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Resumen

Debido a los multiples beneficios de la miel de abeja dentro del sector de la cosmetologia, el
Grupo de Mujeres de ADEPAS ha puesto en préactica los conocimientos adquiridos mediante
capacitaciones brindadas por instituciones como lo es la Universidad Nacional a través del
proyecto Funeabejas y SINAT-UNA, el Instituto Nacional de Aprendizaje. Por lo cual surge
como una iniciativa crear una linea de produccién para fabricar cremas y jabones como parte de
las actividades de la Asociacion de Desarrollo Especifica para la Produccion de Apicultura de
Sabalito en sus siglas como ADEPAS.

Se realizara la propuesta de un plan de negocios, que permita la mejora de la estrategia de
comercializacion para los productos de GRUMADEPAS que incluye: el disefio de una nueva
etiqueta, marca y eslogan, permitiéndole a la organizacion diferenciarse en el mercado, ademas,
se realizara la proyeccién de las ventas necesarias para brindarle sostenibilidad al proyecto, se
definiran los procesos 0ptimos para la elaboracion de las cremas y jabones, igualmente, en el
area técnica se proponen los envases adecuados para la comercializacion, los costos de
produccidn en los que se incurrira, también se realizara el analisis organizacional para determinar
la estructura y los costos de planilla, se investigaran los permisos correspondientes, finalmente,
se realizara una propuesta financiera determinando la Tasa Interna de Retorno, Valor Actual
Neto, indice de Deseabilidad los cuales mostraran si este proyecto es rentable o no.

La Asociacion de Desarrollo Especifica para la Produccién de Apicultura de Sabalito desea
proyectarse con diversos productos derivados de la miel de abeja, con el objetivo de generar
recursos para sus familias, asi como de proporcionar diversas fuentes de empleos y dar a

conocer las propiedades naturales y curativas de la miel de abeja, en productos alternativos.
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GRUMADEPAS es una organizacion de mujeres que cuenta con 5 trabajadoras, quienes
mensualmente producen 200 cremas y 150 jabones, se espera que para el primer afio esta
organizacion tenga una produccion de 1000 cremas y 1000 jabones mensuales. Para elaborar
dichos productos se requerira de la construccion de instalaciones propias para albergar el equipo

y los materiales requeridos, asi como el inventario de productos terminados.
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Capitulo 1: Introduccion

1.1  Informacién General de GRUMADEPAS

1.1.1 Nombre de la Empresa.

Grupo de Mujeres de la Asociacion de Desarrollo Especifica para la Produccién de

Apicultura de Sabalito.

1.1.2 Actividad de la Empresa.

Produccion y Comercializacion de cremas humectantes, restauradoras y jabones a base de

miel de abeja.

1.1.3 Historia de la empresa.

Sabalito de Coto Brus, es una comunidad ubicada al sur del pais, donde la principal actividad
economica es la recoleccion de café. Debido a que la cosecha de este grano es por temporadas,
los vecinos de Sabalito, deben trabajar para conseguir el sustento diario de sus familias
realizando otras actividades agricolas.

Por lo cual desde hace 4 afios y 9 meses, la Asociacion de Desarrollo Especifica para la
Produccion de Apicultura de Sabalito de Coto Brus, esta ofreciendo una nueva opcion a los
vecinos en la produccién apicola y en la elaboracion de productos a base de miel de abeja.

Todo inicié cuando el fundador Gustavo Chaves emprendié un proyecto de apicultura,
luego de ver que su producto tenia aceptacion en el mercado otros vecinos se mostraron
interesados, y al final, gracias a la asesoria de la Direccion Nacional de Desarrollo de la
Comunidad (DINADECO), se constituyé en junio del 2011, la Asociacion de Desarrollo

Especifica para la Produccion de Apicultura de Sabalito de Coto Brus.
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El dia 02 de octubre de 2012, se celebr6 la Asamblea General Constitutiva con los
miembros de la comunidad de Sabalito y sus alrededores quienes mostraron su apoyo a
ADEPAS.

Con la formacion de la Asociacion de Desarrollo Especifica para la produccion de
Apicultura, se pretende ir mas alla de generar productos apicolas. Esto quiere decir, volver la
mirada a una actividad no tradicional, que se realizaba con afan de aprovechar el ingreso de la
abeja africanizada para la produccion de miel pura.

Ahora con nuevas técnicas de manejo de apiarios y con capacitacion sobre el tema,
ADEPAS tiene como uno de sus objetivos, promover en el canton apicultores capacitados,
conscientes de obtener un ingreso econdémico por la elaboracion de los productos y subproductos
de la colmena, ademas, de manera indirecta mejoraran el ingreso, también aumentan sus
cosechas gracias a que las abejas son agentes polinizadores. Para lograr las capacitaciones se
recibio ayuda de instituciones como la UNA, IMAS, INA, CINAT-UNA y Proyecto Funeabejas,
entre otras, para el manejo de apiarios y fabricacion de subproductos de la colmena.

Debido a la falta de trabajo para las mujeres de la zona, quienes no poseian terrenos ni
capital para dedicarse a la apicultura, surge la idea, entre los asociados de ADEPAS, de crear
lineas de produccidn para elaborar cremas y jabones derivados de miel de abeja, por lo cual se
crea GRUMADEPAS como una fuente de empleo para las mujeres de la organizacion.

El 13 de junio 2013, se crea GRUMADEPAS con una junta directiva de 7 integrantes,
distribuyéndose de la siguiente manera: presidenta, vicepresidenta, tesorera, secretaria, fiscal,
vocal 1 y vocal 2, para organizar todos los procesos necesarios para la empresa, asimismo, se
unieron a este grupo 20 mujeres, las cuales trabajarian en la produccién de cosméticos a base de

miel de abeja.
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Las mujeres de GRUMADEPAS se relinen 2 veces al mes para elaborar productos y
venderlos en ferias, en la tienda de ADEPAS vy distribuirlos de casa en casa, en abril del 2015
participa en la primera Feria Regional Brunca Emprende para dar a conocer sus productos en el

mercado.

1.1.4 Ventajas.
En el desarrollo de GRUMADEPAS ha recibido apoyo de diferentes instituciones publicas y
privadas, a continuacién se presentan las ventajas que posee esta organizacion:
o Constante capacitacion por medio del CINAT-UNA.
o Se han entablado conversaciones con el grupo BM para la comercializacion de los
productos derivados de miel de abeja.
o Se cuenta con un vehiculo modelo 2015 con vagon para la distribucion.
o Participacion en ferias a nivel regional.
o Apoyo del programa PRONAE.
o Posee el respaldo de la Junta Directiva de ADEPAS.
o Aceptacion de los productos por parte del pablico.

o Se cuenta con el apoyo de la Oficina de la Mujer del Gobierno Local.

1.1.5 Distingos.

Los productos elaborados por GRUMADEPAS se caracterizan porque el ingrediente principal
de los cosméticos que comercializan contiene miel de abeja pura, cosechada por los apicultores
de la zona de Sabalito y sus abejas tienen la particularidad de que se alimentan del néctar de la

flor del café, lo que da como resultado una miel de color mas oscuro y con mayores propiedades,
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asimismo, estos productos son elaborados de forma artesanal por cinco mujeres en las

instalaciones de ADEPAS.

1.1.6 Metas.

A continuacion, se detallan las principales metas de GRUMADEPAS, identificando los
beneficios obtenidos por los logros de las mismas.

Tabla 1 Metas GRUMADEPAS

Metas Resultados Beneficios Esperados

Adquirir la nueva Mejorar la calidad del Satisfacer las necesidades de los

infraestructura. producto. clientes.

Aumentar la Promover la creacion de Extender la comercializacion del

produccién. nuevos empleos en lazona.  producto a otros cantones de la
region.

Fomentar el Creacion de nuevas Variedad de servicios y productos

Emprendimiento. pequefias empresas. para los habitantes de la zona.

Nota: Tomada de GRUMADEPAS (2015).

1.2 Descripcion del Problema

En la actualidad el cuidado de la piel se ha convertido en algo primordial, por lo que ahora
buscan productos naturales que cuiden de ella. (Conferencia Panamericana sobre Salud y
Ambiente en el Desarrollo Humano Sostenible Washington, D.C., 1 - 3 de Octubre de 1995). La
miel es una sustancia dulce producida por las abejas obreras a partir del néctar de las flores y
otras secreciones extra florales que recogen, transportan, transforman y combinan con sustancias
especificas para luego ser almacenadas en panales. Segun los estudios cientificos realizados, la
miel posee beneficios en la piel para cicatrizar y ayuda a prevenir infecciones en heridas o
quemaduras superficiales, también se emplea en la medicina tradicional. Organizacién Mundial

de la Salud, (2001).


https://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n_Mundial_de_la_Salud
https://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n_Mundial_de_la_Salud
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Ademas, la miel tiene beneficios regeneradores y suavizantes que son aprovechados por el
sector de la cosmetologia para elaborar sus productos como: cremas, mascarillas de limpieza
facial, tonicas, entre otros.

Debido a esto, el proyecto surge como una iniciativa dentro de las actividades de la
Asociacion de Desarrollo Especifica para la Produccion de Apicultura de Sabalito (ADEPAS), la
cual cuenta con mas de 150 asociados dedicados a la apicultura. Estos asociados buscan el
desarrollo de otras actividades, dentro de las que se destaca un grupo de mujeres de las cuales
surge la idea de crear una fabrica de productos cosméticos a base de miel de abeja, que se ha
denominado Grupo de Mujeres de la Asociacion de Desarrollo Especifica para la Produccion de
Apicultura de Sabalito (GRUMADEPAS).

Ante la idea de estas mujeres de fabricar productos a base de miel de abeja, surge la
disyuntiva de como hacerlo de forma eficaz y eficiente, ademas investigar si el proyecto es
realmente bueno para competir en el mercado cosmetoldgico y generar rentabilidad.

Debido a lo anterior se presenta la necesidad de elaborar un Plan de Negocios que permita
definir las decisiones fundamentales de produccion, comercializacion, administracion y manejo
de las finanzas de este proyecto con el fin de buscar un desarrollo exitoso. Se desarrollara un
Plan de Negocios bajo el modelo de Canvas que identifique: los clientes, propuesta de valor,
canales de distribucion, relaciones con los clientes, segmento de mercado, fuentes de ingresos,
recursos claves, actividades claves, alianzas claves y estructura de costos, asimismo, se
determinara la Tasa Interna de Retorno, el Valor Actual Neto y el indice de Deseabilidad, los

cuales mostraran si este proyecto es rentable o no.
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¢, Cudles son las principales variables que intervienen en el desarrollo de un plan de negocios,

para la elaboracion y comercializacién de productos cosméticos derivados de miel de abeja para

Grumadepas?

1.4 Justificacién de la investigacion

Segun resultados de los indices Objetivos de Desarrollo del Milenio presentados en la tabla

siguiente:

Tabla 2 indice de Pobreza

PEREZ

iNDICE DE POBREZA HUMANA (IPH)

iNDICE DE DESARROLLO SOCIAL (IDS)
iNDICE DE DESARROLLO HUMANO (IDH)
CANTONES DE LA REGION BRUNCA 2013

ZELEDON 23,6 76 50,6 a7 0,76 50
osA 23,87 77 29,2 69 0,786 36
GOLFITO 23,95 78 214 77 0,813 25
CORREDORES 23,99 79 25,1 74 0,779 42
BUENOS AIRES | 24,06 80 16,1 79 0,654 78
COTO BRUS 25,63 81 29,3 0,737 60

Nota: Tomado de FEDEMSUR, (2015)

Se interpretan los resultados de la tabla 2 (pag.24): en el primer indice de Pobreza Humana de

Coto Brus, tiene una calificacion de 25.63%, la mas alta de la Region Brunca, esto indica que es

el canton mas pobre y ocupa el lugar nimero 81 entre los cantones del pais. El segundo indice

de Desarrollo Social obtiene un porcentaje del 29,3%, colocandolo en la posicion 68 de todos los

cantones, esto muestra que el canton posee desempleo, desigualdad en el desarrollo laboral

entre hombres y mujeres. En el tercer indice el Desarrollo Humano ocupa el puesto 60 con un

promedio del 0.737, dando a conocer las debilidades que posee Coto Brus en el desarrollo de los
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habitantes de su cantén, para mejorar los indices de natalidad y educacion. El canton de Coto
Brus se encuentra catalogado como una zona critica tomando de referencia los indicadores que se
detallan a continuacion: bajo desarrollo humano, elevada pobreza, alto desempleo, marcadas
desigualdades en el desarrollo de hombres y mujeres y alta vulnerabilidad infantil, asimismo,
este cantdn se caracteriza por la produccién de café y hortalizas, el margen de desempleo es alto,
por lo cual los habitantes de los diferentes distritos de esta zona han buscado medidas
alternativas de trabajo para mantener a sus familias, por tanto surge la iniciativa por parte del
sefior Gustavo Chavez Mairena de promover la implementacién de fincas apicolas para
extraccion y venta de miel en el canton, una opcion para generar recursos ecConoémicos.

Determinando la necesidad de empleo que existe en esta zona y los deseos de superacion de
esta asociacion, el Grupo de estudiantes compuestos por Karla Cortés Zafiga, Ingrid Montero
Porras y Karen Cordero Angulo, realizaran el Plan de Negocios para la produccion y

comercializacion de los productos derivados de miel de abejas para GRUMADEPAS.

1.5 Ubicacion

El proyecto esta ubicado en Puntarenas, en el cantén de Coto Brus, en el distrito de Sabalito,

600 metros este de la entrada principal del Cementerio de Sabalito, diagonal a la torre del ICE.
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Figura 1 Mapa Canton de Coto Brus
Nota: Tomada de Laboratorio Nacional de Materiales y Modelos Estructurales, UCR. (2015)

1.6 Tamafio esperado

GRUMADEPAS es una linea de produccion de ADEPAS, que se desarrollé por la necesidad
existente entre las esposas, hijas, madres, primas de los apicultores de la zona de Sabalito para
obtener un trabajo que les permita recibir ingresos para sus familias, esta organizacion esta
compuesta por 25 mujeres, de las cuales trabajan en la produccion solamente 5, cuentan con una
produccién mensual de 300 cremas y 200 jabones, la elaboracion del producto depende del
inventario en existencia.
1.7 Area de influencia

El area de influencia abarca el Cantén de Coto Brus que tiene una extension de 933.91 km2 'y
una poblacién actual de 38,453 habitantes y se subdivide en 6 distritos; el plan de negocios para
la produccion y comercializacion de productos derivados de miel de abeja se desarrolla en el
distrito de Sabalito, donde se encuentra el edificio de ADEPAS, por lo que su principal area de
influencia se encuentra ubicada en las fincas de apicultura que proveen la miel, este proyecto
beneficiaria de forma directa a las familias de los apicultores de la zona, ya que tienen un punto

estratégico para vender su miel, ademas, el comercio local se beneficiara con nuevos productos
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para vender y atraer clientes a sus negocios, dicho proyecto influird de forma directa a las
mujeres asociadas de GRUMADEPAS, las cuales obtendran ingresos para sus familias y
promoveréa desarrollo a otras familias de la zona, ya que se contratara personal para la
produccion de cremas y jabones. El aumento de la demanda de miel para la elaboracién de
cosmeéticos provocara un efecto domind, el cual consiste en la incorporacién de nuevas fincas de
apicultura lo que permitira la instalacion de nuevas colmenas en las fincas existentes para

incrementar la produccion de miel y satisfacer la demanda.

1.8  Objetivos de la Investigacion

1.8.1 Objetivo General.

Elaborar un Plan de Negocios para la produccion y comercializacion de productos derivados
de miel de abeja, para el Grupo de Mujeres de la Asociacion de Desarrollo Especifica para la

Produccion de Apicultura de Sabalito.

1.8.2 Objetivos Especificos.

o Desarrollar una estrategia de mercado para la comercializacion de productos cosméticos
derivados de la miel de abeja.

o Definir los aspectos técnicos de costos que debe contemplar un plan de negocios
enfocado en la produccion y comercializacion de productos derivados de la miel de abeja.

o Establecer las caracteristicas necesarias del recurso humano dentro de la estructura
organizacional requerida para la implementacién del proyecto.

o Proponer una estructura financiera eficiente y eficaz para la comercializacion de

productos derivados de miel de abeja.
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Capitulo 2 Marco Tedrico
2.1  Plan de Negocios

2.1.1 Definicién.

Segin  HERNANDEZ, G. S. (2009), es una guia para el emprendedor o empresario.

Se trata de un documento que describe un negocio, analiza la situacién del mercado y
establece las acciones que se realizaran en el futuro, junto a las estrategias que seran
implementadas, tanto para la promocién como para la fabricacion de un producto. De esta
manera, el plan de negocios es un instrumento que permite comunicar una idea de negocio para
venderla u obtener una respuesta positiva por parte de los inversores. También se trata de una
herramienta de uso interno para el empresario, ya que le permite evaluar la viabilidad de sus
ideas y concretar un seguimiento de su puesta en marcha; una plataforma de analisis y pruebas,
en la que pueden quedar archivados muchos proyectos que no necesariamente sean pobres, sino

gue quizas necesiten mas tiempo y dedicacion para conseguir el éxito esperado. (p.69)

2.1.2 Tipos de plan de negocios.

Existen muchos tipos de planes de negocios que de manera independiente responden a las
necesidades particulares de cada empresa, a continuacion se presentan los tipos de planes mas
relevantes en el entorno empresarial:

o Plan de negocios para nuevas empresas: en este se detalla la idea inicial de la empresa, asi
como los objetivos para alcanzar, las estrategias por utilizar y los planes de accion para llegar a
lograr las metas planteadas. Hernandez, G. S. (2009).

o Plan de negocios para inversionistas: es necesario que exista un documento previo que

incorpore toda la informacion necesaria sobre la idea y datos relevantes de la empresa que


http://definicion.de/accion
http://definicion.de/plan/
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determinen la factibilidad financiera y el retorno de inversion de esta, en donde sea facil para el
inversionista decidir si apuesta o no a la toma de la idea propuesta. Hernandez, G. S. (2009).

o Plan de negocios para administradores: este plan debe contener el nivel de detalle
necesario (objetivos, estrategias, politicas, procesos, programas, presupuestos) para guiar las

operaciones de la empresa. Hernandez, G. S. (2009).

2.1.3 Elementos de un plan de negocios.

Los elementos de un plan de negocios son:
o Concepto del negocio se define: la mision, la vision y la ventaja competitiva, lo cual
muestra la razén de ser del negocio, hacia quién esta dirigida la oferta, qué necesidad va a
resolver y cual es el elemento que diferenciara frente a otras opciones que existen en el mercado.
Hernandez, G. S. (2009).
o Investigacion del mercado: esto significa hacer un analisis sobre los antecedentes,
panorama actual y proyecciones del entorno donde desarrollaras tu negocio. Incluye ademas las
caracteristicas de los clientes potenciales, por ejemplo, cuéles son sus gustos, preferencias y
expectativas, asi como incorporar informacion precisa acerca de los posibles competidores, con
el fin de generar estrategias para posicionar la empresa en el mercado. Hernandez, G. S. (2009).
o Estudio financiero: este incluye un registro puntual de los ingresos y flujo de efectivo de
la empresa, asi como el balance general y estado de resultados. De esta manera, se tendran datos
al dia de informacion clave, como a cuanto asciende la inversion total, gastos, costos y
proyecciones de crecimiento y utilidades. Esto con el fin de conocer con exactitud, por ejemplo,

cuando la empresa esta preparada para pedir un crédito. Hernandez, G. S. (2009).
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2.1.4 Etapas de un plan de negocios.

