficiencia operativa y las alianzas estratégicas se toman en cuenta para el proceso de
venta y distribucion de estos productos con marca propia de Conservas del Sur,

maximizando los resultados a un menor costo.

Esta empresa logr6 posicionarse con clientes corporativos durante muchos afios, y el giro
del negocio el Gerente General tiene claro que debe adoptar nuevos modelos para ampliar

los ingresos de la misma.

Se recibe apoyo por parte de los directivos de Conservas del Sur para esta propuesta de
estrategia comercial la cual ellos expresan entra a un analisis gerencial para implementar en
el afio 2021.
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Descripcion

Se presenta a continuacion el detalle de cada una de las propuestas relacionadas a cada una

de las variables en estudio con impacto en los objetivos especificos.
Objetivos

Al implementar la estrategia comercial propuesta se espera alcanzar tres objetivos muy

importantes, se detallan a continuacion:

1. Aumentar el nivel de ventas de los productos de la marca Delisur en un 100% durante el

primer afio.

2. Incrementar la exposicion de la marca a través de las redes sociales por medio de

publicaciones y pautas comerciales, alcanzando al menos 3500 seguidores el primer afio.

3. Afiliar al menos 35 nuevos puntos de venta en la zona de sur del pais durante el primer

ano.
Publico meta

La estrategia comercial propuesta se dirige a personas habitantes del cantén de Pérez
Zeledon, entre hombres y mujeres, con edades de 25 a 55 afios.

Mision
La misién es la razon de ser de toda empresa, su declaratoria es esencial para definirse y
direccionarse en el modelo de negocio.

Se presenta a continuacion la mision actual de Conservas del Sur, la cual se encuentra

publicada en la pagina web de Delisur:

“Somos una organizacion de caracter Agroindustrial y principios artesanales,
procesando productos selectos de calidad, con un gran compromiso hacia los

estandares de calidad colaborando al desarrollo productivo, social, ambiental”
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Vision
La vision es a donde desea llegar la empresa, ese norte que necesita para definir lo que
quiere lograr con el paso del tiempo.

A continuacion, se presenta la vision actual de Conservas del Sur la cual se encuentra

publicada en la pagina web de Delisur:

“Nuestra vision empresarial se orienta en posicionarnos dentro del mercado local e
internacional como una empresa consolidada generando soluciones innovadoras en
cuanto a calidad y frescura de nuestros productos disfrutando los consumidores de

un alimento seguro, saludable, delicioso y nutritivo”
Organigrama

Se presenta a continuacién el organigrama actual de la empresa Conservas del Sur:

Figura 23

Organigrama empresa Conservas del Sur
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Fuente: Conservas del Sur, afio 2020
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CANVAS

A continuacion, se presenta el modelo CANVAS de la marca Delisur de Conservas del Sur,

el cual muestra de forma grafica el negocio en diez puntos clave que son el punto de partida

para establecer la estrategia comercial.

Figura 24

Modelo Canvas para marca Delisur

Alianzas claves para la Empresa
Proveedores agricolas
Proveedores insumos generales
Entidades financieras
Canales de television
Camara de comercio
Puntos de venta locales
Distribuidores
Asociaciones Solidaristas
Empresas de lazona
Entidades de gobierno

Actividades clave
Atencion al cliente
Produccién de conservas y chileras
Gestion de inventarios
Implementacion Estrategia General
Distribucién productos
Aplicacion cuatro disciplinas

Recursos clave
Planta produccion
Equipo especializado
Vitrinas y mobiliario para stand
Plataforma tecnolégica pagina web
Personal de ventas
Mantenimiento equipos y mobiliarios.
Personal de marketing
Pasantes universitarios y de colegios técnicos
Seguimiento marketing digital
Dashboard de resultados digital

Propuesta de valor
Variedad de productos con la marca
Delisur, brindando calidad al mejor
precio.
Cercania al consumidor.
Promociones de temporada.
Venta cruzada con productos

tarios.

Marca pais Esencial Costa Rica

Relacién con clientes
Cercania puntos de venta
Redes sociales
Contacto pagina web
Central telefénica
Promociones temporada
Venta cruzada de productos

Meétricas clave
Trafico eninternety redes sociales
Incremento nuevos puntos de venta
Crecimiento en ventas
Inventario produccion
Gastos de marketing (campafias)
Nuevas alianzas con empresas
Pautas en television
Capacitacion en puntos de venta

Canales de comunicacién y distribucién
Instagram
Facebook
Paginaweb
Puntos de venta locales
Boletines cdmara comercio
Convenios entidades de la zona
Boletines de proveedores
Boletines al personal de Conservas Sur
Participacion eventos de la zona
Degustaciones y stand en puntos venta
Stand en ferias del agricultor
Participacién en programas de TV
Transporte y distribucion

Segmentos de clientes
Clientes corporativos marca privada
Clientes empresariales marca Delisur
Personas habitantes de Pérez Zeledon
Colaboradores de empresas de la zona

Pago de personal
Pago de proveedores
Pago de impuestos
Pago de distribuidores

Estructura de costos
Adquisién vendedor
Adquisién equipo especializado
Estrategia marketing
Renovacion pagina web

Fuentes de ingresos

Ventas en comercios locales
Ventas a clientes empresariales
Participacién en ferias del agricultor

Fuente: elaboracion propia, afio 2020

Estrategia de Gestion Comercial

En esta seccion se presentan las estrategias y tacticas para incrementar la gestion comercial

de la marca Delisur tanto de conservas en vegetales como de las chileras.

A continuacion, se detallan las estrategias:

e Incrementar la exposicion de la marca en el canton de Pérez Zeleddn para el afio

2021.

e Aumentar el nivel de ventas en un 100% en el canton de Pérez Zeledon para el afio

2021

Seguidamente se enumeran las tacticas para el logro de estas estrategias:

142




Tactica 1 Alianzas Estratégicas

La primera propuesta para las marcas propias de Conservas del Sur es que esta empresa

realice alianzas estratégicas con productos complementarios.

Considerando que el producto que se proponer dar mas énfasis en la campafia comercial y
segun las variables estudiadas por medio del cuestionario aplicado a los habitantes, este es
el producto que méas gusta a las personas y es muy versatil para aplicar a diferentes
platillos. Es por esta razon, que al ser tan versatil, que la empresa Conservas del Sur debe
realizar alianzas con otras marcas que son de productos complementarios como galletas,

snacks, arroz, carnes, atun, entre otras marcas.

La otra posibilidad de alianza estratégica es tener un acercamiento a los departamentos de
Recursos Humanos de las diferentes empresas del canton de Pérez Zeledon, con la finalidad
de presentar una propuesta de valor para sus colaboradores en diferentes épocas del afio,
muchas empresas realizan actividades entre su personal para brindarles regalos en fechas

especiales como el dia del padre, dia de la madre, navidad, entre otras fechas.

En esta misma linea, si no se logra tener el acercamiento por medio de recursos humanos,
aquellas que tengan una Asociacion Solidarista es un potencial para realizar alianzas, es
muy comun ver que estas instituciones realicen canastas para ocasiones especiales segun la
temporada del afio, ya sean para rifas o para la venta a sus afiliados como opciones de
regalos. Es importante que Conservas del Sur realice una presentacion de sus productos,
algo breve conciso y atractivo y posterior se logre concretar una reunién inicial con la
empresa de su interés para hacer la presentacion, el seguimiento posterior a la reunion es

clave de éxito.

Recomendaciones para el seguimiento posterior a la reunion: enviar mensajes en épocas
especiales del afio, enviar alguna invitacion a una actividad corporativa, compartir cada tres
meses noticias de interés para ambas empresas, llamadas para saludar y ponerse a
disposicion.