En la elaboracion de un plan de negocios, este puede diferir en cada caso segln el proyecto en
especifico, no obstante segin Hernandez, G. S. (2009). Se plantean las siguientes etapas basicas
para la confeccion del mismo:

o Plasmar por escrito las ideas del plan de negocio. En este caso se agiliza la elaboracion
del mismo y se busca asesoria profesional, con el fin de un adecuado desarrollo empresarial.
o Determinar las metas por alcanzar con la empresa. Con el fin de trazar objetivos
especificos, medibles, orientados a acciones, realista y alcanzable en cierto tiempo, ademas es
primordial definir la parte conceptual del plan, segun estas preguntas:

v ¢Cudl es la misién y vision de mi negocio?

v ¢Que ventaja ofrece frente a otras opciones?

v ¢Que posibilidades tiene de abrirse paso en el mercado?
v ¢COmo veo a mi empresa dentro de uno, dos o cinco afios?
o Conocer la situacion en la que se encuentra el giro, industria o nicho de mercado en

donde operaréa tu negocio. El objetivo es encontrar las areas de oportunidad a explorar y prever
las amenazas que el propio entorno plantea. Ademas, de determinar cuéles son las fuerzas y
debilidades, para ello, se debe utilizar la metodologia FODA, la cual divide el panorama interno
y externo en los siguientes cuadrantes;

v Fortalezas (internas)

v Oportunidades (externas)

v Debilidades (internas)

v Amenazas (externas)
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o Desarrollar los principales procesos de la empresa, 0 parte mecanica, es decir, todo lo que
tienes que hacer en el dia a dia para cumplir con los objetivos planteados. Dentro de este punto
se destacan tres planes estratégicos para la operacion diaria del negocio:
v Plan financiero
v Plan de operaciones
v Plan de mercadotecnia
o Por altimo se deben medir los resultados alcanzados en determinado tiempo. Para
completar esta tarea, se debe realizar una serie de ejercicios que arrojaran datos interesantes, por
ejemplo:
v Un registro sobre el comportamiento de las ventas de tu negocio, ya sea por mes, semestre 0
anual.
v Un analisis de cumplimiento de objetivos. En caso de alcanzarlos, deberas trazar nuevas
metas, de lo contrario, habra que cambiar las estrategias implementadas.

v Una sintesis o resumen ejecutivo.

2.2  Analisis FODA

Segun Koontz, Weihrich & Cannice, (2012), el analisis FODA es aquel que le permite a una
empresa identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la misma, con el fin
de analizar la situacion competitiva, que lleve al desarrollo de cuatro series de alternativas
estratégicas distintas. Asi mismo, esta matriz ofrece un marco conceptual para un analisis
sistematico que facilita la comparacion de amenazas y oportunidades externas respecto de las
fortalezas y debilidades internas de la organizacion.

Este analisis se basa en el estudio del ambiente externo (amenazas y oportunidades) e interno

(debilidades y fortalezas) de la empresa, con el desarrollo de la siguiente matriz:



Tabla 3 Matriz FODA

Factores Internos

Factores Externos

Fortalezas Internas (F):
Como las administrativas,
operativas, financieras, de
marketing, investigacion

y desarrollo e ingenieria.

Debilidades Internas
(D):

Como las de las areas
mostradas en el

recuadro de Fortalezas

Oportunidades externas (O):
(Incluidos los riesgos) como las
condiciones econdémicas actuales
y futuras, los cambios politicos y
sociales y nuevos productos,

servicios y tecnologias.

Amenazas externas (A):

Como los fallos en el suministro
de energia, la competencia y
areas similares a las del recuadro

Oportunidades

Estrategia FO:

Es potencialmente la
estrategia mas exitosa,
pues utiliza las fortalezas
de la organizacion para
aprovechar las
oportunidades

Estrategia FA:

Uso de las fortalezas para
hacer frente a amenazas o

evitarlas

Estrategia DO:

Como la estrategia de
desarrollo para superar
debilidades y asi
aprovechar las
oportunidades

Estrategia DA:
Como la reduccidn,
liquidacion o
conversion para
minimizar las

debilidades y amenazas

Nota: Tomada de Administracién: Una perspectiva global y empresarial. Koontz, H., Weihrich, H., & Cannice, M. (2012), pag 138.

2.3

Es un modelo estratégico elaborado por el ingeniero y profesor Michael Porter de la Escuela
de Negocios Harvard, en el afio 1979. Este modelo establece un marco para analizar el nivel de
competencia dentro de una industria y poder desarrollar una estrategia de negocio. Este analisis
deriva en la respectiva articulacion de las 5 fuerzas que determinan la intensidad de competencia

y rivalidad en una industria, por lo tanto, en cuan atractiva es esta industria en relacion con

Analisis de las cinco fuerzas de Porter

oportunidades de inversién y rentabilidad. Michael Porter. (1979)



https://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
https://es.wikipedia.org/wiki/Escuela_de_Negocios_Harvard
https://es.wikipedia.org/wiki/Escuela_de_Negocios_Harvard
https://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
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Porter se referia a estas fuerzas como del micro entorno, para contrastarlas con fuerzas que
afectan el entorno en una escala mayor a la industria, el macro entorno. Estas 5 fuerzas son las
que operan en el entorno inmediato de una organizacion y afectan en la habilidad de esta para
satisfacer a sus clientes y obtener rentabilidad.

Las cinco fuerzas de Porter incluyen 3 fuerzas de competencia horizontal: amenaza de
productos sustitutos, amenaza de nuevos entrantes o competidores en la industria y la rivalidad
entre competidores, también comprende 2 fuerzas de competencia vertical: el poder de

negociacion de los proveedores y el poder de negociacion de los clientes.

2.3.1 Poder de negociacion de los Compradores o Clientes.

Si los clientes son pocos, estan organizados y se ponen de acuerdo en cuanto a los precios que
estan dispuestos a pagar, se genera una amenaza para la empresa, ya que éstos adquiriran la
posibilidad de plantarse en un precio que les parezca oportuno pero que, generalmente, sera
menor al que la empresa estaria dispuesta a aceptar. Ademas, si existen muchos proveedores, los
clientes aumentaran su capacidad de negociacion ya que tienen mas posibilidad de cambiar de
proveedor de mayor y mejor calidad, por esto las cosas cambian para las empresas que dan el

poder de negociacion a sus clientes. Michael Porter (1979).

2.3.2 Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores.

El “poder de negociacion” se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria por parte de
los proveedores, a causa del poder que estos disponen ya sea por su grado de concentracion, por
las caracteristicas de los insumos que proveen, por el impacto de estos insumos en el costo de la

industria, etc. La capacidad de negociar con los proveedores, se considera generalmente alta, por


https://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
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ejemplo, en cadenas de supermercados, que pueden optar por una gran cantidad de proveedores,
en su mayoria indiferenciados. Michael Porter. (1979)

Algunos factores asociados a la segunda fuerza son:

4 Cantidad de proveedores en la industria.
4 Poder de decision en el precio por parte del proveedor.
v Nivel de organizacion de los proveedores.

2.3.3 Amenaza de nuevos competidores entrantes.

Este punto se refiere a las barreras de entrada de nuevos productos competidores.
Cuanto mas facil sea entrar, mayor sera la amenaza, o sea, que si se trata de montar un
pequeiio negocio serd facil la entrada de nuevos competidores al mercado. Michael Porter
(1979).

Porter identifico siete barreras de entradas que podrian usarse para crearle a la

organizacion una ventaja competitiva:

v Economias de escala.

v Diferenciacion del producto.

v Inversiones de capital.

v Desventaja en costes independientemente de la escala.

v Acceso a los canales de distribucion.
v Politica gubernamental.

v Barreras a la entrada.


https://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
https://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter

2.3.4 Amenaza de productos sustitutos

Como en el caso citado en la primera fuerza, las patentes farmacéuticas o tecnologicas son
dificiles de copiar, permiten fijar los precios en solitario y suponen, normalmente, alta
rentabilidad. Por otro lado, mercados en los que existen muchos productos iguales o similares,

suponen por lo general baja rentabilidad. Michael Porter (1979).

Podemos citar, los siguientes factores:

4 Propension del comprador a sustituir.

v Precios relativos de los productos sustitutos.

v Coste o facilidad del comprador.

v Nivel percibido de diferenciacion de producto o servicio.
4 Disponibilidad de sustitutos cercanos.

4 Suficientes proveedores.

2.3.5 Rivalidad entre los competidores
Més que una fuerza, la rivalidad entre los competidores viene a ser el resultado de las cuatro
anteriores. La rivalidad define la rentabilidad de un sector: mientras menos competidores se

encuentren en un sector, normalmente sera mas rentable y viceversa. Michael Porter (1979).

2.4  Modelo Canvas

La metodologia Canvas consiste en completar los 9 modulos planteados por el autor, todos

ellos interrelacionados y que explican la forma de operar de la empresa para generar ingresos:
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Figura2 Modelo de Plan de Negocios Canvas
Nota: tomada de Alex Osterwalder e Yves Pigneur. (2015)

2.4.1 Segmentos de clientes.

Se refiere a conocer el publico objetivo; a quién va dirigida la oferta; cuales son
las preferencias de ese mercado o mercados, sus gustos, asi como cudles seran los clientes mas

importantes para el negocio y su propuesta de valor.

Cuando inician a tener clientes y el nUmero empieza a crecer, lo habitual es agruparlos por

segmentos de forma l6gica (edad, gustos, poder adquisitivo). Por esa razon se habla de
segmentacion de clientes.

2.4.2 Propuesta de valor.

Aqui es muy importante descubrir como queremos generar VALOR para nuestros clientes,

con propuestas novedosas e innovadoras. Responde la pregunta el Qué?
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2.4.3 Canales de distribucion.

Es la forma con la que se establece el contacto con el cliente. Estos canales pueden ser

directos, mayoristas, a traves de Internet o puntos de venta propios.

2.4.4 Relacién con el cliente.

Piensa como relacionara con cada tipo de cliente, teniendo en cuenta sus caracteristicas y sus
necesidades. Por ejemplo, si buscan un servicio de atencién personalizado, si prefieren establecer
una comunidad online y debatir en ese entorno, o qué es lo que buscan. El tipo de relacién debera
ser coherente con el segmento de clientes a los que se dirige, el tipo de propuesta de valor que se

ofrecera y estara condicionada por los recursos disponibles.

2.4.5 Fuentes de ingreso.

¢Que ingresos entran en la empresa? ;Como es el flujo (mensual, semanal, diario)? ;Como y
cuanto esta dispuesto a pagar el cliente? Todas estas cosas tienen que ser coherentes con la
propuesta de valor de la empresa. Esto permitira ver el margen de las distintas fuentes de
ingresos para poder tomar decisiones acerca de la rentabilidad de la compafiia.

Una vez llegados hasta aqui, donde ya se conoce cudl es el entorno, es hora de crear alianzas,
centrarse en las actividades principales del negocio y evaluar qué necesita y cual es la estructura

de costes.

2.4.6 Recursos clave.

Identificar los activos que una empresa necesita tener. Por ejemplo: maquinarias,
tecnologias, recursos humanos, un local, bienes tangibles, entre otros. Todo esto permitira

conocer la inversion que se debe hacer para poseer estos recursos.
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2.4.7 Actividades clave.

Son actividades estratégicas que se desarrollan para llevar la propuesta de valor al mercado,
relacionarse con el cliente y generar ingresos. ¢A qué se dedicara la empresa? Por ejemplo, si se

dedicara a la produccion, al disefio, marketing, distribucion, o al mantenimiento.

2.4.8 Socios clave.
Son los agentes con los que necesitas trabajar para desarrollar el negocio: inversores,
proveedores, alianzas comerciales, 0 una autorizacion por parte de algun érgano de la

Administracion Publica.

2.49 Estructura de costos.

Implica todos los costos que tendra la empresa, una vez analizadas las actividades, los socios
y los recursos clave. Ademas, sera una forma de saber cuél es el precio que tendré que pagar el

cliente para adquirir el producto o servicio.



39

Capitulo 3 Marco Metodoldgico

3.1 Tipo de investigacion

La investigacion es un proceso riguroso, cuidadoso y sistematizado en el que se busca
resolver problemas, es un proceso organizado que garantiza la produccién de conocimiento o
alternativas de solucion viables ante cierto fendémeno.

Los métodos inductivos estan generalmente asociados con la investigacion cualitativa

mientras que el método deductivo esta asociado con la investigacion cuantitativa.

3.1.1 Lainvestigacion cuantitativa.

“Es aquella que analiza datos estadisticos y numéricos, estudia la asociacion o relacion entre
variables cuantificadas que deben observarse y medirse con exactitud ya que su base es la

verificacion y por ende todo debe comprobarse”. (Zorrilla, (1993)

3.1.2 Lainvestigacion cualitativa.

“Es aquella que evita la cuantificacion y hace registros narrativos de los fendmenos que son
estudiados mediante técnicas como la observacion y las entrevistas no estructuradas, este tipo de
investigacion se desarrolla en contextos estructurales y situacionales donde el disefio de la
investigacion desestructurado, abierto y se construye en el curso de la misma”. (Zorrilla, (1993)

El presente trabajo contiene variables de tipo cuantitativo y cualitativo, por lo tanto, la
investigacion es mixta, situacion donde es relevante reconocer que la investigacion mixta no
viene a remplazar las investigaciones cualitativas ni cuantitativas, sino que utiliza las fortalezas
de ambos tipos de investigacion con tal de minimizar las debilidades que se puedan presentar.

Dicho enfoque permite examinar las variables desde dos perspectivas distintas, ya que el tema

en estudio posee variables cuantitativas como es la gestion financiera de la empresa, la oferta y la



40

demanda; las cuales determinaran la realidad de la empresa, basado en esto, se realizaran
proyecciones con tal de diagnosticar el futuro de la misma. Por otro lado, la investigacion abarca
variables cualitativas entre las cuales se puede mencionar la gestion de recurso humano, la
satisfaccion del cliente y la cultura organizacional; estas son variables que se mediran de una
forma distinta a las cuantitativas y que, de una forma diferente, generaran resultados que seran de

gran importancia para la empresa.

3.2 Poblacién y Muestra

Para efectos de la investigacion sera indispensable la participacion de aquellas personas que
aporten, de una u otra forma, informacion necesaria para lograr satisfacer los objetivos
propuestos. Por lo tanto, la poblacion en estudio tiene un papel primordial, como lo define
Gomez (2007), “la poblacion es el total o agregado de las unidades de estudio™ (p.07)

Hernandez. (2006,) indica que en el proceso cualitativo, la poblacion de interés es: “Un
grupo de personas, eventos, sucesos, comunidades, sobre el cual se habran de recolectar los
datos, sin que necesariamente sea representativo del universo la poblacion que se estudia, es el
conjunto sobre el que existe interés en obtener conclusiones”. (p.562)

Para efectos de la investigacion la poblacién de interés esta conformada por: la Region
Brunca, en la cual se encuentra los cantones de Pérez Zeledon, Buenos Aires, Osa, Coto Brus,
Golfito y Corredores. Se presentara un cuadro con la cantidad de poblacion que habita cada uno
de los cantones mencionados anteriormente, para lo cual se seleccionara una muestra de la

misma.
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Tabla 4 Poblacion total por cantdn

CANTON POBLACION PORCENTAJE
Pérez Zeledon 134 534 40, 94%
Buenos Aires 45 244 13, 77%
OSA 29 433 8, 96%
Golfito 39 150 11, 91%
Coto Brus 39 150 11, 70%
Corredores 41831 12, 73%

Total 328 645 100%

Nota: Tomada de Instituto Nacional de Estadistica y Censos. Censo 2011.

En la tabla anterior se muestra la distribucién de poblacion por Canton. En éste se observa que
el cantdn de Pérez Zeleddn aporta el mayor porcentaje, seguido por Buenos Aires. Ambos
cantones aportan en su conjunto un porcentaje superior al 54,70% de la poblacion regional. Las
encuestas se aplicaran de forma presencial en los diferentes cantones de la Region Brunca.

Para realizar una investigacion donde la poblacion es grande es necesario obtener una
muestra de la misma. Para que una muestra posea validez es necesario que cumpla con los
siguientes requisitos:

v Ser representativa o reflejo general del conjunto o universo que se va a estudiar,
reproduciendo de la manera méas exacta posible las caracteristicas de éste.
v Que su tamario sea estadisticamente proporcional a la poblacién.
v Que el error muestral se mantenga dentro de los limites aceptables.
v También es importante definir si la muestra es probabilistica o no probabilistica.
Para determinar el tamafio de la muestra, se aplicara una formula estadistica, para calcular

una porcion en una poblacion finita, de la siguiente manera:



n, =

Doénde: D

Tamafo de muestra por corregir

ZO[ /2
—  Serelaciona con el nivel de confianza

Es la probabilidad de acierto

Es la probabilidad de fallo

q:
d:

Es el margen de error

N =

Poblacién de consumidores potenciales

De esta manera, al sustituir los valores se obtiene que

nO = (P
al2
Z — 1,9
q = 0,5
d = 0,05

N = 328 645



Tomando en cuenta un nivel de confianza del 95% y un margen de error de un 5%, al

sustituir los valores se obtiene una muestra sin corregir de la siguiente manera:

1.96x/0.25 )

n:
" 0,05
2
1.96x0,5
I’IOZ
0,05
0,98
I/lOZ

0,05

n, =(19,6)

n, =384,16

Luego para aplicar el respectivo factor de correccion y tomando en consideracion una
poblacion finita de 328 645 elementos, se sustituyen los valores de la siguiente manera:
n

0
n =

n

1+ 2
N
384

328645
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384
1+0,0011684

384
1,0011684

n=7383

Para determinar la muestra se utiliza la informacion derivada de las fuentes antes
mencionadas, en la que se obtuvo que los pobladores de la Regién Brunca sean 328.645. Se
aplico el método de muestreo probabilistico y no probabilistico, puesto que se utiliza una
formula estadistica para determinar la muestra de 383 personas a los que se ha de aplicar el

instrumento preparado para la toma de informacion en forma selectiva.

3.3  Recopilacion de la informacion

3.3.1 Métodos, técnicas e instrumentos utilizados en la recoleccion de la informacion.

Este apartado describe los instrumentos y técnicas utilizadas para desarrollar la presente
investigacion, a continuacién se presentan algunas técnicas e instrumentos que se utilizaran para
la recoleccion de informacion:

v Técnicas de recoleccidn de datos: “la recoleccion de datos es la actividad que consiste en
la recopilacién de informacidn dentro de un cierto contexto, utiliza diversas técnicas: la
observacion, la toma de muestras, las entrevistas y otras se seleccionan por un conjunto de
factores adicionales, entre los cuales destacan la naturaleza de la pregunta de investigacion en si,
asi como el tiempo Yy los recursos disponibles”. Campoy y Gomes (2009)

La técnica instrumento que se utilizara en la presente investigacion sera la aplicacion de

cuestionarios a la muestra que se obtuvo anteriormente de la poblacion de la Regidn Brunca,
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para obtener informacién y asi lograr el cumplimiento de los objetivos propuestos. Por otro lado,
el método utilizado para la aplicacién de las encuestas serd por medio de cuestionarios o
entrevistas a la poblacion en estudio.

Se realizard una entrevista estructurada al presidente de la empresa de ADEPAS, (anexo 2
Entrevista, padg127) la cual se realizara con el fin de obtener toda la informacidn necesaria para
efectuar el analisis de la empresa y obtener los resultados esperados. Por otro lado, se aplicara un
cuestionario a los clientes actuales con el fin de conocer su grado de satisfaccion hacia los
productos y el servicio que ofrece la microempresa GRUMADEPAS en la linea de cosméticos.

Se implementara la técnica de observacion, esto para analizar como se comporta la
competencia en el mercado y poder determinar cuales son las oportunidades y debilidades que se

puedan presentar en el camino para la microempresa de GRUMADEPAS.

3.3.2 Anadlisis e interpretacion de la informacion.

Se realizara un analisis e interpretacion de toda la informacion, asi mismo funcionara para
hacer un estudio en el cual se puedan comparar tendencias de dos 0 mas variables del problema
de investigacion.

Como en toda investigacion se definen alcances y limitaciones, por lo que se presentaran
algunas de ellas:

El alcance para efectos de la presente investigacion sera realizar la propuesta de un Plan de
Negocios para la comercializacién de productos cosméticos derivados de miel de abeja, el cual
se construira después de haber completado el analisis previo de todos los elementos que
conforman la empresa de GRUMADEPAS, con el fin de brindar una descripcion actual de la
organizacion y presentar una propuesta acerca de diferentes estrategias que se pueden seguir para

mejorar la situacion actual, asi como para darle un mayor grado de formalidad en el mercado.
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Un factor que podria tomarse como limitante para realizar la investigacion es la parte
financiera que posee la empresa, ya que por diferentes razones no se cuenta con un sistema
contable formal, para realizar el anélisis financiero se procedera a efectuar una proyeccion de los
estados financieros con el fin de obtener informacion que permita un acercamiento a la realidad
segun el criterio técnico correspondiente, debido a que no se poseen registro o un orden de

acuerdo en sus ingresos y egresos en las ventas de sus productos.

3.3.3 Relaciones e interrelaciones.



Tabla 5 Relaciones e Interrelaciones
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Objetivo especifico

Investigar aspectos de mercado relacionados
con la comercializacion de productos
cosmeéticos derivados de la miel de abeja.

Definir los aspectos técnicos de costos que
debe contemplar un plan de negocios
enfocado en la produccién y comercializacién
de productos derivados de la miel de abeja.

Definir las caracteristicas del recurso humano
dentro de la estructura organizacional
requerida para la implementacion del
proyecto.

Evaluar aspectos financieros relacionados con
la comercializacién de productos derivados de
miel de abeja.

Referente

Aspectos de
mercado

Aspectos técnicos

Aspectos
Organizacionales

Aspectos
financieros

Variable de
Estudio

Demanda

Oferta

Estrategia de

comercializacién

Mercado meta

Costos

Tamafio del
proyecto

Personal requerido

Nivel de
rentabilidad

Indicadores

Tipos de clientes

Segmento de mercado

Gustos y preferencias

Precios potenciales

Ingresos esperados

Consumo potencial

Cantidad de competidores existentes
Productos ofrecidos

Precios del mercado

Cobertura de mercado

Cualidades productos ofrecidos
Plaza mercado cubierta

Medios y estrategia de distribucién

Segmento de mercado
Cantidad de personas alcanzar

Identificacion de los tipos de costos.
Métodos y técnicas para la
determinacion de costos.
Determinacion de costos fijos y
variables.

Capacidad de planta

Dimensiones del proyecto

La gestion para contratar, formar,
emplear y retener al personal.
Especificacion y caracterizacion de
los empleados.

Especificacion de puestos y
funciones.

Salarios e incentivos econémicos
Indicadores de flujo de caja, balance
general proyectado, el estado de
resultados proyectado, el presupuesto
y los andlisis de sensibilidad.

Técnicas

Observacion
Anadlisis de fuentes secundarias
Entrevistas estructuradas

Observacion
Andlisis de fuentes secundaria
Entrevistas estructuradas

Observacioén
Andlisis de fuentes secundaria
Entrevistas estructuradas

Observacion

Andlisis de fuentes secundaria
Entrevistas estructuradas
Observacion

Andlisis de fuentes secundarias
Entrevistas estructurada

Observacion
Entrevista estructurada

Observacion
Andlisis de fuentes secundarias
Entrevistas estructuradas

Observacion
Andlisis de fuentes secundarias
Entrevistas estructuradas

Instrumentos

Aplicacion de encuestas

Aplicacion de encuestas

Aplicacion de encuestas
Producto

Canales de distribucion
Promocién y publicidad
Aplicacion de encuestas

Aplicacion de cuestionario

Fuentes primarias
Fuentes secundarias

Aplicacion de cuestionario
Aplicacion de encuestas

Aplicacion de cuestionario
Aplicacion de encuestas

Nota: Realizada por Karla Cortés, Karen Cordero, Ingrid Montero. (2015)



3.3.4 Conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion de las variables

aspectos de mercado.

A continuacion se realizara la descripcion de la variable mercado para GRUMADEPAS
mediante la conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion que se utilizaran en el
plan de negocios, segun las investigadoras Karla Cortés, Ingrid Montero y Karen Cordero.

Concepto: es la estrategia que va a desarrollar la empresa denominada GRUMADEPAS, para
producir y comercializar sus productos de la manera que le permita aumentar sus niveles de
ventas.

Operacionalizacion: los indicadores que analiza esta variable corresponden a la identificacion
de los métodos que se deben de realizar para atraer clientes, el enfoque de ventas, la publicidad
por utilizar, asi como las estrategias de diferenciacion de mercado y las politicas de fijacion de
precios.

Instrumentalizacion: estos indicadores se van a instrumentalizar mediante el plan de
mercadeo que se incluye en la propuesta de plan de negocios, el cual tomara como base la
informacion recopilada en el estudio de mercado donde se identificaran las caracteristicas

respectivas.

3.3.5 Conceptualizacion, operacionalizacién e instrumentalizacion de la variable

demanda.

A continuacidn se realizara la descripcion de la variable demanda para GRUMADEPAS
mediante la conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion que se utilizaran en el

plan de negocios, segun las investigadoras Karla Cortés, Ingrid Montero y Karen Cordero.
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Concepto: la variable demanda corresponde a la respuesta por parte de los consumidores con
respecto al conjunto de productos que ofrece la empresa de ADEPAS y unas circunstancias
determinadas.

Operacionalizacién: los indicadores que se determinaron para evaluar la variable demanda
corresponden a tipos de clientes, segmentos de mercado, gustos y preferencias, precio, ingresos
esperados y consumo potencial.

Instrumentalizacion: se utilizara para dichos indicadores la aplicacion de una encuesta para

poder recolectar la informacion respectiva.

3.3.6 Conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion de la variable

oferta.

A continuacion se realizara la descripcion de la variable oferta para GRUMADEPAS
mediante la conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion que se utilizaran en el
plan de negocios, segun las investigadoras Karla Cortés, Ingrid Montero y Karen Cordero.

Concepto: la variable oferta se conceptualiza como la definicion, medicion de las cantidades y
condiciones de productos que aporta la microempresa GRUMADEPAS y sus competidores en el
mercado con tal de satisfacer las necesidades, gustos y preferencias existentes de productos
naturales.

Operacionalizacion: los indicadores que permiten la evaluacion de la variable oferta son: la
identificacion de los competidores, la cantidad de competidores existentes en el mercado, la
participacion de la empresa en el mercado, la localizacion de los competidores, los canales de
distribucién utilizados por los competidores para comercializar sus productos y la capacidad

instalada de la empresa.
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Instrumentalizacion: el proceso de instrumentalizacion se llevara a cabo la aplicacion de un
cuestionario a clientes potenciales y reales el cual permitiré recolectar la informacion referente a

estos aspectos.

3.3.7 Conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion de la variable

comercializacion.

A continuacion se realizar la descripcion de la variable comercializacion para
GRUMADEPAS mediante la conceptualizacidn, operacionalizacion e instrumentalizacion que
se utilizaran en el plan de negocios, segun las investigadoras Karla Cortes, Ingrid Montero y
Karen Cordero.

Concepto: para efectos de ésta investigacion se hace referencia a los canales de distribucion,
por los cuales la empresa de GRUMADEPAS vy sus competidores distribuyen sus productos a los
consumidores.

Operacionalizacion: los indicadores que medira ésta variable son los tipos de canales de
distribucién utilizados por la empresa, las cualidades de los productos ofrecidos, nivel de
precios, plaza de mercado cubierta, medios y estrategias de promocion de los productos.

Instrumentalizacion: la instrumentalizacién para dicho indicador es la aplicacion de una

encuesta a los habitantes de la Region Brunca para obtener la informacidn correspondiente.

3.3.8 Conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion de la variable

mercado meta.

A continuacidn se realizara la descripcion de la variable mercado meta para GRUMADEPAS
mediante la conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion que se utilizaran en el

plan de negocios, segln las investigadoras Karla Cortés, Ingrid Montero y Karen Cordero.
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Concepto: un mercado meta es el grupo de clientes al que captard, servird y se dirigiran los
esfuerzos de mercadeo que realice la empresa de ADEPAS.

Operacionalizacion: los indicadores que medira ésta variable son la segmentacién de
mercado Yy la cantidad de personas por alcanzar.

Instrumentalizacion: la instrumentalizacion para dicho indicador es la aplicacion de una

encuesta a las personas de la Regién Brunca para obtener la informacién correspondiente.

3.3.9 Conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion de la variable

costos.

A continuacion se realizara la descripcion de la variable costos para GRUMADEPAS
mediante la conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion que se utilizaran en el
plan de negocios, segun las investigadoras Karla Cortés, Ingrid Montero y Karen Cordero.

Concepto: la variable de costos se va conceptualizar como el valor monetario que se le
asignan al conjunto de factores de produccidn (personas- materiales) que participan directa e
indirectamente en la elaboracion de los productos terminados.

Operacionalizacion: los indicadores que analiza esta variable corresponden a la identificacion
de los tipos de costos, los métodos y técnicas utilizadas para la determinacién de los mismos, la
participacion de la mano de obra en la elaboracion de los productos, el nivel de costos fijos y
variables inmersos dentro del producto terminado.

Instrumentalizacion: estos indicadores se van a instrumentalizar mediante el plan de
determinacion de costos que seré incluido dentro del plan de negocios de la empresa de

ADEPAS, el cual especificara los procedimientos establecidos para cada indicador por analizar.
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3.3.10 Conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion de la variable

tamario del proyecto.

A continuacion se realizara la descripcion de la variable Tamafio del proyecto para
GRUMADEPAS mediante la conceptualizacién, operacionalizacion e instrumentalizacion que
se utilizaran en el plan de negocios, segun las investigadoras Karla Cortés, Ingrid Montero y
Karen Cordero.

Concepto: la variable tamafio del proyecto, expresa la cantidad de producto por unidad de
tiempo, en funcién de su capacidad de produccién que tiene la empresa de GRUMADEPAS,
durante un periodo determinado.

Operacionalizacion: los indicadores que se analizan en esta variable son la capacidad de
planta y las dimensiones que tiene el proyecto.

Instrumentalizacion: la instrumentalizacion se realizard con la documentacion brindada por
ADEPAS para poder determinar la capacidad que tiene la planta y las dimensiones del proyecto,

ademas se utilizara las fuentes secundarias.

3.3.11 Conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion de la variable

personal requerido.

A continuacion se realizara la descripcion de la variable personal requerido para
GRUMADEPAS mediante la conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion que
se utilizaran en el plan de negocios, segun las investigadoras Karla Cortés, Ingrid Montero y
Karen Cordero.

Concepto: la variable personal requerido se va a conceptualizar como el conjunto de

empleados o colaboradores que forman parte de una organizacion.
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Operacionalizacion: los indicadores de esta variable analiza la gestion que se realiza dentro de
la empresa para contratar, formar, emplear y retener al personal de la organizacion, asi como, la
especificacion y caracterizacion de las personas involucradas, sus puestos, sus funciones y su
nivel de participacion en la elaboracion de los productos.

Instrumentalizacion: estos indicadores se van a instrumentalizar mediante la caracterizacion,
perfil de personal y de puestos incluido dentro del plan de negocios de la empresa ADEPAS, el
cual tomard en consideracion los principales factores por considerar para emplear a las personas

segln sus caracteristicas y perfiles.

3.3.12 Conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion de la variable nivel

de rentabilidad.

A continuacion se realizara la descripcion de la variable rentabilidad para GRUMADEPAS
mediante la conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion que se utilizaran en el
plan de negocios, segun las investigadoras Karla Cortés, Ingrid Montero y Karen Cordero.

Concepto: la variable nivel de rentabilidad se va a conceptualizar como la seccion donde se
proyecta la situacién econdmica de la organizacion basandose en supuestos definidos mediante
los datos recopilados en el estudio de mercado y el analisis de los estados financieros.

Operacionalizacion: los indicadores que se incluyen dentro de la presente variable
corresponden al flujo de caja, el balance general proyectado, el estado de resultados proyectado,
el presupuesto y los andlisis de sensibilidad.

Instrumentalizacion: estos elementos se instrumentalizardn mediante el plan financiero que se
incluira dentro de la propuesta del plan de negocios el cual incluye todos los informes elaborados

bajos los principios de contabilidad normalmente aceptados.
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3.4  Fuentes de Informacién

Se denominan fuentes de informacion a los diversos tipos de documentos que contienen
datos Utiles para satisfacer una demanda de informacién o conocimiento. Existen fuentes

primarias, secundarias y terciarias. (Ulate Vargas, 2013, p.102)

3.4.1 Fuentes primarias.

“Las fuentes primarias son aquellas que contienen informacién original, que ha sido publicada
por primera vez y que no ha sido filtrada, interpretada o evaluada por nadie mas. Son producto
de una investigacion o de una actividad eminentemente creativa”. Vargas (2008, p. 2).

Como se puede apreciar, las fuentes primarias son consideradas “material de primera mano”
relativo a un fendmeno que se desea investigar o relatar; es decir materia prima que se tiene para
realizar un determinado trabajo.

En la presente investigacion, las fuentes primarias estan compuestas por los siguientes sujetos
entrevistados: 5 mujeres encargadas en la elaboracion de los productos cosméticos derivados de
miel y los socios de ADEPAS, ellas son los que brindaran la informacion requerida para elaborar

este trabajo.

3.4.2 Fuentes secundarias.

Segun el autor Vargas (2008, p. 3) indican: “las fuentes secundarias son aquellas que
contienen informacion primaria, sintetizada y reorganizada, estan especialmente disefiadas para
facilitar y maximizar el acceso a las fuentes primarias o a sus contenidos”.

Las fuentes secundarias son “fuentes que toman y publican estadisticas recogidas

originalmente por otros” Gdmez (2007, p.31).
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En la presente investigacion se define que las fuentes secundarias son todas aquellas bases
tedricas que vienen a respaldar los conocimientos adquiridos por los investigadores, las cuales
ayudarén a debatir entre uno o varios autores sobre distintos conceptos en estudio.

En la presente investigacion las fuentes secundarias estdn compuestas por los siguientes
documentos:

v’ Bibliografia consultada respecto a temas de productos derivados de la miel.
v Informacion brindada por ADEPAS y GRUMADEPAS, sobre los datos generales de la
empresa.

v Los reglamentos que se deben seguir para la elaboracion de productos cosméticos.

3.5 Andlisis de la Demanda

El proposito de realizar un analisis de la demanda es determinar y medir cuales son las fuerzas
que afectan, positiva o negativamente, el mercado con respecto a un bien o servicio no necesario
0 de consumo suntuario, asi como determinar la posibilidad de participacion de la empresa en el
mercado.

La demanda de este proyecto rige en funcidn de una serie de factores; para efectos de la
empresa es importante determinar el tipo de clientes que posee la misma, asi como los distintos

segmentos a los que la empresa desea satisfacer.

3.5.1 Caracteristicas de clientes.

o Segmentacion de mercado: el realizar una segmentacién de mercado le permite a la
organizacién subdividir los compradores en subconjuntos de clientes de acuerdo con ciertas
caracteristicas que le son de utilidad. En el presente plan de negocios se trabajara con el

segmento demografico y se utilizaran las variables de edad, género, ingresos y cultura.
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El realizar la segmentacion de mercado le permitira a GRUMADEPAS:
v Identificar las necesidades mas especificas.
v Focalizar mejor la estrategia de marketing.
v Optimizar el uso de los recursos empresariales de produccion, logistica, toma de
decisiones.
v Hacer publicidad mas efectiva.
v Identificar un nicho propio donde no tenga competencia directa.
v Aumentar las posibilidades de crecer rapidamente en segmentos del mercado sin

competidores.

3.6 Andlisis de la Oferta

Para efectos de la investigacion la importancia de realizar un analisis de la oferta radica en
conocer el comportamiento de los competidores, su ubicacion y la forma en como se hacen llegar
a sus clientes.

Por ésta razdn se investigaron cuales son los principales competidores de la linea cosmética
de GRUMADEPAS.

El presente plan de negocios para la produccién y comercializacion de productos derivados de
miel de abeja se desarrollara mediante el modelo de Canvas, con el objetivo de poner en marcha

el proyecto de GRUMADEPAS.
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Capitulo 4 Analisis y Propuesta

4.1 Anélisis FODA

A continuacidn se realizara el analisis FODA para GRUMADEPAS en su entorno interno
fortalezas y debilidades de las areas de comercializacion, técnica, recursos humanos, financiera
y en su entorno externo oportunidades y amenazas de la organizacién, para desarrollar una

propuesta que se adapta a las necesidades de la empresa.

4.1.1 Andlisis entorno interno.

> Area de Comercializacion.

o Segun el objetivo nimero uno: “Desarrollar una estrategia de mercado para la
comercializacion de productos cosméticos derivados de la miel de abeja”, se realizé un analisis
interno para determinar sus fortalezas y debilidades para disefiar una estrategia adecuada para la
empresa.

v Fortalezas.

o Los productos de GRUMADEPAS han sido expuestos en la Region Brunca, mediante la
participacion en ferias.

o Poseen un sistema de distribucion puerta a puerta.

o Venden sus productos en la tienda de ADEPAS.

o Cuentan con un camidn repartidor en excelentes condiciones para la distribucion del
producto.
o Segun la encuesta realizada en la zona Brunca los productos elaborados por

GRUMADEPAS son aceptados por parte de los clientes en lo que se refiere a calidad y

beneficios de las cremas y jabones. (Anexo 2, pagina 127).
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v Debilidades.
. GRUMADEPAS no cuenta con marca que distinga sus productos.