En el cantdn de Pérez Zeledon se encuentran inscritas seis Asociaciones Solidaristas de

diversas empresas privadas, se muestra el detalle en la tabla 7 con corte al 30 de enero del
2020:
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Tabla 7

Listado de Asociaciones Solidaristas activas en el canton de Pérez Zeledon

Al 30 de enero del 2020

NOMBRE COMPLETO SIGLAS
ASOCIACION SOLIDARISTA DE EMPLEADOS COMERCIANTES DEL
SURS.A. ASECODE
ASOCIACION SOLIDARISTA DE EMPLEADOS DE ASOCIACION
CAMARA DE GANADEROS UNIDOS DEL SUR ASOECGUS

ASOCIACION SOLIDARISTA DE EMPLEADOS DE DIUNYTRA S.A. Y
AFINES ASEDIUNYTRA

ASOCIACION SOLIDARISTA DE EMPLEADOS MUNICIPALES DE
PEREZ ZELEDON ASEM.UPE.Z

ASOCIACION SOLIDARISTA DE TRABAJADORES DEL COLEGIO
CIENTIFICO DE COSTA RICA SEDE UNIVERSIDAD NACIONAL

REGION BRUNCA ASOTACC
FEDERACION DE ASOCIACIONES SOLIDARISTAS DE PEREZ
ZELEDON FEASOPZ

Fuente: http://www.mtss.go.cr/ afio 2020

Tactica 2 Ampliacion de puntos de venta

Realizar un mapeo de los principales supermercados del canton de Pérez Zeledodn, a

continuacion, se nombran algunos:

a. BM General.

b. Coopeagri (Dos puntos de venta).
i. Centro.
ii. La Ligia.

Abastecedor San Martin.

o o

Super Hermanos Estrada.
Supermercado El mas barato.
Supermercado Elca.

Supermercado La Curva.

> Q —h o

Mayca Autoservicio de Pérez Zeledon.

Supermercado Quiques.
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J.  Supermercado Santa Teresa.

k. Abastecedor Los Gemelos.

Estos puntos de venta representan los Supermercados “grandes” del cantdon desde su
cabecera hasta San Rafael, actualmente Conservas del Sur cuenta con presencia Gnicamente
en BM General y Coopeagri Centro, por lo que la gestion de ventas se debe realizar en

todos los supermercados que se detallan en la lista anterior.

Tactica 3 Degustaciones en puntos de venta

Las degustaciones en puntos de venta logran un alcance mayor al dar de probar el producto
a clientes potenciales, dando a conocer sus beneficios, sabor y la oportunidad de cerrar la
venta en sitio, ademas de la captacién de nuevos consumidores, fidelizacion de la marca
para los actuales ofreciéndole informacion en el momento generando confianza en los

productos.

Estas degustaciones se programan principalmente los fines de semana de las quincenas que
es comun como fechas de pagos de salarios, y se espera una alta afluencia de clientes en

estos comercios.

Entrar dentro del plan de actividades de sus clientes principales como lo es, ser parte de las
dindmicas comerciales que tienes los puntos de venta, mediante dar a conocer cuales son
las temporadas altas de produccion de consumo de sus productos, ofrecer al cliente para
esas épocas, descuentos especiales por compras en volumen que logren no solo aumentar

las ventas si no también mejorar la relacién con sus clientes mediante el beneficio otorgado

Tactica 4 Promociones de temporada

Con la finalidad de mantener en mente de las personas, se recomienda realizar promociones

de temporada en los diferentes puntos de venta, seguidamente se detallan las propuestas:

a) 10% Adicional en compra por volumen, aqui se puede negociar un mejor
descuento solicitandole al cliente que tambien otorgue parte de su margen por el
beneficio de vender mas, este puede ser un 5% adicional para entregar al

consumidor final un 15% final de temporada.
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b) Bandeos promocionales, se manda a producir bolsas mas pequefias de 200
gramos que vayan bandeadas con la compra de una de 500 gramos, este costo es
mucho menor que el del descuento en factura y genera que se conozcan mas
productos.

a. Ejemplo: por la compra de una bolsa de chile jalapefios de 500 gramos se

lleva gratis una bolsa de encurtido en vinagre de 200 gramos.

c) Para la temporada de Semana Santa se disparan las ventas de Encurtidos por lo

que un beneficio de este tipo va garantizar un buen desempefio de las ventas.

d) Fin de afio y las vacaciones de Julio también son picos de venta que

histéricamente se tiene con estos productos.

e) Lacompra de espacios por temporada como lo son las islas, cabeceras o kioscos
se deben de analizar para entrar con estas propuestas, usualmente el
supermercado da un apoyo adicional cuando se adquieren este tipo de espacios
los cuales tienen un costo variable que ronda entre los cuarenta mil colones

hasta los ciento cincuenta mil colones.

Tactica 5 Portafolio fotografico

La empresa Conservas del Sur debe contar con un portafolio fotografico para poder realizar

las publicaciones en la pagina web, redes sociales y en puntos de venta.

Una opcion para ahorrar un poco de dinero es tomar en cuenta a los mismos colaboradores
y proveedores, para esto es requerido que se firme un acuerdo de uso de imagen o bien un
contrato de cesion de derechos de imagen, para esto la empresa debe asesorarse
correctamente con el abogado de confianza para preparar el documento y hacer la propuesta

a algunos de sus colaboradores y proveedores.

Otra posibilidad para maximizar el uso de los recursos es contactar a estudiantes
universitarios del area de fotografia como en la Universidad Veritas y la Universidad
Creativa, el Tecnoldgico de Costa Rica también imparte un técnico en Fotografia Digital.
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Tactica 6 Redes Sociales

En la actualidad las redes sociales son un gran aliado para potencializar la marca y estar
presente en la mente del consumidor, es un excelente recordatorio. Estas redes sociales,
Facebook e Instagram, se administran de igual forma, y brindan herramientas de

administracion y seguimiento muy eficientes.

Conservas del Sur cuenta con una pagina de Facebook, a la fecha tienen 1191 seguidores,
que tiene muy baja frecuencia de uso por parte de la administracion, y no la utilizan para
promover la marca ni la empresa, y en el caso de Instagram tiene menor uso, la Ultima

publicacion fue el 23/09/2019, la direccidn es https://www.facebook.com/DelisurCR

En esta propuesta se brindan dos opciones, considerando que se cuentan con dos limitantes
por parte de Conservas del Sur y segun los objetivos y alcances se evolucione el uso de

redes sociales.

El primer planteamiento es renovar la imagen de la empresa y las fotografias de los
productos, como se observa en la figura 23 la foto de portada corresponde a unos chiles
jalapefios rellenos de atln y la foto de perfil es el logro de la empresa Conservas del Sur, en
esta pantalla de inicio la recomendacién es poner una fotografia del producto estrella, el
cual efectivamente son los chiles pero principalmente la chileras ya que los consumidores
resaltan en la encuesta que se expuso en el capitulo cuatro, que es el producto mas gustado

por parte de los habitantes de Pérez Zeledon.

Esta fotografia de portada debe ser algo sencillo pero llamativo, que invite a seguir
revisando las publicaciones, una foto de la chilera, el logo de Esencial Costa Rica, la
felicidad de sus colaboradores. Esta foto de portada se puede actualizar segin la temporada
del afio, con platillos que utilicen los productos principales de marca propia de Conservas
del Sury al lado el empaque de este producto para que el consumidor lo relaciona al visitar

los comercios puntos de venta, es usual ver que las empresas realizan este proceso.

La imagen de perfil se recomienda sea el logo de la marca propia de Conservas del Sur, con
la que el consumidor tenga presente y visible en los comercios, en este caso el logo que

deberia estar de perfil es de Alimentos DeliSur® ya que es la marca que utilizan para
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promover la mayor cantidad de productos propios y que distribuyen en la zona de Pérez

Zeleddn en diferentes comercios locales.