. Poseen una etiqueta deficiente y poco atractiva para la comercializacion.

SR 20 DN

Figura 3 Etiquetas Actuales
Nota: Tomada de ADEPAS (2015)

. Segun las encuestas realizadas en la Region Brunca se determind que esta etiqueta

requeria mejoras, ya que no es tan llamativa para el publico.

. No cuenta con ningun tipo de eslogan, ni mensaje publicitario, para dar a conocer sus
productos.
. No poseen ninguln tipo de desplegable, que les permita brindar informacién sobre los

beneficios de sus productos para el cuidado de la piel.
. La Administracion no cuenta con un sistema de registro de proveedores para vender los
cosméticos en las empresas de la Region Brunca.
. Carecen de informacion sobre la competencia en el mercado de productos cosméticos.
> Area Técnica.
Segun el objetivo namero dos: “Definir los aspectos técnicos de costos que debe contemplar

en un plan de negocios enfocado en la produccién y comercializacidn de productos derivados de
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la miel de abeja”, se realiz6 un andlisis interno para determinar sus fortalezas y debilidades,
para realizar una propuesta de mejora en la produccion de cremas y jabones.

v Fortalezas.

o Poseen la principal materia prima (miel) a disposicion en cualquier momento.

o Las mujeres de GRUMADEPAS cuenta con conocimiento para elaborar cremas y
jabones.

o Las materias primas son de bajos costos.

v Debilidades.

o No cuenta con tecnologia, que les permita reducir los tiempos de trabajo y fabricar mas
producto.

o No poseen inventarios de materias primas y producto terminado.

o No existe un manual que indique cdémo son los procesos de produccion de cremas y
jabones.

o Carecen de un sistema de registro de proveedores, (embaces, esencias, agua destilada y

otros) que les permita agilizar los procesos de compras.
o No cuenta con controles para la produccion de cremas y jabones.
> Area Recursos Humanos.

Segun el objetivo nimero tres: “Establecer las caracteristicas necesarias del recurso humano
dentro de la estructura organizacional requerida para la implementacion del proyecto”, se realizo
un analisis de las fortalezas y debilidades de la organizacion, para la realizacion de una propuesta

adaptada a las necesidades de la empresa.
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v Fortalezas.

o La empresa cuenta con capacitacion por parte de la Universidad Nacional para la
elaboracién de productos a base de miel de abeja.

o Poseen un convenio con el INA para brindar capacitacion de desarrollo profesional de las
mujeres que integran GRUMADEPAS e integrantes de ADEPAS.

o El nivel de comunicacion entre los miembros de la empresa es fluida y clara.

v Debilidades.

o En la organizacién no existe perfil de puestos que sea aprobado por la Junta Directiva.
o No cuentan con sistema de motivacion laboral.

o No tienen ningun control de horarios para las trabajadoras.

o Las Mujeres de GRUMADEPAS, no cuentan con salarios por el trabajo que realizan en

la organizacion.
> Area Financiera.

Segun el objetivo namero cuatro: “Proponer una estructura financiera eficiente y eficaz para
la comercializacion de productos derivados de miel de abeja™, se realiza un analisis de las
fortalezas y debilidades para el desarrollo de una estructura financiera dptima para la

organizacion.

v Fortalezas.

o Realizan depositos diarios de efectivo por la venta de los productos.

o Llevan un control de los depdsitos de dinero que realizan.

o Realizan reuniones mensuales para presentar el informe sobre los productos vendidos y lo

que hay en cuentas.
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v Debilidades.

o No existe un criterio unificado para la valuacion del inventario, situacion que altera su
calculo a nivel contable.

o No cuenta con un control de costos de las materias primas, lo que dificulta el calculo del
valor real del producto.

o La organizacion no posee politicas claras en referencia a: la manipulacion de la caja,

salidas de dinero, apertura de créditos a nuevos clientes y manejo de presupuestos.

o La empresa no cuenta con estados financieros.
o No poseen orden para la venta y cobro de los productos que comercializan.
o No cuenta con asesoria financiera por parte de un profesional para establecer

lineamientos financieros.

4.1.2 Anélisis entorno externo.
v Oportunidades.

Segun el analisis externo que se realizé mediante la aplicacion de un cuestionario, (Anexo 2,
pag. 127), se determinaron las oportunidades que posee GRUMADEPAS en el mercado.
o El apoyo de instituciones como JUDESUR que proporcionan financiamiento no
reembolsable a organizaciones para el desarrollo de proyectos.
o Disposicion de las universidades para enviar estudiantes a realizar pasantias, que
desarrollen estudios de mercado y planes de negocio para la organizacion.
o Desarrollo de proyectos con el Ministerio de Agricultura y Ganaderia.
o Presentacion de proyectos para el crecimiento de la organizacion a instituciones con el

GAT y FEDEMSUR.
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o El mercado de la cosmetologia a base de productos naturales esta creciendo, debido a la
conciencia que estan tomando las personas sobre el riesgo del uso de quimicos en su cuerpo.

o Cuentan con capacitacién por parte de la Universidad Nacional para la elaboracion de
productos cosméticos derivados de miel de abeja.

o Reciben apoyo econémico del IMAS mediante el programa de ideas productivas.

o Apoyo de DINADECO para la construccién de sus instalaciones para la produccion de
cremas y jabones.

v' Amenazas.

o Incrementacion de tramitologia por el Ministerio de Salud para la aprobacion de formulas

de nuevos productos.

o La situacién econdmica del pais afecta negativamente la venta de los productos
COSméticos.
o La baja en los precios de los productos de la competencia, lo que ocasionaria una baja en

la venta de los cosméticos de GRUMADEPAS.

o Posible llegada de nuevos competidores de las diferentes Asociaciones de Apicultura de
la Region.
o Crecimiento lento del mercado. La miel la adquieren a bajo costo, debido a que ADEPAS

es el proveedor.
o La elaboracion de los productos cosméticos se realiza de forma artesanal en periodos de
trabajos de 3 horas, lo cual permite maximizar la cantidad producida segun demanda.

Segun el analisis FODA realizado a GRUMADEPAS, se determiné que se debe
implementar una estrategia de comercializacion y de procesos administrativos que permitan

minimizar las debilidades que estan afectando el crecimiento de la organizacién.
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4.2 Andlisis de la Demanda

Se realizd analisis de la demanda para determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan
positiva o negativamente los productos elaborados por GRUMADEPAS, asi como analizar la

posibilidad de participacion para la empresa en el mercado.

4.2.1 Clientes.

Para efectos de la presente investigacion se aplicd un cuestionario a una muestra de 384
personas para determinar los posibles clientes de los productos cosméticos derivados de miel de
abeja. (Anexo 4, pag. 131).

v Segmentacion de mercado: en el presente plan de negocios se trabajara dos tipos de
segmento de mercado, que se establecieron segun las propiedades que poseen las cremas y
jabones que elabora GRUMADEPAS:

Segmento 1: mujeres mayores de 12 afios, que por motivos de exposicion al sol, suciedad,
embarazo, cambios hormonales, uso de maquillaje y alergias, han desarrollado manchas,
arrugas, cicatrices o simplemente tienen un rostro deshidratado.

Segmento 2: jovenes mayores de 12 afios, que por su etapa de crecimiento han sufrido cambios
hormonales que les han ocasionado el desarrollo de acné o brotes en su rostro o cuerpo.

Segun la encuesta aplicada en los cantones de la Region Brunca, el total de la poblacion

entrevistada utiliza cremas y jabones para el cuidado de su rostro. (Anexo 4, pag. 131).
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4.2.2 Demanda potencial.

Tabla 6 Poblacion total por cantén 2011

CANTON POBLACION PORCENTAJE
Pérez Zeledon 134 534 40,94%
Buenos Aires 45 244 13,77%
Osa 29 433 8,96%
Golfito 39 150 11,91%
Coto Brus 39 150 11,70%
Corredores 41831 12,73%
Total 328 645 100%

Nota: Tomada de Instituto Nacional de Estadistica y Censos. Censo (2011).

El mercado potencial para GRUMADEPAS es de 328,645 personas, del cual esta
organizacion pretende lograr una participacion del 0,5% del mercado potencial de la Region
Brunca econOmicamente activa, que representa a 1,643 personas de la poblacién total.

Mediante el método de la observacion y la utilizacion de un cuestionario (Anexo 1, pag. 121)
se determino la gran variedad de productos para el cuidado de la piel que existen en el mercado

de la cosmetologia.

4.3  Andlisis de la Oferta
Segun los resultados de las encuestas aplicadas en la Region Brunca (ver anexo 1, pag. 121)
se determinaron los competidores, su ubicacién y la forma en como se hacen llegar a sus

clientes.

4.3.1 Referencias de la competencia.

A continuacion se describe la competencia de la Linea Cosmética de GRUMADEPAS.
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o Marca: Nivea

Historia: es una empresa de productos cosméticos fundada por el empresario Oscar
Troplowitz, el quimico Isaac Lifschitz y el dermat6logo Paul Gerson Unna inventores de la
primera crema hidratante de la historia en 1911. Es una gran marca mundialmente dedicada a la
atencion de la piel y el cuerpo. Nivea. (2011).

Significado: Blanca como la Nieve

NIVEA

Figura 4 Nivea
Nota: tomada de Nivea. (2015)

. Marca: PONDS

Historia: el origen de este cosmético reside en Nueva York, donde Theron T. Pond un
farmacéutico de Utica, fabrico un extracto en 1846, hecho a base de hamamelis y alcohol de
grano, servia para retirar del rostro el maquillaje que los artistas de teatro empleaban en sus
funciones. A partir de este extracto surge la crema ‘“Pond’s Golden Treasure” (Tesoro Dorado de
Pond’s), cuyo éxito favoreceria la creacion de la primera compaiiia dedicada al cuidado facial del
mundo. Pond’s. (2012).

Significado: Es el apellido del inventor
POND’S
s R S

Figura 5 Pond’s

Nota: Tomado de Pond’s. (2015)
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° Marca: Dove

Historia: la marca Dove pertenece a la multinacional Unilever, se desarrollé durante la
segunda guerra mundial, se utilizé como una formula de jabdn para limpiar y asistir a los heridos
del ejército norteamericano. Dove es una linea de productos de cosmética para el cuidado de la
piel y personal y se lanza al mercado en el afio 1955 cuando se lanza en EEUU el primer jabon
blanco. Dove (2013).

Significado: Paloma
/ove

Figura 6 Dove
Nota: Tomada de Dove. (2015)

o Marca: Asepxia

Historia: fundacion 1996 sede central Flag of Mexico.svg México. Genomma Lab.
Internacional es una empresa mexicana dedicada a la mercadotecnia y al desarrollo de productos
cosméticos de venta libre. Asepxia. (2013).

Significado: limpieza.

Asepxia

Mas rdgide que AsepXia, imposible

Figura 7 Asepxia
Nota: Tomada de Asepxia. (2015)


http://www.mujeresdove.com/piel-seca/jabon-dove
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4.3.2 Cantidad de competidores.

Como resultado de la encuesta realizada en la Region Brunca (Anexo 1, pag. 121), se
concluyen que las marcas mas utilizadas son: 1-PONDS, linea que posee gran variedad de
cremas para todo tipo de rostro. 2-Nivea, marca con facilidad de compra y de aceptacion. 3-
Asepxia marca utilizada por adolescentes para la eliminacion de impurezas en el rostro, 4- Dove
que contiene linea de cremas para el rostro y cuerpo, asimismo, resaltan marcas como Avon y
Lbel, que se caracterizan por sus altos precio para la venta al consumidor final por ser una linea
mas fina, también surgieron marcas como Melardem, Eucerin, Loreal Paris, pero su participacién
en el mercado no es significativa para GRUMADEPAS por su alto costo.

A continuacion, se presenta el grafico de las marcas reconocidas que ofrecen productos

cosmeéticos para la hidratacion, humectacion y restauracién para el rostro.

Marcas mas Utilizadas
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AVON  NIVEA LBEL  PONDS CLARENS ASEPXIA DOVE  OTRO
MARCAS

CANTIDAD
SR = =]

=

Figura 8 Marcas més Utilizadas
Nota: Realizado por Karla Cortes, Karen Cordero, Ingrid Montero. (2015)



68

4.3.3 Localizacion de los Competidores.

Mediante el instrumento aplicado (Anexo 1, pag. 121), se determind que el lugar donde méas
frecuentemente la poblacion de la Region Brunca adquiere cremas y jabones para el rostro son
los Supermercados, luego Paso Canoas que esta compuesto por una gran variedad de tiendas,
seguidamente, las personas adquieren productos cosméticos mediante revista que son
suministradas por amistades, igualmente las cremas y jabones son adquiridos en farmacias y, por

altimo, se adquieren este tipo productos en puestos de venta como minisuper.

Puntos de venta Cremas y jabones faciales
200

180
160
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100

Cantidad
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40

B . . -
o

Supermercado Canoas Revista Farmacia Puestos de Venta

Puntos de ventas

Figura 9 Puntos de venta cremas y jabones
Nota: Realizada por Karla Cortes, Karen Cordero, Ingrid Montero.

Esta informacion le permite a GRUMADEPAS determinar cuales son los principales puntos
de ventas que utiliza la competencia para vender sus productos, de igual manera, le otorga la

capacidad para determinar cuales son los nichos de mercado a los cuales debe distribuir sus

productos.
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4.3.4 Canales de Distribucion de los Competidores.

Como parte del estudio que se realiz6 hacia los competidores de la linea cosmética de
GRUMADEPAS, se procedi6 a conocer cuales son los medios que utilizan dichas empresas para
distribuir sus productos y de esa forma conocer de una manera general como llegan a las zonas
que ellos proveen. Las marcas Dove, Nivea, Clarens, Ponds, poseen contrato con todos los
supermercados, tiendas y distribuidoras de la Regidn Brunca, debido a su posicionamiento en el
mercado de cosméticos. Las marcas Lbel, Avon, Esika, Angelisima, venden sus productos a
través de afiliacion de vendedoras por catalogo, asi llegan los productos a los pueblos de la

Region Brunca.

4.3.5 Capacidad Instalada.

GRUMADEPAS recibio por medio del IMAS una donacién por un monto de
¢25, 000,000.00 de colones, para la construccion de un edificio de 30 metros cuadrados, la
compra del equipo requerido para la elaboracion de productos cosméticos a base de miel de abeja
y el pago del permiso regente ante el Ministerio de Salud.

Este espacio se disefio dimensionando las necesidades de produccion y almacenamiento de
materias primas y productos terminados requeridos por GRUMADEPAS.

La capacidad méaxima de produccién de GRUMADEPAS es de 4 160 productos entre cremas
y jabones al mes, debido a que se producen 10 cremas por cada 30 minutos, para obtener una
produccién de 160 cremas o jabones en jornada laboral normal de ocho horas, para tener una

produccién mensual de 4 160 productos en 26 dias de trabajo al mes.
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4.4  Andlisis de Precios

4.4.1 Estudio de Precios en el mercado.

Adicionalmente, se realiz6 un estudio comparativo de precios de los competidores con
respecto a la empresa, se eligieron productos representativos de cada linea para efectuar el
analisis.

A continuacién se muestran los resultados obtenidos:

Tabla 7 Estudio de precios 2015

Producto Nivea Ponds Dove Lbel Avon Asepxia GRUMADEPAS

Crema ¢4,220 ¢2,650 ¢4000 ¢13,900 ¢3,600 ¢5500 ¢3,500.00
Humectante
Crema ¢4,750 ¢2,650 €4,500 ¢25,000 €4,990 ¢10,500 @ €¢3,500.00
restauradora
Jabén ¢3,500 ¢3,250 ¢2,500.00

Nota: Tomada de Supermercados Maxipali, Stiper Ahorro, Loaiza. (2015)

Tal y como se expresa en el cuadro anterior se realizé una comparacion de los productos
representativos de las diferentes marcas en el mercado con respecto a los productos que ofrece
GRUMADEPAS.

El estudio se conformd por la comparacion de precios de los siguientes 3 productos: la crema
humectante, crema restauradora y el jabon limpiador.

Segun el cuadro anterior de comparacion de precios, los productos cosméticos que ofrece

GRUMADEPAS, poseen un precio superior que los productos de la marca Ponds en cremas y en
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jabones la de Bioland, Asepxia, asimismo, los productos ofrecidos por Lbel, Avon, Dove, Nivea
son superiores a los precios de los productos de GRUMADEPAS.

Analizando la informacion recopilada en la presente investigacion se deduce que PONDS
corresponde a la empresa mejor posicionada en el mercado y la que posee una imagen mas
consolidada. Dicha situacion le permite ofrecer los productos a precios menores a los del
mercado aprovechando su posicién con respecto a sus competidores.

El segundo competidor claramente identificado corresponde a Nivea, negocio que se destaca
en el mercado por ofrecer precios bajos en sus productos comparados con los de sus
competidores.

GRUMADEPAS se ubica en un nivel bajo en lo que se refiere al estudio de precios, situacion
que afecta la venta de los productos cosméticos derivados de miel de abeja, debido a que la
Unica ventaja competitiva de la organizacion corresponde a los ingredientes naturales con los que

producen las cremas y jabones.

4.5  Andlisis de las Fuerzas competitivas del mercado

Como parte del estudio del mercado se procedid a realizar un analisis de algunos aspectos
como son los competidores, productos, proveedores y clientes que intervienen de manera directa
en el proceso de comercializacion, de acuerdo en el modelo desarrollado de “Las cinco fuerzas”

de Michael Porter.

4.5.1 Rivalidad entre empresas competidoras.

Esta fuerza existe porque en cualquier momento algunos competidores ven la posibilidad de
mejorar su situacion realizando ciertas acciones sobre el mercado y los demas sienten la

necesidad de contrarrestarlas para no perder su posicion. Guerras de precios y camparias de
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publicidad agresivas e innovaciones sobre la calidad del servicio son los movimientos
competitivos que las empresas efecttian con el fin de incrementar su tasa de beneficios (Dalmau,
2007).

Numerosas caracteristicas son las que determinan el éxito frente a los competidores, todas
giran, por supuesto, alrededor del cliente, que es el que en realidad influira sobre el éxito o el
fracaso de la actividad comercial.

A continuacién se remarcan las mas importantes: calidad del producto ofrecido, precios,
prestigio, creatividad y originalidad en la muestra de productos, uso de las nuevas tecnologias e
innovacion, publicidad de la empresa encargada de mostrar a través de internet y anuncios
publicitarios de los productos.

Los competidores potenciales son todas aquellas empresas que se dedican a la
comercializacion de cremas y jabones para el cuidado de la piel ademas de aquellas que no han
entrado todavia en el sector pero tienen potencial para pasar a ser los competidores directos:
Ponds, Dove, Asepxia, Nivea, Bioland, Avon, Lbel, son marcas reconocidas que, a la vez, son
contendientes entre si, ya que también se dedican a la venta de cremas y jabones para el cuidado

del rostro.

4.5.2 Entrada potencial de nuevos competidores.

El grado de amenaza dependeréa de las dificultades que las empresas nuevas encuentren para
implantarse en el mercado, es decir las barreras de entrada. Dalmau (2007).

Para la elaboracion de productos derivados de miel de abeja no se requiere de una gran
inversién. Para producir y comercializar productos a base de miel de abeja, se requiere de

capacitacion para elaborar productos, ademas de contar con un apiario que les permita obtener la
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materia prima principal a costos bajos, esto dificulta el ingreso de nuevos competidores bajo la
linea de cosméticos a base de miel de abeja.

La incursidn de otros tipos de cremas también se dificulta en el corto plazo, debido a que
cuando se presenta nuevos productos para el uso humano debe ser regulado por el Ministerio de

Salud y se debe cumplir maltiples requisitos para la aprobacion de nuevos productos.

4.5.3 Desarrollo potencial de productos sustitutos.

Segun las investigaciones de Euromonitor International 2012 y 2013 el sector de la imagen
personal se encuentra en constante evolucion debido a la fugacidad de las modas y los
innovadores tratamientos de belleza que aparecen en el mercado.

La innovacion siempre es bienvenida en un sector caracterizado por los continuos cambios de
tendencias que acontecen en el mercado por lo cual la aparicion de los productos sustitutos es
continua.

Uno de los productos sustitutos que afectan la utilizacion de cremas para el rostro son los
tratamientos de belleza realizados por las estéticas como:

v La aplicacion de radiofrecuencia, un sistema que estimula la formacién de nuevo
colageno, permitiendo mejorar el contorno facial atenuando y retrasando la formacion de
arrugas.

v La luz pulsada intensa (IPL), que consiste en la emision de destellos de luz para borrar
manchas y mejorar la calidad y textura de la piel.

v La mesoterapia facial, una nueva alternativa que se usa para hidratar, rejuvenecer y
tonificar, con solo dos veces al afio se perciben grandes diferencias.

v Otro producto sustituto es la cirugia estética que puede reemplazar el servicio de las salas

de belleza.
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Tiene como aspectos negativos: los precios elevados que ofrecen estos servicios, la gente es
renuente a pasar por el quir6fano, debido a los numerosos casos de negligencias médicas que han
aparecido en el mercado, produciendo la desconfianza generalizada en estos tratamientos.

Euromonitor International (2012,2013)

4.5.4 Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores pueden ejercer su poder de negociacion sobre las empresas participantes en
la actividad, amenazando con elevar los precios o reduciendo la calidad de los productos o
servicios, con la consiguiente repercusion en la rentabilidad de la actividad o en la calidad que
prestaran a sus clientes. La actividad que se va a desarrollar dispone de cinco tipos de
proveedores, por una parte la miel, envases y derivados. La amplia oferta de proveedores de
envases y derivados (glicerina, aceites, base de jabdn, vaselina), hace que su poder de
negociacion sea bajo, ya que los clientes tienen la posibilidad de comprar a otras marcas sin
ningun tipo de problema. Sin embargo, los que ofrecen miel, cera de miel tienen mucho mas
poder de negociacion debido a que su nimero es considerablemente més reducido.
Consideramos entonces que en este caso su poder de negociacion es medio, el proveedor que se
ha elegido para el desarrollo de la actividad es ADEPAS en cuanto al proveedor de miel, Quiflo
y Gluu: como los distribuidores de esencias, glicerina, agua mineral, jabon y a la Universidad
Nacional como distribuidora de los envases. (Karla Cortés, Ingrid Montero, Karen Cordero

(2015).

4.5.5 Poder de negociacion de los consumidores.

El interés principal de los clientes es conseguir precios lo méas bajos posible y podran

lograrlo, en mayor o menor medida dependiendo del poder de negociacién que tengan (Dalmau,
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2007). Actualmente, los clientes estdn mucho mas informados que en épocas anteriores de los
productos que se ofrecen en cualquier tipo de mercado, herramientas como Internet han
permitido un acceso facil a cualquier tipo de informacion. En el caso del sector cosmético no es
diferente, los consumidores adquieren mayores conocimientos respecto a todos los productos que
se ofrecen. La gran variedad que existe de empresas que ofrecen cremas y jabones para el rostro
hace que el poder de negociacion de los clientes aumente.

Debido a que la linea cosmética de cremas hidratantes y restauradoras, jabon exfoliante a base
de miel de abeja, son productos innovadores en el mercado de cosméticos en la Region Sur,
cada cliente es representativo en sus ventas totales, por lo cual existe dependencia directa de sus

consumidores.

4.6  Propuesta de Plan de Negocios

Debido a que GRUMADEPAS inicio sus operaciones de forma empirica y no contaba con un
profesional en el area administrativa, provoco problemas internos de administracion financiera,
de recursos humanos, produccion, mercadotecnia y comercializacion. Para el mejoramiento
interno de GRUMADEPAS se expone un plan de negocios, el cual ha enfocado sus objetivos
para el mejoramiento de la comercializacidn, produccion, recurso humano y el area financiera.

La propuesta planteada se ha desarrollado mediante el modelo de Canvas el cual se divide en
9 puntos especificos que permiten definir las acciones por tomar para la implementacion de un

plan de negocios para la empresa, los cuales se desarrollan a continuacion.
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8. 7.Actividad
Socios es Claves
Clave

mElaboracion y
distribucion de

2. Propuesta de
Valor

=Mejoras en la

= Apicultores cremasy jabonesa [imagen

de ADEPAS pase de miel de =Creacion de una

"UNA abeja marca

=QUIFLO =Creacion de un

=GLUU eslogan
mEstablecimientos de
controles internos
=Creacion de perfiles

6. Recursos [de puesto

Claves

=Infraestructura
=Equipo
=Recursos
Humanos
=Recursos
Intelectuales

9. Estructura de costos

=Costo de Materias prima
=Costo Recurso Humano
=Gasto de Publicidad

mGasto de Servicios Publicos

3. Relacion
con los clientes

=Se brindara un
servicio rapido con
atencion
personalidad

= Atencion
postventa

=Envios rapidos y
a cualquier parte
del pais

1. Segmento
de
clientes

't Hombres y
mujeres
mayores de 12
afnos, que
posean
problemas en
la piel de su
rostro.

4. Canales
de Distribucion

La distribucion se
realizara mediante
un camién a los
intermediarios

=Super mercado
BM

=Macrobidticas
=Tienda ADEPAS
mFerias

=Puerta a puerta

5. Flujo de ingresos

Se obtendran ingresos por la venta
de cremas y jabones en los

siguientes puntos:

=Supermercado BM

=Macrobidticas
=Tienda ADEPAS
"GRUMADEPAS
mFerias

Figura 10 Modelo de Canvas para GRUMADEPAS

Nota: Realizada por Karla Cortés, Karen Cordero, Ingrid Montero. (2015)
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4.6.1 Segmentacion de Clientes

El segmento de clientes varia de acuerdo con las futuras unidades de negocios que se pasan a
detallar a continuacion:
o Dirigida a un segmento de mujeres de 12 afios en adelante, que tengan problemas en la
piel del rostro (manchas, espinillas, imperfecciones causadas por el sol, viento), caracterizadas
por ser personas que les gusta lucir una piel libre de imperfecciones, mujeres que inviertan en el
cuidado de su piel utilizando productos naturales, empresarias y/o profesionales que privilegian
la calidad, valoran el trabajo artesanal realizado sobre el producto y la satisfaccion que eso les
genera.
o Un segundo segmento son los hombres de 12 afios en adelante, interesados en mantener
un rostro libre de barros y espinillas, ya que es un mal que invade a los adolescentes en su etapa
de pubertad y estan dispuestos a utilizar productos para el cuidado de la piel que les permita
prevenir, disminuir y eliminar las imperfecciones ocasionadas por los cambios hormonales, asi
mismo como el cuidado de su cutis.
o Mercado Potencial.
v Las mujeres y hombres residentes en Region Brunca.
v Territorio nacional, otros paises limitrofes como Panama.
v A través de empresas, locales comerciales que residan en la Regidn Brunca,

supermercados y macrobidticas.
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4.6.2 Propuesta de Valor

La propuesta de valor para el plan de negocios de produccion y comercializacion de
productos derivados de miel de abeja consiste en la mejora de la etiqueta del producto, en la
creacion de una marca que diferencie los productos de GRUMADEPAS en el mercado, un
eslogan que defina su producto y un mensaje publicitario que proporcione interés en los
consumidores. Asimismo, se realiza la propuesta de control administrativo que le permita a la
organizacion reestructurar sus finanzas, mejorar la administracion de sus recursos materiales,

humanos, produccién y comercializacion.

4.6.3 Etiqueta.

Ante la carencia de una etiqueta adecuada para identificar los productos, se disefio la
siguiente etiqueta que cumple con las caracteristicas establecidas por el Ministerio de Salud, las
cuales son: cddigo de barras, ingredientes, fecha de vencimiento, ademas se incorporo un disefio
mas llamativo y acorde con los productos elaborados por GRUMADEPAS, la etiqueta posee
colores amarillo y negro que representa los colores de la abejas, ademas del disefio de miel y una
abeja que representa el ingrediente principal, como parte de la marca que los identificara en el
mercado, ademas, lleva el nombre del tipo de crema.

Esta etiqueta se sometid a la opinion del publico entre tres disefios diferentes mediante una
encuesta (Anexo 1, pag. 121) determinando un disefio adecuado para los productos cosméticos,

con un resultado de 246 personas a favor, la siguiente etiqueta fue la que se eligio.
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OCTDMS Ingredientes: Cera de abeja. polen, aceites ssenciales,
sroma herbal
d 6 m | 6 L Registro Sanitaria: Costa Rics: RE-ARS-CE-117-2014.
Producto elsborado por ADEPAS, Sebalito, Coto Bxus,
Costa Rica. Teléfono (506) 2784-5248.
Crema 09
Advertencia: para uso externo, en caso de irritacién
suspends su uso. weiss  Humectante
ws

Figura11 Etiqueta Nueva Crema Humectante
Nota: Realizada por Karla Cortés, Ingrid Montero, Karen Cordero. (2015)

.« o
mﬁs Ingredientes: Cera de abejas, aceite mineral, vasslina.

agua destilada, bérax, ssencia.

Meode de uso: Uso tpice, splicar sobre la pisl

diarisments. %de m ‘ e |_ Registro Sanitario: Costs Rica: RE-ARS-CB-117-2014,

Advertencia: para nso sxtermo, en caso de frritacién Producto slaborads por ADEPAS, Sabalito, Coto Byus.
suspenda su uso. y "

Costa Rica. Teléfono (306) 17345243

ot

Figura 12 Etiqueta Nueva Crema Restauradora
Nota: Realizada por Karla Cortés, Ingrid Montero, Karen Cordero. (2015)

4.6.4 Marca.

Se disefid una marca que definiera los productos que elaboran las mujeres de ADEPAS, los
cuales proporcionan humectacion, suavidad y limpieza a sus usuarios, ademas, se tomé en
cuenta que fuera un nombre facil de recordar, pero llamativo.

Por lo que surgi6 la Marca “Caricias de Miel”, la cual representa todos los beneficios que se
obtiene cuando se utiliza la miel.

Esta marca se sometié a la opinion publica mediante una encuesta (Anexo 1, pag. 121), para

determinar su aceptacion entre los nombres propuestos.

4.6.5 Eslogan.

Se disefiaron diferentes eslogan para determinar mediante una encuesta (Anexo 1, pag. 121),

cuél era el mas apto para identificar los productos de GRUMADEPAS. Mediante el proceso de
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encuestas se determind que el eslogan que identifican los productos derivados de miel de abeja
que elaboran la organizacion es el siguiente:
“Nutre delicadamente tu piel con caricias de miel”

Este eslogan en su esencia representa beneficios que ofrecen las cremas y jabones de

GRUMADEPAS.

4.6.6 Mensaje publicitario.

Toda empresa tiene un mensaje publicitario, que representa cada uno de los productos que
elabora, ademaés de proporcionar una estrategia de publicidad que permita introducir sus
productos en las mentes de los clientes, se propone el siguiente mensaje publicitario para
GRUMADEPAS.

“Cansada de sufrir por manchas en tu rostro, Caricias de Miel es tu solucion, un producto

inNovador que te permite obtener el rostro que deseas”

4.6.7 Desplegable.

Se disefid un desplegable de los productos que ofrece la linea cosmética de GRUMADEPAS,
donde se destacan los beneficios que poseen las cremas y jabones a base miel de abeja, también
contiene informacidn sobre la organizacion, permitiendo al cliente conocer mas de la empresa.

El que GRUMADEPAS cuente con un desplegable le proporciona un método de publicidad
de bajo costo, facil distribucidn, que le permite dar a conocer las cremas y jabones derivados de
miel de abeja.

El desplegable que se propone se encuentra en el Anexo 5 pag. 132
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> Area Técnica.

GRUMADEPAS ha recibido constante capacitacion sobre como elaborar productos a base de
miel de abeja, como cremas Yy jabones para la limpieza del rostro, pero han tenido dificultes para
obtener capacitacion sobre la administracion de los recursos materiales, manejo de inventarios y
procesos de produccidn, a continuacion se detallan las medidas propuestas para mejorar la
organizacion:

. Se disefid el siguiente perfil “Produccién y comercializacion de productos de linea
cosmética y medicinal a base de productos de la colmena de abejas (cera, miel, propdleos, polen,
jalea real), mediante la construccion de infraestructura adicional, equipo, insumos y materiales,
para mejorar la calidad de vida de los integrantes de GRUMADEPAS”. En conjunto con
ADEPAS para solicitar la donacion de ¢ 25, 000,000. 00 por parte del IMAS, los cuales se
invertirian en Compra de Materiales, insumos y equipo de laboratorio, ademas de la
construccion de la instalaciones para GRUMADEPAS

o Implementacion del sistema de inventarios PEPS, (Primeras entradas primeras salidas)
este sistema consiste en utilizar las primeras materias primas que se adquieran para elaborar las
cremas Yy jabones, este método les permitira utilizar las materias primas antes de su vencimiento,
evitando asi la pérdida de material de produccion, ademas es una técnica facil de manejar y le
permite a GRUMADEPAS contar siempre con productos en buen estado disponibles para
trabajar.

o Se propone el siguiente cuadro de control de tiempos para la elaboracion de los
productos, el cual permitira determinar el tiempo que conlleva producir cada tipo de crema 'y

jabdn, ademas de evidenciar la eficiencia de produccion.
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A continuacidn se presenta un ejemplo

Tabla 8 Control de Tiempos en Produccion

Solicitud de Materias Primas 2 Horas Manual / Email Una vez al mes 1 2 Horas
Recepcion de Materias Primas
y verificacion del pedido 4 Horas Manual/Inventario Manual/ Email Dos veces al mes 2 4 Horas

Almacenamiento 2 Horas Estanteria Manual/ Email Dos veces al mes 2 1 Hora x dia

1 Computadora

Seleccion de Ingredientes
Preparacion de Equipos
Pasaje de porciones
Troceado

Coccion

Enfriamiento

Embazado

Enfriamiento total

Tapado y Sellado
Etiquetado

Colocacion de frascos en cajas
Almacenamiento en Cajas

Recepcion de Pedidos

Retiro de Inventarios

Retiro de Bodega

Transporte a punto de venta
Entrega de producto terminado

Nota: realizada por Karla Cortés, Karen Cordero, Ingrid Montero.

o Ante la falta de informacién de proveedores que presenta GRUMADEPAS, se disefi6 el
siguiente cuadro el cual contiene: nombre de la empresa, producto que distribuye, precio,
teléfono y correo electrénico, esta informacion facilitara la compra de materias para la

organizacion.



Tabla 9 Cuadro de Informacion Proveedores

Empresa
QUIFLO

GLUU

ASTEK

ADEPAS

NEGOCIOS TROPICALES

CERA DE ABEJA JUAN MONTERO

Producto
Aceite de Aguacate
Glicerina

Aceite Mineral
Vaselina

Borax

Aceite de Oliva
Agua destilada

Aceite de Aguacate
Aceite de Almendras

Glicerina Liquida
Base de Jabon Trasparente

Esencia

Miel de abeja

Envases cremas

Cera de abeja

Precio

4.084,00
5.338,00
3.217,00
4.725,00
1.471,00
1.665,00
1.777,00

SISESESISE R

€ 12.500,00
€10.100,00
¢ 3.900,00
¢ 4,17

€ 15.000,00

¢ 2.700,00

¢ 500,00

¢ 9.350,00

Unidad de Teléfono Correo electronico

LITRO
LITRO
LITRO
KILO
KILO
/4L
LITRO

LITRO
LITRO
16 oz
1 GRAMO

LITRO

KILOGRAMO

UNIDAD

Kilogramo

(506) 2228-5100
(506) 2228-5200
(508) 2228-5300

2296-3451

Tel:2293-6102
Fax: 2293-6101

2784-5248

22330210

8934-3665

info@quiflosa.com
ventas@quiflosa.com

gluu.intouch@gmail.com
www.gluuhandmade.com

E-mail:info@astek.cr
E-mail:ventasnacionales @astek.cr

adepasch@yahoo.es

info@negociostropicales.com

jmontero@hirschinternacional.com

Nota: Realizada por Karen Cordero, Ingrid Montero, Karla Cortés.

> Area de Recursos Humanos:

Debido a la carencia de experiencia en el manejo de personal, GRUMADEPAS no posee un

perfil de puesto que defina los requisitos a cumplir y las funciones que deben realizar las

personas en la organizacion, por lo cual se realiza la siguiente propuesta de perfiles y funciones,

que le permitiran a GRUMADEPAS evaluar a sus futuros colaboradores.

> Perfil de puestos Operarios.

Descripcion del Puesto: en este puesto las colaboradoras se encargaran de la elaboracién de

productos derivados de miel de abeja, ademas del empacado y distribucion.
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Perfil

. Mayor de edad.

. Sexo Femenino.

. Ubicacion: ser vecina del Distrito de Sabalito.
. Disponibilidad para laborar medio tiempo.

Formacién profesional

. Curso de Manipulacion de Alimentos.

. Curso de Relaciones Humanas.

. Curso de Emprededurismo.

. Curso de Elaboracion de cosméticos y productos apicolas.
. No se requiere experiencia.

Valores

. Responsable.

. Honesta.

. Respetuosa.

. Colaboradora.

. Amable.

v Funciones del Puesto de Operaria

. Elaborar cremas y jabones a base de miel de abeja.
. Limpiar el lugar de trabajo.

. Lavar y acomodar los instrumentos de trabajo.

. Pegar etiquetas en los envases de cremas.

. Empacar los jabones.