Seguidamente se muestra la figura 25 donde se presenta la imagen de la pantalla inicial de

la pagina de Facebook de Conservas del Sur al realizar la basqueda.

Figura 25

Pagina de Facebook Conservas del Sur

lo (2) Conservas del Sur | Facebook X [ES = a X
<« C @ facebook.com/DelisurCR Qa x B 8@ :

22 Apli

9 Q Buscar en Facebook @ & [:? = Qroa + °0 _‘0 =

Conservas del Sur

@DelisurCR - Tienda de comestibles (© WhatsApp
Inicio  Informacién  Fotos ~ Mas ¥ 1 Te gusta © Mensae Q
Informacién Ver todo @ Crear publicacién a’
g

Fuente: https://www.facebook.com/DelisurCR afio 2020

A continuacion, se presenta la figura 26 con el logo que utiliza Conservas del Sur para su
marca propia Delisur, el cual se compone de unas hojas en color verde las cuales hacen
alusién a los productos naturales que se usan en los productos de conservas y chileras, esta
marca existe hace diez afios como un proyecto que inicidé la empresa como una fuente
adicional de ingresos ya que su prioridad es estar enfocados principalmente en la maquila
de marca privada a solicitud de sus clientes corporativos, sin embargo, Delisur es una
marca que no ha tenido crecimiento en el mercado por el bajo aprovechamiento de la
empresa y ademas, que brinda enfoque al peso de los ingresos a través de la maquila
privada. El objetivo de este disefio es reflejar calidad, que es un producto regional y con

ingredientes naturales (excelente materia prima).
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Figura 26

Logo de Alimentos Delisur

i
DELISUR

Fuente: http://www.delisur.com/ afio 2020

Posteriormente, se recomienda que Conservas del Sur incremente las publicaciones en
Facebook, en primera instancia, las que no tienen costo en la aplicacién, esto significa que
se requiere que la empresa tenga a cargo una persona que realice publicaciones para que los
gue mismos seguidores (actuales) compartan las mismas a sus amigos de la red social, para
esto es necesario realizar algunas promociones o rifas de canastas de productos con
dindmicas de darle me gusta, compartir la publicacion y nombrar en los comentarios al
menos una amigo en la red social. ElI objetivo de esto es lograr un crecimiento de

seguidores en la pagina.

Dentro de las publicaciones, mencionar lugares que son puntos de venta, productos, recetas,
y usos de los productos Delisur, si el comercio también cuenta con pagina de Facebook
incentivar la alianza para que entre ambos realicen la promocién. Un ejemplo de esto es una
Carniceria de la zona, hacer una canasta de productos y un descuento de compra para el o

los ganadores.

La segunda propuesta es conforme vayan incrementando los seguidores y ventas, valorar
realizar compras en Facebook de anuncios, entonces, si una persona dentro de la red social
ha estado buscando productos similares, con cierta frecuenta Facebook muestra los
anuncios invitando a los consumidores a darle Me Gusta a la pagina de Conservas del Sur.
En este apartado se requiere establecer un presupuesto trimestral y una persona encargada
de mantener actualizada la pagina de Facebook, dar seguimiento al objetivo por medio de
las estadisticas con las mismas herramientas que pone a disposicién la aplicacién. Un
presupuesto inicial de ¢150.000 y que la aplicacion muestre el alcance que puede tener con

este monto.
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Como actualmente Conservas del Sur no cuenta con un comercio electronico (venta en
linea), es dificil medir el impacto directo que puede tener en las ventas de productos
Delisur, por lo que el objetivo es aumentar el alcance a su mercado meta a través de

interacciones en las publicaciones y leads hacia el sitio web.
En el trimestre se establece un calendario de contenidos, utilizando el portafolio de fotos:

Tabla 8

Calendario de contenido para la pagina de Facebook Conservas del Sur

Primer Trimestre 2021

Tipo de publicacion 08/01/2021 15/01/2021 22/01/2021 29/01/2021 05/02/2021 12/02/2021 19/02/2021 26/02/2021 05/03/2021 12/03/2021 19/03/2021 26/03/2021
Conozca nuestros productos primera parte X
Presentando la chilera X
Receta #1 con vegetales en conserva X
Lanzamiento Rifa #1 Canasta productos X
Conozca primer punto de venta XXXXXX X
Conociendo la empresa Conservas del Sur X
Presentando algunos proveedores de la zona X
Resultado Rifa #1 Canasta productos X
Stand en la feria del agricultor X
Conozca nuestros productos segunda parte X
Receta #2 con chileras X
Vegetales 100% frescos X

Fuente: elaboracion propia, afio 2020

Tactica 7 Canastas de productos para temporadas del afio

Colocar en los puntos de venta paquetes de varios productos de Delisur y algunas marcas
complementarias como shacks o galletas tipo soda. En temporadas como semana santa la
demanda por los encurtidos y chileras aumenta por lo que deben exhibirse productos

Delisur con mayor visibilidad en los comercios.

En redes sociales promocionar los paquetes o canastas, y es relevante que Conservas del
Sur negocie con los comercios que se brinde un descuento por paquete para que sea

atractivo para el consumir final comprar al mismo tiempo cinco productos en vez de uno.

Tactica 8 Television en Pérez Zeledon
Tener un acercamiento con los canales locales TV Sur canal 14 y PZ Canal 36, con la

finalidad que se hagan reportajes a Conservas del Sur segun las siguientes propuestas:

a) Recetas de platillos
b) Stand en la feria del agricultor

c) Invitados en programas referente a la agroindustria del canton
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d) Noticias referentes al crecimiento economico de la zona
e) Generacion de empleo en Pérez Zeledon
f) Responsabilidad social con las comunidades del cantdn

La pagina web de TV Sur Canal 14 es https://www.tvsur.co.cr/ y en esta direccion se

pueden visualizar las noticias méas destacadas y los reportajes segun la programacion que

poseen.

La informacion del otro canal PZ Canal 36 se puede ver en el Facebook

https://www.facebook.com/TVCURRE y en los servicios de cable tiene los canales 63 en

Tigo, 24 en Cable Sur y 96 en Cable Brunca.

Tactica 9 Potencializacion marca Esencial Costa Rica

La pagina web de Conservas del Sur actualmente se registra bajo la marca propia

DELISUR, la direccion web es www.delisur.com y esta requiere hacer actualizaciéon de

varias partes las cuales se detallan a continuacion:

a) La resefia historica puede complementarse con informacién de la empresa
Conservas del Sur, informacion del arraigo que tienen en Pérez Zeledon y el
aprovechamiento de los productores y proveedores de la zona sur del pais, asi como
del crecimiento que ha tenido a lo largo de 10 afios, incluyendo la certificacion de
Esencial Costa Rica, de esta forma genera un mayor compromiso al Consumidor.
Como se muestra en la imagen figura nimero 27 la parte de resefia histérica no
menciona quien es la empresa, afio de fundacion, los pasos que ha logrado para ser
la marca Delisur y el apoyo al productor local, es importante ademas, que se
indiquen qué tipos de comercios puede encontrar los productos. La informacion de
contacto tiene una mezcla de palabras en espafiol y otras en inglés, se debe corregir

y estandarizar a un solo idioma para que sea de mayor comprensién para el usuario.
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Figura 27

Resefia historica Delisur publicada en la pagina web de la marca

l\_. Productos alimenticios de calids X +
& C A Noseguro | delisur.com/nosotros/

i Aplicacione:

y sobre todo con ganas  INFORMACION DE
DeliSur®  CONTACTO

Nuestra cmpresa s un equipo emprendedor con una gran aficion a la innovac
1 Stros entes

Alimentos DeliSur®

Resefia Historica: Coopeagri RL
Defias Blancas, Pérez

Zeledén
San José, Costa Rica

Desde hace aproximadamente 10 afios, el proyecto DeliSur® ha tomado form:
apr cxcelentes calidades y cualidades de las materias primas  la produccié
o= ductos con los niveles de calidad, precios, compromiso con nuestros o '
los cuales sobrepasen las expectativas de nucstros clientes, reflejando el esmero v dedicacién puesta en
nuestro proyecto.