85

. Realizar un inventario semanal de productos terminados en el almacén.
. Realizar un inventario de materias primas requeridas para trabajar.
. Velar por el buen funcionamiento del equipo de la organizacion.

v Perfil de puesto de Administrador

o Descripcion del Puesto: Realizar actividades administrativas de archivo, control y
elaboracién de correspondencia, digitar y registrar las transacciones contables de las operaciones
de la empresa y verificar su adecuada contabilizacion, elaborar némina y liquidacion de

seguridad social.

o Perfil del Puesto

. Mayor de edad.

. Vecino (a) de del Distrito de Sabalito.

. Licencia de Conducir B1.

. Bachiller en Administracion de Empresas.

. Experiencia minima de 1 afio en la administracion de una empresa.

Incorporado (a) al colegio de Ciencias Econdmicas.

Funciones del Puesto

. Ejercer la administracion general de GRUMADEPAS.

. Elaborar la contabilidad de la organizacion.

. Llevar el respectivo control de los pagos a proveedores.

. Determinar la produccion mensual requerida de cremas y jabones.

. Coordinar el despacho de los productos a las determinadas empresas.

. Controlar y coordinar los tiempos de trabajo de las operarias.
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. Velar porque los recursos humanos, materiales y equipo se empleen dentro de los

principios de racionalidad y productividad.

. Disefiar e implementar planes de accion para el mejoramiento de la organizacion.
. Velar porque el recurso humano cuente con el equipo necesario para trabajar.
. Realizar toda la tramitologia requerida por la organizacion para estar al dia ante las

instituciones.

. Elaborar las planillas de pago.

. Realizar los pagos de servicios publicos, proveedores y personal.

. Presentar un informe mensual a la Junta de GRUMADEPAS.

. Asistir a las reuniones que se le solicite.

. Buscar nuevos nichos de mercado.

. Coordinar la ejecucion de labores, actividades y proyectos de interés para la organizacion.
. Participar en la toma de decisiones de las actividades propias de la dependencia para la

cual trabaja.

Ante la carencia que presenta GRUMADEPAS en el manejo del recurso humano se proponen
los puntos para mejorar la motivacion laboral del equipo de trabajo:
. Capacitacion constante sobre la elaboracidn de nuevos productos a base de miel de abeja,
ademas de cursos que promuevan el desarrollo profesional de las trabajadoras.
. Establecimineto de metas en la organizacion, esto incentiva que las trabajadoras
proyecten nuevas ideas para el mejoramiento de la empresa.
. Valoracion salarial o econémica, pagar lo justo por las horas laboradas segin lo que
corresponda al puesto y funcion, ya que al ser un proyecto en conjunto, se deben remunerar las

labores y el esfuerzo de sus integrantes.
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. Incentivos y premios, realizar reconocimiento a sus trabajadores por el trabajo y
cumplimiento de las metas establecidas, por el tipo de organizacion. Se puede utlizar pago de
horas extras, dias libres, un regalo, un premio en forma de viaje, premios por superar objetivos
en ventas como cenas del equipo de trabajo, entre otros.

. Formacion y desarrollo profesional: continuar con programas de capacitaciones que les
permitan especializacion en sus labores, ademas de cursos optativos de otras habilidades de
interés.

o Ante la carencia para controlar la asistencia a trabajar y el horario en el que ingresa, se
disefio un sistema de control de horarios sencillo y facil de manejar, que permitira controlar el
ingreso y salida del personal de la organizacion, su costo es bajo para la empresa.

Tabla 10 Control de Horarios

Nombre del Funcionario Hora de Inicio Hora de Salida Firma

OIX [N [ w N =

=
o

Nota: Realizada por Karla Cortés, Ingrid Montero, Karen Cordero. (2015)

o Las Mujeres de GRUMADEPAS no cuentan con remuneracion por realizar cremas y
jabones a base de miel, por lo cual, se propone el pago de salarios minimos segun el Ministerio

de Trabajo en una jornada de medio tiempo.
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A continuacidn se presenta el cuadro de salarios minimos.

Tabla 11 Salarios Minimos

Operarias @ 286.467,36 | (£143.233,68

Asistente administrativa @ 323.978,14| (©161.989,07

Nota: Tomada del Ministerio de Trabajo (2015)

> Area Administrativa.

Segun las debilidades expuestas en el analisis FODA realizado anteriormente ver (Analisis
FODA, pag.58), se determinaron las propuestas adecuadas que permitan mejorar la
administracion de la organizacion.

Debido a la inexistencia de controles internos para el manejo de inventarios de materias
primas salidas de efectivo se proponen los siguientes mecanismos:
. Implementar boletas para realizar las compras: a continuacion se presenta un ejemplo
de una boleta de Orden de Compras, sencilla que pueden utilizar para llevar un control de las
compras que se realicen para la organizacion, ademas, la siguiente boleta le permitira verificar
los cantidades solicitadas, el nombre del proveedor, el monto a cancelar, asimismo, el

consecutivo permite el control para los pagos en los tiempos establecidos.
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Tabla 12 Orden de Compra

ORDEN DE COMPRA PARA BIENES Y SERVICIOS

Fecha: N®
Proveedor:

Funcionario Autorizado:

Total

Elaborado por: Autorizado por:

Nota: realizado por Karla Cortés, Karen Cordero, Ingrid Montero. (2015)

. Efectuar boletas para la solicitud de pago, ya sea mediante transferencia electronica o
cheque, que debe ser respaldado por la factura que se va a cancelar, orden de compra autorizada
con anterioridad. Dicha boleta siempre debe estar firmada por los encargados para que se realice

el pago, para prevenir la fuga de efectivo.
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A continuacidn se presenta un ejemplo

Tabla 13 Solicitud de Transferencias

SOLICITUD DE TRASFERENCIA
NE
Fecha:
Proveedor:
Funcionario Autorizado:

Elaborado por: Autorizado por:

Nota: Realizado por Karla Cortés, Karen Cordero, Ingrid Montero. (2015)

. Establecer una relacion mancomunada en el banco para efectuar el pago de cheque y la

ejecucion de transacciones, el cambio de cheque solo se realiza si va firmado por dos personas

autorizadas y las transferencias se digitan por la administracion y autorizan por la presidencia,

ello permite que todos los movimientos de efectivo estén controlados.

. Contratacion de un profesional en contabilidad de forma externa, para que ordene la parte

financiera de la empresa y realice todos los estados financieros correspondientes de la empresa.
Los controles internos le permitiran a GRUMADEPAS obtener beneficios como:

- Alcanzar sus objetivos de rentabilidad y rendimiento.

- Prevé pérdidas de recursos.

- Refuerza la confianza en que la organizacion cumple con las leyes y normas aplicables.

- Manejo de inventarios ordenados.

- Ahorro de recursos por la compra excesiva.
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- Colaboradores satisfechos y motivados.

4.6.8 Canales de Distribucién.

GRUMADEPAS posee dos tipos de clientes los intermediarios y los consumidores finales,
por lo cual, el canal de distribucion para cada uno de ellos es diferente, a continuacion se explica
el tipo de canal para cada cliente:

Para los clientes intermediarios entre los que destacan Super Mercados Barrantes y Murillo,
Macrobi6ticas, Tienda ADEPAS, la distribucién de los productos cosméticos a base de miel de
abeja los realizara ADEPAS con un camion de su propiedad, el cual cuenta con las siguientes
caracteristicas: Modelo HFC 1042, chasis cabina sencilla, afio 2015, dicho camion fue donado
por el MAG en convenio con ADEPAS, para fortalecer la produccion y comercializacion de
productos apicolas y sus derivados.

Para los clientes finales la distribucion se realizara mediante los intermediarios, en sus
respectivas empresas, la participacion de Ferias en las cuales el cliente recibe los productos en
forma personal, otro canal de distribucion es de puerta a puerta, el cual se realizara en el distrito
de Sabalito por parte de las mujeres asociadas a GRUMADEPAS.

Distribucién segun el tipo de cliente:

v Super Mercados BM: segun la entrevista realizada con el administrador del stper
mercado BM de Sabalito (Anexo 3, pag. 129), este grupo de supermercados en apoyo de las
organizaciones de la zona Sur, aceptaron realizar la distribucion de los productos de
GRUMADEPAS a base de miel de abeja, se firmara un contrato inicial para la distribucién en
los 16 supermercados ubicados en la Region Brunca, adquiriran una cantidad de 700 jabones,

250 cremas humectante y 250 cremas restauradoras.
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v Distribucion en tiendas macrobidticas: segun la entrevista realizada a los duefios de las
macrobioticas de Ciudad Neily y Paso Canoas sobre la posibilidad de que ellos distribuyan las
cremas y jabones que elaboran las Mujeres de GRUMADEPAS, estos aceptaron vender los
productos de cosmeéticos derivados de miel abeja, iniciando con una compra mensual de 350
productos totales distribuidos entre las 4 tiendas. Los administradores de las macrobidticas
realizaran pedidos mensuales, segun la necesidad de producto en la tienda, los productos seran
expuestos en una estanteria de acceso a los clientes.

v Distribucion en Tienda ADEPAS: las instalaciones de ADEPAS cuentan con una tienda
para la venta de miel, conservas y los productos cosméticos de GRUMADEPAS, esto le permite
la distribucion de sus productos en forma local, el cual contara con inventario de 50 cremas y
100 jabones a base de miel. La tienda de ADEPAS se encuentra ubicada en el Distrito de
Sabalito 600 metros este de la entrada principal del Cementerio de Sabalito, diagonal a la torre
del ICE.

v Distribucion ambulante: las mujeres que integran GRUMADEPAS venden los
productos cosméticos a base de miel, de forma individual a sus vecinas, amigas, este método de
venta les permite tener una venta mensual aproximadamente de 100 productos entre cremas y
jabones.

v Ferias: GRUMADEPAS participa en 6 ferias al afio donde exponen los productos que
elaboran, las ferias en las que participa son organizadas por instituciones publicas que buscan la
manera de promover el desarrollo y crecimiento de las organizaciones de la Regién Brunca, estas
ferias no tienen costos para las organizaciones participantes, las instituciones organizadoras

costean la participacion en las ferias, GRUMADEPAS también obtiene beneficios econdmicos al



participar en dichos eventos, ya que sus ventas son aproximadamente de 600 productos entre
cremas y jabones.

A continuacion se detalla las ferias en la cuales participa GRUMADEPAS cada afio.

Feria Brunca Emprende + Feria MAG

Feria de la Miel » Feria de Sabalito

Feria del IMAS

Feria del INDER

Figura 13 Feria MAG

Figura 14 Feria Sabalito
Nota: Tomada de ADEPAS. (2015)

Nota: Tomada de ADEPAS. (2015)
ASULIAN VIV =

Figura 15 Feria de la Miel Figura 16 Feria del IMAS
Nota: Tomada de ADEPAS. (2015) Nota: Tomada de ADEPAS. (2015)
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Figura 17 Feria Brunca Emprende
Nota: Tomada de ADEPAS. (2015)

4.6.9 Relaciones con los Clientes

GRUMADEPAS posee dos tipos de clientes, los intermediarios quienes son los que compran
de forma mayorista y los compradores finales quienes son los que utilizan las cremas y jabones.

La relacién entre GRUMADEPAS vy los intermediarios sera personal motivado por la accion
de adquisicion, esta relacion estrecha, se fortalecerd mediante las siguientes acciones: las
empresas tendran disponibilidad para hacer pedido cuando lo requieran, el representante de
GRUMADEPAS realizara el acomodo del producto segun las condiciones del empresario, se
atendera en un tiempo de 2 dias cualquier problema que se presente con el producto dentro del
almacén del cliente.

La relacion con el cliente final es de forma digital para lo cual se contard con una pagina de
facebook donde podran solicitar consejos de uso de las cremas y jabones, los beneficios, asi
como, poder realizar pedidos que podran ser enviados a cualquier parte del pais.

Estas relaciones son de vital importancia para GRUMADEPAS.

4.6.10 Fuente de Ingresos

Segun la encuesta realizada (Anexo 4, pag. 131) en los diferentes supermercados BM,

macrobioticas Ciudad Neily, Paso Canoas Yy tiendas ADEPAS, durante 2 semanas en dias
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alternados y horas diferentes, se aplicaron 382 encuestas que permitieron proyectar los ingresos
esperados que puede obtener GRUMADEPAS por la venta de los productos cosméticos

En el siguiente cuadro se presentan los ingresos que se proyectan por la venta de cosméticos
elaborados por las Mujeres de ADEPAS, los ingresos se presenta por linea de produccion y por
distribuidor, segun lo determind las encuestas. Ver anexo 4. Pag. 131.

Tabla 14 Ingresos Proyectados

INGRESOS
Ventas
Distribuidores [ Mensuales | Precio [Aumento| Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes11 | Mes 12
Stipermercado BM 3%
Cremas 500 ¢ 3500 ¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 (¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 1.750.000 ¢ 1.750.000
Jabones 700 ¢ 2500 ¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 ¢1.750.000 1.750.000 ¢ 1.750.000
Macrobidticas
Cremas 150 ¢ 3500 ¢ 525000 ¢ 525000 ¢ 525000 ¢ 525.000 ¢ 525.000 ¢ 525.000 ¢ 525.000 ¢ 525.000 ¢ 525.000 ¢ 525.000 ¢ 525.000 ¢ 525.000
Jabones 200 ¢ 2500 ¢ 500.000 ¢ 500.000 ¢ 500.000 ¢ 500.000 ¢ 500.000 ¢ 500.000 ¢ 500.000 ¢ 500.000 ¢ 500.000 ¢ 500.000 ¢ 500.000 ¢ 500.000
Tienda Adepas
Cremas 50 ¢ 3500 ¢ 175000 ¢ 175000 ¢ 175000 ¢ 175.000 ¢ 175.000 ¢ 175.000 ¢ 175.000 ¢ 175.000 ¢ 175000 ¢ 175.000 ¢ 175.000 ¢ 175.000
Jabones 100 ¢ 2500 ¢ 250000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000
GRUMADEPAS
Cremas 50 ¢ 3500 ¢ 175000 ¢ 175000 ¢ 175.000 ¢ 175.000 ¢ 175.000 ¢ 175.000 ¢ 175.000 ¢ 175000 ¢ 175000 ¢ 175.000 ¢ 175.000 ¢ 175.000
Jabones 50 ¢ 2500 ¢ 125000 ¢ 125000 ¢ 125000 ¢ 125.000 ¢ 125.000 ¢ 125.000 ¢ 125.000 ¢ 125000 ¢ 125000 ¢ 125000 ¢ 125000 ¢ 125.000
Ferias.
Cremas 100 ¢ 3500 ¢ 350.000 ¢ 350,000 ¢ 350.000 ¢ 350.000 ¢ 350.000 ¢ 350.000
Jabones 100 ¢ 2500 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000 ¢ 250.000
Total 2000 ¢5.850.000 ¢5.250.000 ¢5.350.000 ¢5.250.000 ¢5.850.000 ¢5.250.000 5.850.000 ¢5.50.000 ¢5.850.000 ¢5.250.000 ¢5.850.000 | ¢5.250.000
Nota: Tomado de SUper mercado BM, Macrobiéticas, ADEPAS, GRUMADEPAS
Tabla 15 Ingresos Anuales
INGRESOS
Ventas Ventas
Distribuidores Mensuales | Anuales Precio |Aumento| Afo1l Aio 2 Ano 3 Ao 4 Afo 5
Supermercado BM 3%
Cremas 500 6000 ¢  3.500 ¢21.000.000 ¢21.630.000 ¢122.278.900 ¢122.947.267 (¢23.635.685
Jabones 700 8400 ¢  2.500 $21.000.000 ¢21.630.000 ¢122.278.900 (¢t22.947.267 ¢23.635.685
Macrobiédticas
Cremas 150 1800 ¢  3.500 ¢ 6.300.000 ¢ 6.489.000 ¢ 6.683.670 (¢ 6.884.180 ¢ 7.090.706
Jabones 200 2400 ¢ 2.500 ¢ 6.000.000 ¢ 6.180.000 ¢ 6.365.400 ¢ 6.556.362 ¢ 6.753.053
Tienda Adepas
Cremas 50 600 ¢  3.500 ¢ 2.100.000 ¢ 2.163.000 ¢ 2.227.890 ¢ 2.294.727 ¢ 2.363.569
Jabones 100 1200 ¢  2.500 ¢ 3.000.000 ¢ 3.090.000 ¢ 3.182.700 ¢ 3.278.181 ¢ 3.376.526
GRUMADEPAS
Cremas 50 600 ¢ 3.500 ¢ 2.100.000 ¢ 2.163.000 ¢ 2.227.890 ¢ 2.294.727 ¢ 2.363.569
Jabones 50 600 ¢ 2.500 ¢ 1.500.000 ¢ 1.545.000 ¢ 1.591.350 ¢ 1.639.091 ¢ 1.688.263
Ferias
Cremas 100 1200 ¢ 3.500 ¢ 2.100.000 ¢ 2.163.000 ¢ 2.227.890 ¢ 2.294.727 ¢ 2.363.569
Jabones 100 1200 ¢ 2.500 ¢ 1.500.000 ¢ 1.545.000 ¢ 1.591.350 ¢ 1.639.091 ¢ 1.688.263
Total 2000 24000 ¢66.600.000 ¢168.598.000 ¢70.655.940 ¢72.775.618 ¢74.958.887

Nota: Tomado de Stper mercado BM, Macrobidticas, ADEPAS, GRUMADEPAS
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Como se muestra en la tabla anterior se proyecta ingresos anuales por ¢66, 600,000.00 que
representa una venta de 24,000 productos entre cremas y jabones. En la tabla se puede observar

por cantidad de producto que va adquirir cada proveedor.

4.6.11 Recursos Claves.

Los recursos mas importantes para llevar adelante el negocio se clasificaran en:
v Fisicos.
o Infraestructura.

Actualmente GRUMADEPAS esta en proceso de construccion de sus instalaciones propias
en la propiedad de ADEPAS, los recursos para la contruccion de dicha infraestrura fue donada
por el IMAS, el costo de las instalacion es aproximadamente de ¢18, 228,747.00 y medira 36.56
metros cuadrados.

Seguidamente, se presentan las imagenes de la construccion del edificio de GRUMADEPAS

Figura 18 Construccion Edificio Figura 19 Construccién Edificio
Nota: Tomada de ADEPAS. (2015) Nota: Tomada de ADEPAS. (2015)
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J Equipo.

Actualmente GRUMADEPAS cuenta con la donacion de equipo para la elaboracion de
productos cosméticos, dicho equipo fue donado por Instituto Mixto de Ayuda Social mediante la
presentacion del proyecto de “Produccion y comercializacion de productos de linea cosmética

y medicinal a base de productos de la colmena de abejas (cera, miel, propoleo, polen, jalea

real y apitoxina).

b "'- 9
Figura 20 Equipo de GRUMADEPAS

Nota: Tomada de ADEPAS. (2015)
v Intelectuales: marca registrada ADEPAS.
v Humanos: esta empresa en particular los RRHH son importantes para la elaboracion de
las cremas y jabones derivados de miel de abeja son el resultado arduo de las trabajadoras de
GRUMADEPAS.

v Econdmicos: capital propio, el cual se ha generado por la venta de productos.

4.6.12 Socios Claves.

En la entrevista realizada a las mujeres de  GRUMADEPAS, se determinaron los socios y

provedores claves para la organizacion.
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El principal socio clave de GRUMADEPAS es ADEPAS debido a que esta organizacion le
brinda apoyo financiero, representacion legal, comercializacion y seguridad.
ADEPAS le brindd apoyo financiero a GRUMADEPAS para que elaboraran sus productos
inicialmente mientras creaban capital propio para trabajar, ademas, les ayuda con la contabilidad
de sus recursos. Asimismo, ADEPAS representa legalmente a GRUMADEPAS para la
presentacion de proyectos ante instituciones como IMAS, DINADECO y UNA. Déandole a las
mujeres de GRUMADEPAS la posibilidad de adquirir recursos para la implentacién de nuevos
proyectos. ADEPAS al estar posicionado en el mercado de la miel, permite que los productos de
GRUMADEPAS sean reconocidos y diferenciados de las otras organizaciones de miel. Cabe
resaltar que las instalaciones de GRUMADEPAS se encuentran dentro de la propiedad de
ADEPAS, por lo cual sus equipos siempre se encuentran vigilados.
v Proveedores: segun las entrevista realizadas a GRUMADEPAS, se determino que los
principales proveedores de GRUMADEPAS son: (Anexo 2, pag 127)
. Los Apicultores de ADEPAS: son los proveedores de miel de abeja y sus derivados, los
cuales proporcinan los ingredientes principales para la elaboracion de los productos de
GRUMADEPAS.
. La Universidad Nacional. Es el proveedor de envases para las cremas, que son de vital
importacia para la organizacion.
. Quiflo y Gluu: son los princiaples proveedores de aceites, glicerina, base de jabon,

vacelina, borax y agua destilada.

4.6.13 Actividades Clave.

Las mujeres de ADEPAS elaboran productos cosméticos a base de miel de abeja para el

cuidado de la piel, y realizan la distribucion a los diferentes puntos de venta.
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A continuacidn se presenta la descripcion de los productos elaborados por GRUMADEPAS
a base de miel de abeja:

° Crema Restauradora.

Figura 21 Crema Restauradora
Nota: Tomada de ADEPAS. (2015)

Beneficios: humecta la piel reseca, deshidratada, ayuda a la desaparicion de espinillas y
cicatrizacion de piel abierta.

Tabla 16 Composicion Crema Restauradora

Aceite de Aguacate 13 Ml
Glicerina 17.1 Ml
Aceite Mineral 12 Ml
Cera de Abeja 12.9 Gramos
Miel de Abeja 5 Gramos

Nota: Tomada de ADEPAS. (2015)
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. Crema Humectante.

Figura 22 Crema Humectante
Nota: Tomada GRUMADEPAS. (2015)

Beneficios: proteccion contra el viento, polvo, brinda suavidad, restaura la humedad perdida y
ayuda a la eliminacion de manchas.

Tabla 17 Composicion Crema Humectante

Cera de Abeja 6 Gramos
Vaselina 7.2 Gramos
Aceite Mineral 30 Ml
Bdrax 0.24 Gramos
Esencia 0.36 Ml
Agua destilada 16.2 Ml

Nota: Tomada de GRUMADEPAS. (2015)
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° Jabon.

Figura 23 Jabon
Nota: Tomada de GRUMADEPAS. (2015)

Beneficios: limpia el cutis, brinda humectacion, suaviza, protege de la radiacion ultravioleta
del sol y del viento.

Tabla 18 Composicion Jabon

Cera de Abeja 5.6 Gramos
Base de Jabon 71.6 Gramos
Glicerina 1.6 Ml

Esencia 0.4 Gramos
Miel de Abeja 0.8 Gramos

Nota: Tomada de GRUMADEPAS. (2015)
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Ademaés de los beneficios mencionados en cada uno de los productos desarrollados por
GRUMADEPAS, estos también proporcionan:
v Suavidad en la piel
v Limpieza de impurezas en el rostro
v Ayudan a la regeneracion de células muertas
v Evitan la aparicion de barros y espinillas

v Poseen un olor agradable

4.6.14 Estructura de Costo.

Para llevar a cabo el Plan de Negocios de GRUMADEPAS, se requiere incurrir en costos de
salarios, cargas sociales, publicidad, servicios pablicos y materias primas, mismas que se
presentan a continuacion.

v Recurso Humano.

Se propone que para la elaboracion de cremas y jabones, deben ser realizados por cuatro
personas trabajando un medio tiempo en el area de produccion especificamente, ademas, se
requiere un asistente administrativo que se encargue de realizar las operaciones mensuales de la
organizacion como el pago de planillas, servicios pablicos, proveedores entre otras funciones.

El costo anual como lo muestra la tabla siguiente de la planilla representa un monto de
¢9, 792,860.00 con un aumento anual del 5%, segln los aumentos salariales de los ultimos 5
afnos.

En esta tabla se presenta la previsidn de aguinaldo que se debe realizar por un monto de
¢753,297.00, para que al final del afio laboral sea de disfrute para los trabajadores.

Seguidamente se presenta la tabla de salarios:
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Tabla 19 Salarios

DETALLE Salario Minimo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Operarios ¢ 286.467,36 ¢ 7.047.097 (47.399.451,91 ¢ 7.769.425 (/8.157.895,73 ¢ 8.565.791
Asistente Administrativa ¢ 32397814 ¢ 1.992.466 (12.092.088,84 ¢ 2.196.693 (¢/2.306.527,95 ¢ 2.421.854
Aguinaldo ¢ 753.297 ¢ 790.962 ¢ 830.510 ¢ 872.035 ¢ 915.637

Nota: Tomada de Ministerio de Trabajo. (2015)

Toda organizacion debe pagar un porcentaje del 26.33% de cuotas patronales a la Caja
Costarricense del Seguro Social, segtn la ley de Costa Rica de Proteccion al trabajador, esto le
permite a los trabajadores obtener un seguro médico, derecho a pensiones entre otros beneficios,
por lo cual esta organizacién por la planilla propuesta debe pagar un monto anual de
¢2, 380,117.00 que representa el 26.33%.

A continuacion, se presenta la tabla de las cargas patronales que debe pagar GRUMADEPAS
por su planilla:

Tabla 20 Cargas Sociales

Operearios [TERL 5% 4 1855500 1948276 ¢ 2005689 ¢ 214797 ¢ 225531
Asistente Administrativa ¢ 161999 10 50616 ¢ 0847 ¢ 578389 ¢ 607309 ¢ 6376

Nota: Tomada de CCSS. (2015)

v Servicios Publicos.
Se proyecto un gasto total anual de ¢2, 592,000.00 colones para que GRUMADEPAS pueda
realizar operaciones, este promedio se estimd segun los gastos en los que incurre ADEPAS.

A continuacion se presenta el gasto detallado:
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Tabla 21 Servicios Publicos

SERVICIOS PUBLICOS
DETALLE AUMENTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SERVICIO ELECTRICO 12% ¢¢1.740.000 (1.948.800 ¢12.182.656 @ 2.444.575 ¢ 2.737.924
SERVICIO DE AGUA ¢ 672000 ¢ 752.640 ¢ 842957 ¢  944.112 ¢ 1.057.405
SERVICIO TELEFONICO ¢ 180.000 ¢ 201.600 ¢ 225.792 ¢  252.887 ¢  283.233
TOTAL ¢2.592.000 ¢2.903.040 ¢3.251.405 ¢ 3.641.573 ¢ 4.078.562

Nota: Tomada de GRUMADEPAS. (2015)

v Publicidad.

Para que un producto se venda satisfactoriamente la empresa debe invertir en publicidad para
dar a conocer su producto y sus beneficios, en el presente plan de negocio se plantean la
publicidad que se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 22 Gastos de Publicidad

ANO 1 ANO?2 ANO3 ANO4 ANOS

¢1.440.000 ¢1512.000 ¢1.587.600 ¢ 1.666.980 ¢ 1.750.329
¢ 300000 ¢ 315000 ¢ 330.750 ¢ 347.288 ¢  364.652

Nota: Tomada de Colosal Estéreo, Libreria Ericka. (2015)

En la tabla anterior, se detallan los medios de publicidad que se utilizaran para dar a conocer
los productos de GRUMADEPAS, se propone solamente, anuncios en la radio debido a que el
mercado de ventas de cremas es disperso, por lo cual la radio es el mejor método para llegar a
todos los rincones de la Region Brunca, también se propone la confeccidn del desplegable que es
de vital importancia para dar a conocer los beneficios de utilizar los productos cosméticos a base
de miel, este medio de publicidad sera repartido en las diferentes ferias que se realizan en la

Regidn. Cabe destacar que la publicidad no representara un gasto elevado.
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v Materias Primas.
Segun la proyeccion realizada para la produccion requerida anualmente se detallan los

materiales, cantidad y precio necesarios para la elaboracion de cremas y jabones:

Tabla 23 Materias Primas

CANTIDAD CANTIDAD
MATERIA PRIMA COMPOSICION UNIDAD MEDIDA COSTOPORUNIDAD MENSUAL ANUAL ~ AUMENTO PRECIOUNITARIO  ARO1  AR02  AN03  ANo4  ANOS
CREMA HUMECTANTE

Cera de abeja 6 gramos 09,35 500 6000 3% @56 ¢ 336600 ¢ 346698 ¢ 357.09 ¢ 367.812 ¢ 378846
Vaselina 72 gramos n 500 6000 36 ¢ 204336 ¢ 20466 ¢ 216780 ¢ 23283 ¢ 29982
Aceite Mineral 30 ml (6,60 500 6000 (198 ¢1.183.000 ¢1223.640 (1260349 ¢1298.160 ¢1.337.104
Brax 024 gramos 147 500 6000 go¢ 217 ¢ 2180 ¢ 2M6 ¢ 233 ¢ 23
Esencia 036 ml 15,00 500 6000 65 ¢ 340 ¢ 332 ¢ 34383 ¢ 3404 ¢ 36466
Agua destilada 16,2 ml 178 500 6000 29 ¢ 173016 ¢ 178206 ¢ 183553 ¢ 189.059 ¢ 194731
Envase 1 {500 500 6000 ¢500 ¢3.000.000 ¢3090.000 ¢3.182700 ¢3.278.181 ¢3376526
Etiqueta 1 {100 500 6000 (100 ¢ 600.000 ¢ 618000 ¢ 636540 ¢ 655.636 ¢ 675305

CREMA RESTAURADORA COMPOSICIGN UNIDAD MEDIDA

Aceite de Aguacate 13 ml 408 500 6000 £/ (53 ¢ 318240 ¢ 327.787 ¢ 337621 ¢ 47749 ¢ 358182
Glicerina 171 ml (5,34 500 6000 (o1 ¢ 547884 ¢ 564321 ¢ 581250 ¢ 598688 ¢ 616648
Aceite Mineral 12 ml (6,60 500 6000 79 ¢ 475200 ¢ 48945 ¢ 504140 ¢ 519264 ¢ 534842
Cera de abeja 129 gramos 49,35 50 6000 121 ¢ 723690 ¢ 745400 ¢ 767763 ¢ 790.7% ¢ 814519
Miel de abeja 5 gramos ¢1080 500 6000 (54 ¢ 324000 ¢ 333720 ¢ 33732 ¢ 3404 ¢ 364665
Envase 1 500,00 500 6000 ¢500 ¢3.000000 ¢3090.000 ¢3.182700 3278181 ¢3376.526
Etiqueta 1 ¢100 50 6000 100 ¢ 600000 ¢ 618.000 ¢ 636540 ¢ 655.63 ¢ 675305
oA @S 0 (o (SE0M (GIRGH (RIS (6SMT (668
JABON COMPOSICION UNIDAD MEDIDA .
Cerade abeja 56 gramos 935 1000 12000 % @52 ¢ 680680 ¢ 700100 ¢ 722133 ¢ 743797 ¢ 766111
Base de Jahdn 76 gramos 649 2000 12000 (465 €6.040892 6222119 6408782 ¢6.600046 ¢6.799.077
Glicerina 16 ML 534 1000 12000 09 ¢ 110m ¢ 114404 ¢ 107836 ¢ 120371 ¢ 125013
Esencia 04 gramos ¢1500 12000 12000 g6 ¢ 78000 ¢ 80340 ¢ 82750 ¢ 85233 ¢ 81790
Miel de abeja 08 gramos ¢1080 12000 12000 09 ¢ 112320 ¢ 115690 ¢ 119160 ¢ 122735 ¢ 126417
Envase 1 50000 1000 12000 ¢500 ¢6.500.000 ¢6.695.000 ¢6.895.850 ¢7.102.726 ¢7.315.807
Etiqueta 1 ¢100 1000 12000 100 ¢1.300000 ¢1339.000 ¢1379.070 €1420.545 (1463161

Nota: Realizada por Karla Cortés, Karen Cordero, Ingrid Montero. (2015)

GRUMADEPAS tiene un costo anual en materias primas de ¢26, 348,447.00 de los cuales
representa un costo de ¢5, 536,469.00 las cremas humectantes, ¢5, 989,014.00 las cremas

restauradoras, las cuales tienen un contenido de 60 gramos cada una, el producto que representa
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un costo mas alto para su produccion es el jabon con un costo anual de ¢14, 822,964.00, el cual
tiene un peso de 80 gramos.
v Insumos

Para elaborar los productos cosméticos GRUMADEPAS debe adquirir insumos que le
permitiran obtener un ambiente de trabajo limpio y todo el equipo desinfectado, listo para
elabora méas productos.
A continuacion se detallan de la lista de insumos y el costo de los mismos.

Tabla 24 Insumos

toallas 4 48 (910,00 (43.680,00 ¢44.990,40 ¢ 4634011 ¢ 47.73032 ¢ 4916222
papel higiénico 2 24 2.055,00 ¢49.320,00 ¢50.799,60 ¢ 5232359 ¢ 53.89330 ¢ 55.510,09
jabon liquido 1 12 (11.600,00 ¢19.200,00 ¢19.776,00 ¢ 20.369,28 ¢ 2098036 ¢ 21.609,77
jabon de platos 1 12 ¢790,00  ¢9.480,00 ¢ 9.76440 ¢ 10.057,33 ¢ 1035905 ¢ 10.669,82
esponjas 2 24 (32500 ¢7.800,00 ¢ 8.03400 ¢ 827502 ¢ 852327 ¢ 877897
escoba 3 36 #1.310,00 ¢10.480,00 ¢10.794,40 ¢ 1111823 ¢ 11451,78 ¢ 1179533
limpia pisos 2 24 (14.050,00 ¢12.150,00 ¢12.51450 ¢ 12.88994 ¢ 1327663 ¢ 13.67493
pala de basura 2 24 113500 (3.40500 ¢ 3507,15 ¢ 361236 ¢ 372074 ¢ 383236
desinfectante 1 12 (480,00 576000 ¢ 593280 ¢ 611078 ¢ 629411 ¢ 648293
basurero 2 24 (14.000,00 (¢12.000,00 ¢12.360,00 ¢ 1273080 ¢ 1311272 ¢ 1350611
bolsas de basura 1 12 800,00 (¢9.600,00 ¢ 9.883,00 ¢ 10.18464 ¢ 10.490,18 ¢ 10.804,88

Nota: Tomada de ADEPAS. (2015)

v Flujo.

El flujo de efectivo proyectado muestra todos los ingresos esperados por la venta de cremas y
jabones, de igual manera, todos los egresos en los que se deben incurrir para que la empresa
produzca. Al descontarle a los ingresos esperados todos los egresos, permitird determinar la
liquidez con la que contara el proyecto, el flujo de efectivo le proporciona informacién
importante para tomar decisiones de qué hacer si hay exceso de efectivo o, por el contrario, si

hay disminuciones de efectivo, para este proyecto se disefid un flujo de efectivo a 5 afios donde
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se presentan las ganancias netas probables, permitiendo analizar los indicadores como el TIR,
VAN, ID.

En la proyeccion del flujo de efectivo podemos ver que el proyecto tiene una liquidez anual
de ¢22, 897,391 y va aumentando cada afio en una proyeccion de 5 afios.

A continuacion se presenta el Flujo de efectivo para el Plan de Negocios de GRUMADEPAS,
el cual comprende todas las entradas y salidas de efectivo.

Tabla 25 Flujo de Efectivo

Cremas

=

33.600.000 ¢ 34.608.000 ¢ 35.646.240 ¢ 36.715.627 ¢ 37.817.096

Jabones 33.000.000 ¢ 33.990.000 ¢ 35.009.700 ¢ 36.059.991 ¢ 37.141.791

=

GRUMADEPAS ¢ 10.206.552

Cremas Humectante
Jabones

=

11.525.483 ¢ 11.871.247 ¢ 12.227.385 ¢ 12.594.206 ¢ 12.972.032
14.822.964 ¢ 15.267.653 ¢ 15.725.683 ¢ 16.197.453 ¢ 16.683.377

=

SERVICIO ELECTRICO ¢ 1.740.000 ¢ 1.948.800 ¢ 2.182.656 ¢ 2.444.575 ¢ 2.737.924
SERVICIO DE AGUA ¢ 672.000 ¢ 752.640 ¢ 842.957 ¢ 944.112 ¢ 1.057.405
SERVICIO TELEFONICO ¢ 180.000 ¢ 201.600 ¢ 225792 ¢ 252.887 ¢ 283.233
SALARIOS DE OPERARIOS ¢ 7.047.097 ¢ 7.399.452 ¢ 7.769.425 ¢ 8.157.8% ¢ 8.565.791
SALARIOS DE ASISTENTE ADMINISTRATIVA ¢ 1.992.466 ¢ 2.092.089 ¢ 2.196.693 ¢ 2.306.528 ¢ 2.421.854
AGUINALDOS ¢ 753.297 ¢ 790.962 ¢ 830.510 ¢ 872.035 ¢ 915.637
CARGAS SOCIALES ¢ 2.380.117 ¢ 2499123 ¢ 2.624.079 ¢ 2.755.283 ¢ 2.893.047
PUBLICIDAD ¢ 1.740.000 ¢ 1.827.000 ¢ 1918350 ¢ 2.014.268 ¢ 2.114.981
INSUMOS ¢ 182.860 ¢ 182.875 ¢ 188361 ¢ 194.012 ¢ 199.832
DEPRECIACIONES ¢ 666.326 ¢ 666.326 ¢ 666.326 ¢ 666.326 ¢ 666.326

CAPITAL DE TRABAJO EN EFECTIVO ¢ 3.868.288
CAPITAL DE TRABAJO EN MATERIAS PRIMAS ¢ 6.338.265

(+) DEPRECIACIONES
(-) IMPUESTO DE RENTA

666.326 ¢ 666.326 ¢ 666.326 ¢ 666.326 ¢ 666.326
6.869.217 ¢ 6.929.470 ¢ 6.977.317 ¢ 7.012.812 ¢ 7.034.234

= s

(+) CAJA INICIAL ¢ 3.868.288 ¢ 3.868.288 20.562.787 ¢ 37.397.877 ¢ 54.344.610 ¢ 71.374.162

Nota: Realizada por Karla Cortés, Ingrid Montero, Karen Cordero. (2015)
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v Estado Resultado.