O +5062738 1440 / +306
2738 1441

B sales@delisurcom

Mision y Vision Empresarial:

Somos una organizacién de cardcter Agroindustrial ¥ artesanales,

sclectos de calidad, con un gran compromiso hacia los estandares de calidad colaborando al desarrollo
NUESTROS

PRODUCTOS

productivo, social, ambiental.

Nuestros Valores:

v Amor al servicio

Fuente: http://www.delisur.com/nosotros/ afio 2020

500 mits north of Ingenio

b) En la seccidn de Productos no existe un orden I6gico para mostrar los productos, se

propone que organicen por categorias, primero las conservas, posterior las salsas y

de ultimo las pulpas de frutas. A continuacion, se presenta la figura 28 en la cual se
indica una opcion en color azul llamada TODAS LAS CATEGORIAS que al abrir
la persona puede escoger la categoria de productos o bien todos al mismo tiempo, lo
puede ordenar por NOMBRE o por FECHA, sin embargo, para visualizacion y sea

mas sencilla la comprension del usuario, estos filtros deben ubicarse a la izquierda

de la pagina y que sea por medio de un botdn que haga llamar la atencion, caso

contrario, estas opciones pasar desapercibidas.

152


http://www.delisur.com/nosotros/

Figura 28

Categoria Productos de la pagina web de Delisur

[\, Salsas, pulpas y conservas Costa X [lEH

€ > C A Noseguro | delisurcom/productos/ oa#w B 8@

# Aplicaciones

.
DELIUR

CHILE JALAPENO RELLENO CON  CHILE JALAPENO RELLENO CON  CHILE JALAPENO RELLENO CON CHILERA EN TROCITOS
QUESO ATUN SALMON DE ALASKA
Variedad de Ve

nserva con Chiles Jalapeiios rellenos de  C¢ = les i de C va con Chiles Jalapefios rellenos de Picada de chile: s
£ ¥ aromas caracteristicos,  Atin, su picor y aromas caracteristicos, salmon, su picor y aromas caracteristicos, Mezclados y preservados mediante.
3 ‘para dar como resultado.

Conservas

Fuente: http://www.delisur.com/productos/ afio 2020

c) En laseccion de Productos no todos cuenta con una foto del mismo. En la figura 29

se muestran las fotos de los productos pero hay 15 de ellos que no tienen foto, esto

no se recomienda dejarlo asi, el cliente puede desconfiar del producto y no lo desee

comprar. También la foto debe estar disponible al dar click sobre el nombre, ya que

abre una segunda pantalla con la descripcion completa.
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Figura 29

Fotos de la seleccion de Productos de la pagina web de Delisur

l M\ Salsas, pulpas y conservas Costa X +

< C A Noseguro | delisur.com/productos/ * O » c :

32 Aplicaciones

Salsas cosechados.
Salsas Conservas

Salsas

VINAGRE CLARO VINAGRE OSCURO VINAGRE CONDIMENTADO SIROPE DE KOLA

Se mezcla agua, acido Se mezcla agua, acido Se mezcla agua, acido Se mezcla agua, azicar, esencia

acético(acidulante), benzoato de  acético(acidulante), benzoato de  acético(acidulante), benzoato de  de kola, dcido citrico como

sodio al 0.1% como preservante.  sodio al 0.1% como preservante,  sodio al 0.1% como preservante.  acidulante, sorbato de potasio, y
se le agrega caramelo. benzoato de sodio.

Conservas Conservas
Conservas Producto

Fuente: http://www.delisur.com/productos/ afio 2020

d) Al abrir la informacion completa del productos, en la descripcion del tamafio y
empaque nuevamente se observa una mezcla de idiomas entre el espafiol y el inglés,
pero esto deberia estar estandarizado en un solo idioma, este detalle se muestra a

continuacidn en la figura nimero 30.
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Figura 30

Fotos de la seleccion de Productos de la pagina web de Delisur

[ R Ehikra en rocios Costa fica x

&« C A Noseguro | delisur.com/producto/chilera/ Q ¥« © » ° H

£ Aplicacione:

Uso: Acompaiiamiento de todo tipe de platillos.

Almacenamiento: Guardar en un lugar seco, fresco ¥ alejado de impacto de la luz natural o artificial foerte. Refrigerar
después de abierto.

Caracteristicas Organolépticas y Fisicas. No soy un robot
Color: Amarille claro con colores vivos propios de cada vegetal
Sabor: Azridulce — dcido condimentada

Aromas: caracteristico de Vegetales madurades ¥ vinageeta condimentada

Me gusaa? [3

Ingredientes Cobertura: Agua, acido acético (acidulante), mezela de condimento escabeche, benzoato de sodio al 0,01%
(preservante), azicar, 4eida citrico (fuente vitamina C), amarillo 25 sgaizs o

e Vegetales (comp )

oliflor B0%
e o =
Bepino B0% @ Guarca
[Eanahoria D0% =
[Nombre del Producto / Product Name Mas opciones para compartic?
P: Sizes 500 & FS0ar

“nidades por embalaje Minimo D4 bnidades 24 unidades

ipo de Empaque Bolsaal Vacio | Doy Pack  Bolsa Doy Pack
Empague Maestro

. Drenado 250 g Drenado 160gr

Peso drenado y Neto / Drained & net weigth et 500 g1 et 2508

arametros Qs
Vida Util: 06 meses (Bolsa Plistica); 12 Meses Fras adificacion: EL lote ze conforma del dia consecutivo
de produccidn, el amera de lote en produccién. Ade: ade fecha de Vencimiento en Formato (MM/AA)

Fuente: http://www.delisur.com afio 2020

e) Al inicio de la pagina web www.delisur.com se presentan dos opciones para

cambiar el idioma a espafiol o a inglés, sin embargo, no tiene un buen
funcionamiento porque al seleccionar inglés solamente cambia los titulos de las
opciones del menu principal, no asi la descripcion del producto, como observacion
adicional referente al idioma, como sucede en la direccion fisica de la empresa y el
cuadro descriptivo del producto, tiene mezcla de inglés y espafiol pero no esta
estandarizado. En este caso, la empresa debe hacer que funcione correctamente la
seleccion del idioma y que todo esté redactado en el mismo idioma al seleccionar

uno u otro. A continuacion, se muestra la figura nimero 31.:
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Figura 31

Selector de idioma de la pagina web de Delisur

[\— Chilera en trocitos Costa Rica b+
& C A Noseguro | delisur.com/en/product/chilera/ Qa & @ » e H

i Aplicaciones

Home About Us Products Delisur Blog Contact
Coffee Us

PROJECT DETAILS

(3)
Fuente: http://www.delisur.com afio 2020

f) La seccion de noticias, 0 blog como se indica en la pagina web, esta desactualizada,
solamente se muestra una noticia del afio 2016 donde menciona que la empresa
Conservas del Sur adquiere la certificacion de la marca pais Esencial Costa Rica. En
este apartado es necesario que la empresa actualice al menos una vez por trimestre
datos relevantes para sus consumidores, si lograr participar en alguna Expo, si
logran un reconocimiento nacional o internacional, algo que hayan realizado en el
cantén de Pérez Zeleddn y la Municipalidad lo haya reconocido, entre otros datos de

interés social y econémico para la zona.
Estrategia de Capacidad productiva

La capacidad de productiva debe alinearse a las expectativas del area de ventas de la

empresa, por lo que requiere hacer algunos ajustes para sean que mas eficientes.

e Lograr un involucramiento del 100% de los colaboradores con la vision de la

empresa para el afio 2021.

156


http://www.delisur.com/productos/

Tactica 1 Capacitacion

Conservas del Sur cuenta con 13 colaboradores fijos y en temporada alto asciende a 20 en
total, para iniciar con una estrategia comercial que espera aumento de las ventas, presencia
de marca y aumento de clientes, es necesario convocarlos a todos a una reuniéon de al

menos una hora para explicar la misma y aclarar dudas que puedan tener al respecto.

Se debe indicar en esta reunion las personas responsables de liderar las nuevas tareas y

detallar como se implementa la estrategia y principalmente su seguimiento.

La cultura organizacional es clave de éxito para que se logre una eficiencia operativa en la
implementacidn, y asi alcanzar los objetivos, es por esta razon que es responsabilidad de los
directivos de Conservas del Sur mantener informados al personal del alcance de las metas
propuestas, y cualquier cambio en el giro del negocio segun sus necesidades. Si el personal

es involucrado en el proceso, se logra compromiso y alineacion.

Las personas que ocupen puestos que tengan a cargo al personal son los primeros que
deben ser llamados para explicarles de la estrategia comercial, y principalmente de la
aplicacion de las cuatro disciplinas de la ejecucion que mas adelante se explica con mayor

detalle.

Tactica 2 Boletin mensual informativo

Como la mayor parte del personal es operativo, este no cuenta con un acceso a una
computadora, pero si tienen areas comunes y zonas de descanso como el comedor, por esto
se recomienda generar un boletin informativo que sea mensual de como se va logrando las
metas del afio asi como cualquier cambio o noticia de relevancia que puede afectar el

trabajo del dia a dia.

El boletin se coloca en estas areas comunes, y los que tienen acceso a una computadora con

correo electronico corporativo se envia por este medio.

Las metas de Conservas del Sur son las ventas a clientes corporativos con marca privada, a
clientes gubernamentales y con esta nueva estrategia, el cliente de Pérez Zeledon por medio

de la marca privada Delisur.
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Estrategia Plan de trabajo con proveedores

En esta seccion se presentan las tacticas para fomentar una sinergia de trabajo con los
puntos de ventas y proveedores de la empresa Conservas del Sur, los cuales estan ubicados

principalmente en el cantdn de Pérez Zeledon.

Tactica 1 Participacion en la Camara de Comercio Regidon Brunca

Actualmente Conservas del Sur no pertenece la Camara de Comercio Regién Brunca, se

propone su inscripcion para obtener los siguientes beneficios:

a. Capacitaciones

b. Charlas

c. Oportunidades de negocio en la zona

d. Exposicion de marca

e. Apoyo e intervencion ante entes gubernamentales
f. Enlaces entre empresas de la zona

g. Publicaciones y promociones

h. Oportunidades para generar empleo

Comunicacion constante de noticias de relevancia que pueda impactar en el

negocio

El costo mensual de afiliacion es de ¢8.000 con posibilidad de negociar la tarifa por el
tamafio de la empresa al ser una Pymes (Pequefia Empresa mas de 10 a 35 empleados
méaximo). A continuacion, se muestra la figura 32 donde se observa que la empresa
Conservas del Sur recién ingresa a la Cdmara de Comercio de la Regién Brunca, ubicada en
Pérez Zeleddn, esta fue una de las recomendaciones de este proyecto de estrategia

comercial que se brindo a la empresa.
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Figura 32

Marca Calipso de Conservas del Sur en Pagina web de la Camara de

Comercio

< C A Noseguro | camarabrunca.com/directorios/conservas-del-sur/ Q % © * ° :

323 Aplicaciones

MICio  WOSOTROS | DIRECTOWO  SERVIcIoS  AFUESE  EVAWTOS  cONTACTO

AGROINDUSTRIA /PEREZ ZELEDON

CONSERVAS DEL SUR

DESCRIPCION DETALLE

+LEER MAS .
eléfono  2738-1441

Fuente: http://www.camarabrunca.com/directorios/conservas-del-sur/ afio 2020

Tactica 2 Capacitacion de ventas a los puntos de venta

La ultima propuesta en esta seccidn es que la persona encargada de realizar las ventas de
los productos a pequefios comercios de la zona, les brinde capacitacion en técnicas de venta

y organizacion de productos para promover la venta de forma complementaria con otros.

Se ha detectado que los comercios en general contratan personal para atencion de clientes
pero no cuentan con una capacitacion en servicio ni en ventas, solamente atienden segun

pide el mismo cliente.

Es requerido que el vendedor de Conservas del Sur al menos una vez por semestre dedique
un tiempo a solo a realizar visitas de seguimiento a los comercios que compras de sus
productos, se quede al menos una hora en el punto de venta, interactle tanto con el duefio
como con el personal de atencion y los clientes, observe como el comercio trabajo y
posterior les indique puntos de mejora, se debe iniciar con una felicitacion de las fortalezas

encontradas, y posterior conversar sobre oportunidades de mejora en la venta.
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En la visita, también se brindan consejos de organizacion, muestreo de productos,

estanteria, limpieza y estrategia de comercializacidén con productos complementarios.

Estrategia para parametros de medicion y seguimiento del plan

operativo

Para poder lograr con éxito cualquier objetivo, es requerido tener claro como la empresa y

sus colaboradores miden el avance de la implementacion de sus acciones y brindan

seguimiento para tomar decisiones de forma oportuna.

Tactica 1 Capacitacion en las cuatro disciplinas de la ejecucion

a)

b)

Enfocarse en lo crucialmente importante: establecer la meta aumentar el nivel de
ventas de marca propia para llegar al menos a un 20% del total de las ventas de
la empresa, actualmente representan un 10%

a. Debe encontrarse visible, plazo de cumplimiento 1 afio.

Tomar accién sobre las mediciones de prediccion: llevar registros del control de
produccidén y ventas de productos de marcas propias, para mantener el enfoque
de los integrantes del equipo en el cumplimiento de la meta, se proponen
indicadores de seguimiento, son actividades que predicen el logro de la meta, a
diferencia de una medicion histérica que mide el logro de la meta y son dificiles
de influenciar, y las mediciones de prediccion predicen el logro de la meta y son
maés faciles de influenciar.
a. En el caso de la estrategia comercial para la marca propia de conservas
del sur se establecen las siguientes mediciones de prediccion:
I. Alianzas con Asociaciones Solidaristas
ii. Incorporacién nuevos puntos de venta
iii. Capacitacion en puntos de venta
iv. Alianzas con Marcas complementarias
v. Degustaciones en puntos de venta
vi. Promociones de temporada

vii. Publicaciones en Redes Sociales
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viii. Rifas en Redes Sociales
ix. Pautas en Television
c) Llevar un convincente tablero de resultados: tablero para la planta de
produccidn, tablero para el area administrativa y comercial y por ultimo un

tablero de ventas.

d) Establecer una cadencia de rendicion de cuentas: periodicidad semanal a la
misma hora, reportar acerca de los compromisos adquiridos la semana anterior,
revisar y actualizar el tablero de resultados (prender de los éxitos y de los
fracasos, celebrar los éxitos), hacer nuevos compromisos. Tiempo maximo
recomendado 35 minutos, ya que deben ser muy efectivas las reuniones, y cada
persona debe conocer su meta, su compromiso y el resultado obtenido, para

brindar nuevos compromisos la semana siguiente.

Tactica 2 Medios de comunicacion dentro de la empresa
Como se menciona en puntos anteriores, la mayor cantidad del personal es operativo, por lo
gue no tiene acceso a una computadora, y el principal medio de comunicacion es a través

de su jefatura directa y de las areas comunes del edificio.

Con este dato, lo primero que debe tomarse en cuenta, es que las jefaturas o personas que
tienen a cargo personal deben estar alineados con la estrategia comercial de Conservas del
Sur, y segun las directrices giradas por sus directivas, deben bajar la informacion al
personal, motivando a los equipos a cumplir con las expectativas y compromiso requerido

para lograr los objetivos empresariales.

El segundo punto, es sea visible el tablero de resultados por area o departamento, de
manera que todas las personas que trabajan conozcan sus metas y el avance en las mismas,

para que puedan tomar accién inmediata sobre los resultados.

En el caso del personal que, si cuenta con acceso a computadora, puede recibir informacion
por medio del correo electrénico corporativo, crear un correo con el nombre de

Comunicados o Soy Conservas del Sur, de forma que se vuelva prioridad leer el correo que
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proviene de este remitente, la persona que tiene a cargo esta comunicacion oficial es la

asistente de Gerencia General.

Tactica 3 Sistema de control y evaluacion de la estrategia
Implementar un sistema informatico es costoso, por esta razon, la primera propuesta de este
trabajo es realizar un modelo de control y evaluacion de la estrategia comercial por medio

una herramienta en Excel.

Los puntos a considerar dentro de esta herramienta deben ser sencillos de alimentar y que
no conlleven mucho trabajo para una o varias personas segun el area en el que trabajen, y
que a la vez, genere un informe gerencial para que sea analizado por los directivos en el

momento que asi lo requieran.

El primer punto de la herramienta en Excel debe dirigirse al area comercial, donde indique
la meta anual, la meta mensual, los resultados de las ventas obtenidas en el dia, asi como el

inventario disponible para la venta.

El segundo, dirigido al area operativa, la produccion meta, el inventario que ingresa, el
inventario que sale, tanto para productos agricolas como para los productos de empaque y
etiqueta requeridos para la marca Delisur, también debe mostrarse un resumen de las ventas
realizadas, lo cual genera motivacion a los empleados que el esfuerzo realizado en su

trabajo diario brinda rendimientos.

El tablero de resultados debe ser visible, sencillo y se facil compresién con un solo vistazo
ademas es creativo, pueden ser graficos o bien, la innovacion de las personas se puede
poner a prueba, un ejemplo un tablero en forma de pista de carreras de automoviles

mostrando un punto de partida y una meta por alcanzar.

Esta puede ser una forma de acercar al personal y generar aln mas motivacion y

compromiso, siendo parte del desarrollo creativo de un concepto.

A continuacién, se muestra una plantilla para llevar el control de las ventas del mes, donde
el encargado de las ventas es responsable de alimentar su gestion del mes, y a la vez de
forma automatica el sistema va generando un resultado del alcance mensual y anual de la

meta que se haya definido previamente.
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Tabla 9

Muestra del Excel de Control de Ventas Mensuales

Delisur, alcance Monto expresado Alcance de la

2021 en Colones meta
Meta anual en ventas %
Meta mes 1 en ventas %

Cantidad Monto expresado Alcance de la
productos en Colones meta del mes
Logro dia 1 0 €0.00 %
Logro dia 2 0 €0.00 %
Logro dia 3 0 ¢0.00 %
Logro dia 4 0 ¢0.00 %
Logro dia 5 0 €0.00 %
Logro dia 6 0 €0.00 %
Logro dia 7 0 €0.00 %
Logro dia 8 0 ¢0.00 %
Logro dia 9 0 ¢0.00 %
Logro dia 10 0 €0.00 %
Logro dia 11 0 €0.00 %
Logro dia 12 0 €0.00 %
Logro dia 13 0 €0.00 %
Logro dia 14 0 €0.00 %
Logro dia 15 0 €0.00 %
Logro dia 16 0 €0.00 %
Logro dia 17 0 €0.00 %
Logro dia 18 0 €0.00 %
Logro dia 19 0 €0.00 %
Logro dia 20 0 €0.00 %
Logro dia 21 0 €0.00 %
Logro dia 22 0 €0.00 %
Logro dia 23 0 €0.00 %
Logro dia 24 0 €0.00 %
Logro dia 25 0 €0.00 %
Logro dia 26 0 €0.00 %
Logro dia 27 0 €0.00 %
Logro dia 28 0 €0.00 %
Logro dia 29 0 €0.00 %
Logro dia 30 0 €0.00 %
Logro dia 31 0 €0.00 %
Total logro mes 1 0 ¢0.00 %

Fuente: elaboracion propia, afio 2020
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El siguiente modelo que se presenta es una tabla para el seguimiento de la implementacion
de las estrategias comerciales, relacionando el concepto con las cuatro disciplinas estas son
las mediciones de prediccidn, es decir, son las acciones o apuestas que la empresa confia
para aumentar sus ventas de la marca Delisur, este seguimiento e implementacion son
responsabilidad del area comercial y se realiza ademas en conjunto con la persona
encargada de la propaganda y publicidad, la meta y alcance se mide en cantidad, y el logro

la misma tabla lo brinda de forma automatica.

Tabla 10

Seguimiento estrategias comerciales primer trimestre 2021

Mes 1 Mes 2 Mes 3
Estrategia a implementar Meta Alcance Logro Meta Alcance Logro Meta Alcance Logro

Alianzas con Asociaciones Solidaristas

Incorporacién nuevos puntos de venta % % %
Capacitacion en puntos de venta % % %
Alianzas con Marcas complementarias % % %
Degustaciones en puntos de venta % % %
Promociones de temporada % % %
Publicaciones en Redes Sociales % % %
Rifas en Redes Sociales % % %
Pautas en Television % % %
Total primer trimestre 2021 % % %

Fuente: elaboracion propia, afio 2020

Estrategia de viabilidad financiera

Alcanzar un margen de utilidad de un 35% de la venta de los productos de marca propia
Delisur, con la finalidad que este margen pueda pagar parte del financiamiento de la
compra del equipo especializado, las comisiones del vendedor y la inversion en propaganda

y publicidad.

Tactica 1 Opciones financiamiento Credito para Pymes

El Gerente General de Conservas del Sur expreso en la entrevista que requieren la compra
de un equipo de laboratorio para tener mejores controles de calidad en los productos que se
maquilan y que se comercializan bajo la marca propia como Delisur, el costo de este equipo
es de $40.000 (cuarenta mil dolares americanos), por lo que se hace la propuesta de las
opciones de financiamiento de diferentes entidades financieras que ofrecen este servicio
para que se considere la recomendacion que para el 2021, segun el incremento de las ventas
de Delisur, se adquiera el financiamiento para el equipo y asi mejorar la produccion.
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Seguidamente se muestra un resumen de las condiciones ofrecidas por cinco entidades

financieras en visitas que se realizan en el mes de diciembre 2020:

Tabla 11

Resumen de propuestas de financiamiento crédito Pymes

Cuota por
Tasa Plazo Comision millén, sin
Entidad anualizada Moneda Maximo Formalizaciéon Garantia seguros
Coopenae, R.L. 12.25% Colones 144 meses 2% Hipotecaria, Prendaria, Fiduciaria 13,285.97
Coopealianza Colones 120 meses 14,454.12
Banco Nacional 14.70% Colones 60 meses 23,632.75

Fuente: elaboracion propia segun visitas a entidades financieras diciembre 2020

Tactica 2 Plan de comisiones area comercial
La empresa Conservas del Sur cuenta con dos personas dentro de la planilla que tienen
experiencia en el ambito comercial, especialmente una de estas personas realiza funciones

clave que posicionan a Delisur en uno de los principales supermercados de la zona sur.

Debido a esta experiencia, se puede aprovechar sus habilidades y contactos para fortalecer
la estrategia comercial por medio de esta propuesta, y dar un incentivo econémico por
medio de comisiones de un 5% que se toma del margen que tiene establecido la empresa

Conservas del Sur.

Tactica 3 Precio del producto
Al ser Conservas una empresa manufacturera tiene mucho margen de negociacion con estos
clientes, por lo que se recomienda establecer una propuesta agresiva de precios con el fin de

entrar como el producto mas competitivo en ese rango.

Con base al estudio de mercado realizado en la zona se garantiza una alta competitividad
sobre las marcas de otras empresas con productos similares al entrar con una estrategia de

precios como la que se detalla en el cuadro anterior.
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Tabla 12

Comparacion de precios de productos similares de empresas competidoras

Marca Descripcion Empaque Gramaje Precio Venta
Sabanero Chilera Vegetales Bolsa Doy Pack 500 gramos €1.200,00
Sabanero Chile Jalapefio Bolsa Doy Pack 500 gramos 970,00
Rico Rico Encurtido Vinagre Bolsa Corriente 500 gramos €1.275,00
Rico Rico Encurtido Mostaza Bolsa Corriente 500 gramos ¢1.275,00
Rico Rico Chilera Griega Bolsa Corriente 500 gramos €1.180,00
Viena Chile Jalapefio Bolsa Doy Pack 500 gramos ¢1.175,00
Don Pancho Chile Jalapefio Bolsa Doy Pack 500 gramos €1.000,00
Don Pancho Encurtido Vinagre Bolsa Doy Pack 500 gramos €1.000,00
De Mi Tierra Chilera Vegetales Bolsa Doy Pack 500 gramos €1.090,00
De Mi Tierra Chile Jalapefio Bolsa Doy Pack 500 gramos 975,00
Delisur Chilera Vegetales Bolsa Corriente 500 gramos 850,00
Delisur Chile Jalapefio Bolsa Corriente 500 gramos 900,00
Delisur Encurtido Vinagre Bolsa Corriente 500 gramos 900,00
Delisur Encurtido Mostaza Bolsa Corriente 500 gramos €925,00

Fuente: elaboracidn propia segun visita al canton de Pérez Zeleddn afio 2020

De acuerdo a ese estudio de mercado en relacién a los precios, a continuacion, se presenta

la propuesta para establecer un precio a la marca Delisur, tanto al comercio como punto de

venta y como al consumidor final, se espera tener un margen de un 35% y segun esta

ganancia se puede tomar un 5% como fondo de mercadeo para actividades de propaganda y

publicidad.

Tabla 13

Propuesta de precios finales al consumidor

Desccripcion Costo aprox. Margen 35% IVA Costo Ofrecido [ Precio Venta al publico
Chilera Vegetales 395,00 533,25 602,57 7600,00 850,00
Chiles Jalapefios 420,00 567,00 640,71 650,00 900,00
Encurtido Vinagre 420,00 567,00 640,71 650,00 900,00
Encurtido Mostaza 445,00 €600,75 678,85 €675,00 925,00

Fuente: elaboracién propia, afio 2020

Tactica 4 Incentivos al comercio

Los incentivos al comercio se encuentran los descuentos por compra en volumen,

capacitacion en técnicas de venta y organizacion de productos, aprovechamiento de la venta

cruzada con productos complementarios, ventas de canastas de productos por temporada,

apoyo en propaganda del punto de venta a través de las redes sociales y otros medios de
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comunicacion, kioscos de degustacion de productos en diferentes fechas durante el afio con

un stand de productos.

Tactica 5 Precios de redes sociales

La ventaja que tienen las pautas y publicaciones en redes sociales es que tienen precios
muy flexibles y ajustables al presupuesta de la empresa, segin el monto que se disponga
estas aplicaciones le brindan al comerciante un escenario del alcance que puede tener en la
red social, y ademas, llevan el seguimiento de los “likes” a las publicaciones, los
comentarios y cuantas veces han sido compartidos, para medir el aumento de seguidores y

potenciales seguidores de la marca Delisur.

Se propone iniciar con un presupuesto de 150 mil colones cada trimestre, se presente en
primera instancia que Conservas del Sur pueda sacar provecho a publicaciones gratuitas
para incentivar a las personas que ya cuenta con seguidores para que compartan la pagina y
motiven a otros a seguir la pagina de Delisur a través de rifas de canastas de productos.

Tactica 6 Precio de renovacion de la pagina web

La empresa Zews es quien realiza el disefio e implementacion de la pagina web

www.delisur.com , se requiere asesoria y cotizacion de los cambios propuestos al inicio del

capitulo para analizar su viabilidad financiera, y se realicen los cambios en el préximo afio.

Tactica 7 Contratacion de pasantes universitarios y colegios profesionales
Los Colegios Técnicos y Vocacionales tienen dentro de sus planes de estudio y para
graduacién, que los estudiantes realicen dos meses de pasantia en una empresa ya sea
publica o privada, en Pérez Zeleddn se encuentran los colegios CTP San Isidro Pérez
Zeleddn y CTP de Peijbaye de Pérez Zeledon los cuales dan carreras para obtener un titulo

como técnico en especialidades tanto administrativas como operativas.

Es una excelente oportunidad para que cada afio la empresa Conservas del Sur se ponga en
contacto con el encargado de cada colegio para ponerse a disposicion como una posibilidad
para que los estudiantes realicen la practica durante los meses de octubre y noviembre, y

segun sus necesidades pueden solicitar un area técnica en especifico.
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Durante esta pasantia no es obligatorio algun pago al estudiante, sin embargo, es comun ver
como las empresas que los reciben brindan un incentivo econdémico entre ¢50.000 y

100.000 al mes para estas personas.

El colegio envia al estudiante con las coberturas de seguros correspondientes y envia un
profesor para una evaluacion mensual y una final sobre el desempefio, y en el mejor de los
casos, si la empresa tiene plazas laborales disponibles puede realizar la contratacion de esta

persona una vez que realiza la graduacion.

Con las universidades es similar, y en Pérez Zeleddn hay tanto universidades publicas como

privadas, con muy buenos record académicos y variedad de profesiones.
Alcances

Este trabajo suministra una propuesta de la estrategia comercial para fortalecer las ventas
de la marca Delisur de Conservas del Sur, y no se realiza una puesta en marcha de la

misma.

Se muestra la informacion suministrada por todas las partes involucradas en el proceso de
una eventual implementacion, asi como sugerencias y alternativas para un plan de trabajo

durante el primer afio.

Se brinda una copia al gerente general de la compafiia Conservas del Sur el sefior Damian
Elizondo Valverde quien esta anuente a estudiarla para su implementacién durante el afio
2021. Es de su interés aumentar las ventas de la marca Delisur pero también es consciente
que requiere una inversion para mejorar los controles de calidad en el proceso productivo
por medio de la compra de una maquinaria, por lo que es un punto a considerar importante

para tomar la decision de la expansion.
Consideraciones generales

La empresa Conservas del Sur debe valorar la contratacion de al menos una persona que se
encargue del area comercial para la marca propia Delisur, para poder implementar las

estrategias propuestas con efectiva.
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La recomendacion principal es capacitacion e implementacion de las cuatro disciplinas de
la ejecucion para lograr con éxito cualquier proyecto y meta que la empresa se proponga

durante su vida laboral.

La expansion del mercado nacional es una limitante, ya que no pueden competir con sus
clientes corporativos y la marca privada que maquilan para vender en supermercados de
presencia nacional, sin embargo, existe un mercado al menudeo en comercios locales y

principalmente en el &rea de turismo como restaurantes y hoteles alrededor de la zona sur.

El apoyo con el sector universitario y la camara de comercio son base para maximizar los
recursos que dispone Conservas del Sur, evitando gastos muy altos para poder generar una

mayor demanda de sus productos.

En un mediano plazo, se puede evaluar el comercio electronico, incentivando al
consumidor de Pérez Zeleddn realizar compras a través de la pagina web de Conservas del
Sur y con envios a domicilio, donde en el precio final se muestre el costo del traslado del
producto, la propuesta es dirigir también a mayor cantidad productos, menor precio, se

aplica un descuento por volumen de compra.

La empresa tiene mucha experiencia en negociacion con proveedores de la zona, como lo
son agricultores y productores de materia prima para los empaques y etiquetas, esto ayuda a
que el crecimiento en las ventas y la incursién en mayor cantidad de comercios les sea mas

sencillo por su posicionamiento en el mercado.

Don Damian, el Gerente General, es reconocido empresario de Pérez Zeledon, él debe
aprovechar esta cercania con otras empresas de diferentes sectores, como el financiero, para
que le apoyen a maximizar los recursos de sus utilidades y flujos de caja, asi como,
capacitaciones, ya que las entidades financieras vienen trabajando fuerte en asesoria
financiera tanto hacia la empresa como hacia los colaboradores, contar con el apoyo de una
Cooperativa de ahorro y crédito que brinde soluciones a sus empleados en vez de fundar
una Asociacion Solidarista pueden generar una lealtad mucho mayor hacia el patrono.
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ANexos



Anexo 1

Cuestionario aplicado a los habitantes del canton de Pérez Zeledon en el

primer semestre del afio 2020

El presente cuestionario tiene el objetivo de recolectar informacion para una investigacion
descriptiva y empirica para la Universidad Latina de Costa Rica (U LATINA), referente al
perfil y patron de consumo y compra del consumidor de vegetales en conserva y pulpas de
frutas en la Zona Sur de Costa Rica, especificamente en el canton de Pérez Zeledon. La

informacion suministrada es exclusivamente para efectos académicos y no comerciales.
Favor marcar solo una opcién para cada item. De antemano se le agradece su colaboracion.

1. ¢Es usted consumidor de vegetales en conserva, pulpas de fruta y mayor de edad en la

zona sur de Costa Rica?

() Si

() No (Finaliza la encuesta)

2. Género.
( ) Masculino

( ) Femenino

3. Edad en afios cumplidos.
()18-23
()24-30
()31-36

()37-43



()44 -50
()51-57
()58 - 64

( ) Mas de 64

4. Estado civil.
( ) Soltero
( ) Casado
( )Unidn Libre
( ) Viudo

( ) Divorciado

5. ¢ Tiene hijos?
( ) Si (pase a la pregunta 6)

( ) No (Favor pasar a la pregunta 7)

6. ;Cuantos hijos tiene?
()1
()2
()3
()4



( ) Mas de 4

7. Grado académico.

( ) Primaria

( ) Secundaria

( ) Diplomado

( ) Bachiller universitario
( ) Licenciatura

( ) Maestria

( ) Doctorado

( ) Otro:

8. Al momento de comprar vegetales en conserva como chiles jalapefios, chileras o
encurtidos en vinagre. (Cual de los siguientes elementos considera como el mas

importante?

( ) Emotividad

( ) Racionalidad

( ) Intuicién

( ) Conocimiento previo del producto

( ) Valoracion de las caracteristicas del producto
() Impulso

( ) Influencia de otro individuo



( ) Influencia publicitaria y comercial
( ) Influencia del vendedor
( ) Ofertas

( ) Otro:

9. Evalue del 1 al 5, siendo el 5 el mas importante, los siguientes elementos propios de los

vegetales en conserva como chiles jalapefios, chileras y/o encurtidos para su compra

Elemento 1 2 3 4 5

Sabor

Valor nutricional

Precio

Tamafio

Presentacion

Marca

Envase

Producto Organico__

10. Coémo se considera usted para efectos de escoger y comprar una determinada chilera o

encurtido en vegetales (donde 0 es nada y 5 es muy alto)

Atributo 0 1 2 3 4 5

Ahorrativo




Precavido

Introvertido

Independiente

Analitico

Influenciable

11. Usualmente ¢Cual es el canal de comunicacion que le motiva para adquirir frutas y

vegetales en conserva?

( ) Facebook

( ) Television

( ) Promociones en puntos de venta

( ) Pagina web de la empresa productora
( ) Correos electronicos con ofertas

( ) Suscripciones a boletines digitales

( ) Instagram

( ) Otro:

12. Sefiale que tan importante es para usted el precio en la compra de vegetales en conserva

y chileras.
( ) Definitivamente importante
( ) Importante

( ) Relativo



( ) No importante

( ) Definitivamente no importante

13. ¢Cual es su principal lugar de compra de vegetales en conserva, como chiles jalapefios,

chileras y/o encurtidos?

( ) Supermercado

() Mini super/Pulperias
( ) Distribuidor mayorista
( ) Sodas / Restaurantes

( ) Mercados centrales

( ) Pequerios Productores
( ) Compraen linea

( ) Otro:

14. ;Cual es su principal lugar de consumo de vegetales en conserva?
() Casa

( ) Actividades familiares

( ) Reuniones con amigos

( ) Actividades de trabajo

( ) Otro:

15. Indigue cada cuanto compra vegetales en conservas y/o chileras.



( ) Mas de tres veces por semana

( ) De una a tres veces por semana
( ) Una vez por semana

( ) De dos a tres veces al mes

( ) Unavez al mes

( ) Nunca

16. ¢ Cuél vegetal en conserva prefiere?
( ) Chiles Jalapefios
( ) Chileras en vegetales

( ) Encurtidos en vinagre

17. Indigue la marca de chiles jalapefios / chileras favorita:
( ) Malher

( ) Sabemas

( ) Artesanal (mercados)

( ) Richly

( ) Santa Cruz

( ) Herdez

( ) Viena

( ) Otro:




18. ¢Para preparar refrescos suele comprar pulpa de frutas?
( ) Si (pase a la pregunta 20)

( ) No (continGe con la pregunta 19)

19. Principal motivo para no decidir comprar pulpa de frutas
( ) Preferencia fruta fresca

( ) No prepara refrescos

( ) Compra bebidas hechas

( ) Sabor

( ) Usa sustitutos en polvo

( ) Otro:

20. ¢Cual de los siguientes tipos de pulpas de frutas es su favorita para consumo?
( ) Pulpa de Cas

( ) Pulpa de Guanabana

() Pulpa de Mora

() Pulpa de Mango

( ) Pulpa de Frutas

( ) Pulpa de Maracuya



Anexo 2

Entrevista aplicada al duefio de la empresa Conservas del Sur

La presente entrevista es aplicada al duefio de Conservas del Sur S.A., el sefior Damian
Elizondo Valverde, con la finalidad de conocer a fondo informacion realizado al Plan
Estratégico que tenga la compafiia actualmente y asi poder brindar sugerencias relacionadas

a los objetivos de este proyecto.

Preguntas:

1. ¢La empresa actualmente cuenta con algun plan estratégico? Por favor explicar

2. ¢Cuantas metas crucialmente importantes tienen en la empresa? Por favor explicar
3. ¢Cual es el periodo de vigencia del plan estratégico actual?

4. ¢Qué instrumento o instrumentos utiliza la empresa para el seguimiento de las metas

establecidas? Por favor explicar
5. ¢El personal de conservas del sur conoce el plan estratégico? Por favor explicar

6. ¢Las areas tienen una cultura de rendicion de cuentas periddica? Por favor nos amplia la

forma en que realiza

7. ¢Cuales son los medios de comunicacion mas utilizados para mantener informados a los

empleados de los cambios, decisiones y avance del plan estratégico? Por favor explicar

8. ¢Conservas del Sur cuenta con un equipo de ventas? Por favor nos puede brindar una

amplia explicacion de la estructura de ventas
9. ¢Como esta conformado el equipo de produccion? Por favor explicar

10. ¢Cual es la estrategia de mercadeo, propagando y publicidad que realiza Conservas del

Sur? Por favor explicar
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