En el presente estado se muestran las utilidades que GRUMADEPAS obtendrian en los
préximos 5 afios por la venta de los productos cosméticos derivados de miel de abeja.

La siguiente tabla presenta el estado resultado el cual refleja los ingresos proyectados que
obtendra la organizacidn, asi como todos los gastos en los que se incurrird, determinando la
utilidad ante de impuesto por un monto ¢22,897,391.00 colones. Se aplico un impuesto del
15%, para asi obtener un flujo de efectivo para el primer periodo de ¢16.028.174.00.

A continuacion, se presenta el estado resultado proyectado a 5 afios de la organizacion.

Tabla 26 Estado de Resultado

Cremas ¢ 33.600.000 ¢ 34.608.000 ¢ 35.646.240 ¢ 36.715.627 ¢ 37.817.09
Jabones ¢ 33.000.000 ¢ 33.990.000 ¢ 35.009.700 ¢ 36.059.991 ¢ 37.141.791

Cremas ¢ 11.525.483 ¢ 11.871.247 ¢ 12.227.385 ¢ 12.594.206 ¢ 12.972.032
Jabones ¢ 14.822.964 ¢ 15.267.653 ¢ 15.725.683 ¢ 16.197.453 ¢ 16.683.377

SERVICIO ELECTRICO ¢ 1.740.000 ¢ 1.948.800 ¢ 2.182.656 ¢ 2444575 ¢ 2.737.924
SERVICIO DE AGUA ¢ 672.000 ¢ 752.640 ¢ 842.957 ¢ 944.112 ¢ 1.057.405
SERVICIO TELEFONICO ¢ 180.000 ¢ 201.600 ¢ 225.792 ¢ 252.887 ¢ 283.233
SALARIOS DE OPERARIOS ¢ 7.047.097 ¢ 7.399.452 ¢ 7.769.425 ¢ 8.157.896 (¢ 8.565.791
SALARIOS DE ASISTENTE ADMINISTRATIVA ¢ 1.992.466 ¢ 2.092.089 ¢ 2.19.693 ¢ 2.306.528 ¢ 2.421.854
AGUINALDOS ¢ 753.297 ¢ 790.962 ¢ 830.510 ¢ 872.035 ¢ 915.637
CARGAS SOCIALES ¢ 2.380.117 ¢ 2499.123 ¢ 2.624.079 ¢ 2.755.283 ¢ 2.893.047
PUBLICIDAD ¢ 1.740.000 ¢ 1.827.000 ¢ 1.918.350 ¢ 2.014.268 ¢ 2.114.981
INSUMOS ¢ 182.860 ¢ 182.875 ¢ 188.361 ¢ 194.012 ¢ 199.832
DEPRECIACION ¢ 666.326 ¢ 666.326 ¢ 666.326 ¢ 666.326 ¢ 666.326

IMPUESTO SOBRE LA RENTA ¢ 6.869.217 ¢ 6.929.470 ¢ 6.977.317 ¢ 7.012.812 ¢ 7.034.234

Nota: Realizada por Karla Cortés, Ingrid Montero, Karen Cordero.
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Estado de Situacion Financiera
En el presente estado se muestra los activos, pasivos y patrimonio que tendria
GRUMADEPAS, ademaés de la relacion que poseen segln su crecimiento anual.

Tabla 27 Estado de Situacion Financiera

=

Cajay Bancos
Inventarios materias Primas

3.868.288 ¢ 20.562.787 ¢ 37.397.877 ¢ 54.344.610 ¢ 71.374.162 ¢ 88.453.701
6.338.265 ¢ 6.338.265 ¢ 6.338.265 (¢ 6.338.265 ¢ 6.338.265 ¢ 6.338.265

£

Edificio ¢ 18.228.747 ¢ 18.228.747 ¢ 18.228.747 ¢ 18.228.747 ¢ 18.228.747 ¢ 18.228.747
Permisos ¢ 107.996 ¢ 107.996 ¢ 107.996 ¢ 107.996 ¢ 107.996 ¢ 107.9%
Mobiliario y Equipo ¢ 6.663.257 (¢ 6.663.257 (¢ 6.663.257 (¢ 6.663.257 (¢ 6.663.257 (¢ 6.663.257
Depreciacion acum. de Mob y Equipo -¢ 666.325,70 -( 1.332.651 -¢ 1.998.977 -¢ 2.665.303 -¢ 3.331.629

Capital social ¢ 35.206.552 #35.206.552 #35.206.552 #35.206.552 #35.206.552 (#35.206.552.
Utilidad de periodos anteriores ¢16.028.174 32.196.938 48.477.345 64.840.572.
Utilidad de este periodo $16.028.174 (16.168.764 16.280.407 $16.363.227 (#16.413.213

Nota: Realizada por Karla Cortés, Ingrid Montero, Karen Cordero. (2015)

Como se detall6 en la tabla anterior el total de activos es de ¢35, 206,552.00 que representa
caja y banco, inventarios de materias primas, edificio, permisos y mobiliarios con su respectiva
depreciacion. Se destaca que la organizacion no cuenta con pasivos debido a que sus activos
fijos fueran adquiridos por donacion por parte del IMAS, ademas del estado de situacién
financiera cuenta con un patrimonio que esta constituido por un capital social de

¢35, 206,552.00 que representa los recursos financieros donados.
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4.7 Politicas de fijacion de precios y crédito.

La empresa maneja margenes de utilidad predeterminados para los productos que posee
disponibles para la venta, su porcentaje de ganancias de las cremas y jabones es del 50%, sobre
el costo total de producto.

v Analisis de sensibilidad: se realizo el analisis de sensibilidad para determinar el riesgo
financiero que representa el proyecto, el cual permite visualizar de forma inmediata las ventajas
y desventajas econémicas que tendra.

La base para aplicar este método es identificar los posibles escenarios del proyecto de
inversion, los cuales se clasifican en los siguientes:

. Pesimista: en este escenario GRUMADEPAS vende el 50% de su produccion total, es
decir, vende solamente 1000 unidades, en este escenario obtenemos un VAN de

-9, 185,294.66 una TIR del 6%, un ID 0,74, nos indica que el proyecto permite la recuperacion
de la inversion en un periodo de 50 meses, en esta situacion el inversionista debe analizar si
invierte en el proyecto o adquiere un certificado bancario.

Tabla 28 Evaluacion del Flujo Pesimista

 EVALUACION FLUJODECAJA
INVERSION INICIAL (35.206.552,37)
PERIODO 1 8.347.249,76
PERIODO 2 8.417.544,73
PERIODO 3 8.473.366,47
PERIODO 4 8.514.776,35
PERIODO 5 8.539.769,55
VAN (£9.185.293,66)
TIR 6%
1D 0,74
PR 50 MESES
TASA DE CORTE 19%
Inflacion 5,64%
Rentabilidad esperada 10%
Premio al riesgo 3%

Nota: Realizada por Karla Cortés, Ingrid Montero, Karen Cordero. (2015)
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. Probable: este punto muestra un escenario donde se obtiene, solamente, el 80% de los
ingresos esperados por las ventas, bajo esta situacion se muestra un VAN por ¢6, 427,461.57 un
TIR 27%, ID 1,18 con periodo de recuperacion de 32 meses, este es el escenario mas probable

para el proyecto, bajo el cual el proyecto se considera aceptable para invertir de forma segura.

Tabla 29 Evaluacion de Flujo Probable

INVERSION INICIAL (35.206.552,37)
PERIODO 1 13.355.599,61
PERIODO 2 13.468.071,57
PERIODO 3 13.557.386,35
PERIODO 4 13.623.642,16
PERIODO 5 13.663.631,28
VAN $6.427.461,57
TIR 27%
ID 1,18
PR 32 MESES
TASA DE CORTE 19%
Inflacion 6%
Rentabilidad esperada 10%
Premio al riesgo 3%

Nota: Realizada por Karla Cortés, Ingrid Montero, Karen Cordero. (2015)

. Optimista: este es el escenario éptimo para el proyecto, donde la organizacidon vende
todos sus productos, lo cual le genera un VAN ¢16, 835,965.06, TIR 38%, ID 1,48 con un

periodo de recuperacion de 26 meses plazo.



Tabla 30 Evaluacion del Flujo Optimista

INVERSION INICIAL (35.206.552,37)
PERIODO 1 16.694.499,51
PERIODO 2 16.835.089,46
PERIODO 3 16.946.732,94
PERIODO 4 17.029.552,70
PERIODO 5 17.079.539,10
VAN ¢16.835.965,06
TIR 38%
ID 1,48
PR 26 MESES
TASA DE CORTE 19%
Inflacién 5,64%
Rentabilidad esperada 10%
Premio al riesgo 3%

Nota: Realizada por Karla Cortes, Ingrid Montero, Karen Cordero. (2015)
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En base en los resultados, se muestra la sensibilizacion del proyecto y se determina que todos

sus escenarios son positivos, mostrando que el proyecto es apto para su inversion.
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Capitulo 5 Conclusiones

v" GRUMADEPAS es una organizacion con gran potencial para surgir en el mercado
cosmeético, debido a que sus productos son innovadores, naturales, con multiples beneficios,
ademas de tener precios accesibles para el publico.
v' El obtener donaciones econémicas y de capacitacion por parte de instituciones como el
INA, UNA, DINADECO, JUDESUR, GAT, IMAS, proporciona ventajas sobre cualquier
empresa que surja sin apoyo, ya que, gracias a estas instituciones, GRUMADEMAS cuenta con
un edificio para fabricar sus productos, debido a la capacitacion constante que reciben,
aprenden a elaborar nuevos productos y mejorar los existentes.
v La Asociacion de Mujeres de ADEPAS tiene muchas deficiencias en la parte
administrativa y financiera del proyecto debido a que esa area no ha sido capacitada y las
mujeres que integran la Asociacion no cuentan con estudios, ellas son administradoras empiricas
que estan aprendiendo dentro de la organizacion.
v' Debido a que GRUMADEPAS ha recibido donaciones para la construccion y compra de
equipo no posee pasivos, generando mayores ganancias para la organizacion lo que le permite
invertir en el desarrollo de nuevos productos.
v' Lacomercializacion que posee GRUMADEPAS con la presente propuesta, permite
implementar mejora como una etiqueta adecuada, nombre de marca y eslogan, adaptada a sus
necesidades.
v El plan de negocios que se propone para GRUMADEPAS, le permite estructurarse de una

forma mas eficiente y eficaz, para la elaboracion y comercializacion de sus productos.
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v El generar una comercializacion eficiente de las cremas y jabones proporcionara mayores
ingresos a la organizacion, permitiéndole ampliar su produccion, generando nuevas
oportunidades para las mujeres de la zona.

v La implementacion del Plan de Negocios en GRUMADEPAS le permitira a las mujeres
de la organizacion tener ingresos fijos, mejorando la calidad de vida de sus familias, ademas de
dejar la dependencia econdmica de las ayudas del IMAS.

v GRUMADEPAS cuenta con una nueva imagen en sus cremas Yy bajones a base miel de
abeja, lo que le permite que sus productos se diferencien en el mercado de las otros tipos cremas
y jabones.

v El establecimiento de perfiles para la organizacion les permitira que sus colaboradoras
tengan claro que es lo que debe hacer cada una, proporcionando orden en la empresa y la
ejecucion eficiente de las funciones.

v La propuesta de medidas financieras le permitira a la organizacion tener una vision clara
de las finanzas de la empresa, permitiendo tomar decisiones optimas para invertir o dejar de
hacerlo.

v El contar con medidas de seguridad para el manejo de efectivo, le permite a las mujeres
de GRUMADEPAS evitar fugas dinero y detectar las mismas.

v Cabe destacar gue actualmente se esta utilizando en sus productos la marca “Caricias de

Miel”.
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Anexo 1 Encuestas GRUMADEPAS

Universidad Nacional Campus Coto
Licenciatura en Administracion de Empresas con énfasis en Gestion Financiera
Plan de Negocios para la produccién y comercializacion de productos derivados de miel de
abeja.

Somos estudiantes de la Universidad Nacional Campus Coto y estamos realizando esta
encuesta que es parte de la investigacion de nuestra tesis para obtener el grado de Licenciatura
en Administracion de Empresas con énfasis en Gestion Financiera. A través de la misma vamos a
evaluar la opinion sobre las cremas y jabones elaborados por GRUMADEPAS a base de miel de
abeja.

Objetivo: conocer la opinidn sobre los productos elaborados por GRUMADEPAS a base de
miel de abeja para el cuidado de la piel.

Instrucciones para contestar la encuesta:
1. La informacién que usted va a suministrar es de suma importancia, por lo tanto se
requiere que sea objetiva.
2. Marque con un X la respuesta que se ajusta a su opinion.

3. Contestar todas las preguntas.

1. ¢ Cual es su lugar de residencia?

2. Utiliza usted cremas humectantes?

Si No

3. ¢, Qué marca de cremas utiliza con mas frecuencia?

Avon__ . Nivea__ . Lbel .Ponds__ . Clarens . Asepxia, . Dove .Otro
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4. Utilizaria productos cosméticos a base de miel de abeja.
Si . No
5. ¢ Conoce las propiedades que posee los productos hechos a base de miel de abeja

para su rostro?

Si . No

6. ¢ Cuéntas cremas compra al mes para el cuidado de su rostro?

1 .2 3 4

7. ¢En qué lugar regularmente compra sus productos cosméticos?

8. ¢ Cual es el precio maximo que estaria dispuesta a pagar por una crema para el

cuidado de su rostro?

9. ¢En qué aspecto se fija usted a la hora de comprar una crema para su rostro?
Precio . Envase . Etiqueta . Marca . Tamafio

Beneficios

10. Del 1 al 5 qué puntuacion le daria al envase de la crema Humectante de ADEPAS
1. Malo .2 Regular__ .3.Bueno__ .4. MuyBueno 5. Excelente

11. ¢Qué aspectos le mejoraria?
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12.  ¢Cual de los siguientes disefios es mas atractivo para usted?

Disefio 1 . Disefio 2 . Disefio 3 )

13.  ¢Le gusta la etiqueta de la crema?

Si . No

14.  ;Qué aspectos le mejoraria usted?

15.  ¢Cual de las siguientes etiquetas le es mas llamativa?

Opcidn 1

‘Beneficios: Mantiene la humedad natural de la piel, ¥
1a protege contra factores externos como el viento,

palvo y ofros.
Tiene la propiedad de suavizar ¥ aclarar manchas de
piel

. .

Ingredientes: Cera de abeja, polen, aceites esenciales,
aroma herbal.

i
de m IC L Registro Sanitario: Costa Rica: RE-ARS-CE-117-2014

Froducto elsborado por ADEPAS, Sabalito, Coto Byus
Costa Rica. Teléfono (506) 2734-3248.

Modo de uso: Uso tépico, aplicar sobra la piel
diarisments.

Crema
Advertencia: para use externo, en caso de irritacién
suspenda su uso.

v Humectante
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Opcion 2
. _____________________________________________________________________________________________|
-

Beneficios: Humedante, protectora, ayuda a cicatrizar y Ingredientes: Cera de abejas, aceite mineral, vaselina,

posee propiedades curativas para la piel seca y acné. » sgua destilada, bérax y esencia.
Modo de uso: S~ Crema Registro Sanitario: Costa Rica: RB-ARS-CB-117-2014
Uso topico, aplicar sobre la piel diariamente. Alh ]

YOId ¥1LS00

7, Resturadora
M )r Producto elaborado por ADEPAS, Sabalito, Coto Brus, Costa

Advertencia: Do Moet Contenide S0z Rica. Teléfono (506) 2784-5248

Para uso externo, en caso de irritacion suspenda su uso.

Modo de Uso: Aplicar sobre 2 pieldiariamente,
Advertencias Para S0 extemo, en caso de mitacion suspenda su so.
Inqredientes: Cera de Abess y polen con Aceie Esenciale, aroma herbal.
Registro Santarc: Costa Rca: RB-ARS-CB-117-2014
Productn elaborado en ADEPAS, 50‘
Sahaito, Coo Brs, Costa Rica.
Telghno; (506) 2784-5248/8567- 3876

16. Del 1 al 5 que puntuacion le daria al envase de la crema Restauradora.
1. Malo . 2. Regular . 3. Bueno . 4. Muy Bueno . 5 Excelente :

17. ¢ Qué aspectos le mejoraria?

18. Le gusta la etiqueta de la crema

Si . No

19. ¢ Qué aspectos le mejoraria usted?
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20. ¢ En qué aspecto se fija usted a la hora de comprar un jabén para su rostro?

Precio __. Envase . Etiqueta __.tamafio__. Beneficios .

21. Si usted tuviera que disefiar un empaque para el jabon ¢como seria?

22. ¢Cual de los siguientes disefios es mas atractivo para usted?

Disefio 1 . Disefio 2 ) Disefio 3

Disefio 5

Bioland-=

Jabon Suave Cramaso




23. ¢Cual de los siguientes eslogan representa mejor este producto a base de Miel de

Abeja?

o Glacea tu belleza natural con productos a base de miel de abeja

o Restaura tu belleza natural, usando productos a base de miel de abeja
o Humecta tu piel, a base de productos de miel

24. ¢Cual de las siguientes marcas, cree usted que es identifica los productos de
GRUMADEPAS?

Abimiel . Flor de Café . Sabmiel . SAPI . Caricias de miel . Otro

123
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Anexo 2 Entrevista al Presidente de ADEPAS

Universidad Nacional Campus Coto
Licenciatura en Administracion de Empresas con énfasis en Gestion Financiera
Plan de Negocios para la produccién y comercializacion de productos derivados de miel
de abeja.

Somos estudiantes de la Universidad Nacional Campus Coto y estamos realizando esta
entrevista que es parte de la investigacion de nuestra tesis para obtener el grado de Licenciatura
en Administracion de Empresas con énfasis en Gestion Financiera. A traves de la misma vamos a
obtener informacion sobre GRUMADEPAS
Objetivo: obtener informacion sobre GRUMADEPAS para elaborar un plan de negocios de
acuerdo a las necesidades de la organizacion.

1. ¢Que tipo de organizacion es GRUMADEPAS?

2. ¢Como esta conformada GRUMADEPAS?

3. ¢Que tipo de productos elaboran?

4. ¢Que tipo de controles internos poseen?

5. ¢Quién maneja el dinero de GRUMADEPAS?

6. ¢Poseen contabilidad al dia?



10.

11.

12.

13.

14.

15.
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¢COmo se organizan para elaborar los productos?

¢Se les paga un salario?

¢Poseen los permisos para elaborar los productos cosméticos a base de miel de abeja?

¢Quiénes son los proveedores?

¢Cuénta materia prima compran mensualmente?

¢Poseen un registro de inventario para materias primas como producto terminado?

¢Como distribuyen las cremas y jabones?

¢Cuentan con algun tipo de contrato para la distribucion del producto?

¢Quién realizara la distribucion del producto hasta los almacenes donde se vendera?
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Anexo 3: Entrevista a Distribuidores

Universidad Nacional Campus Coto
Licenciatura en Administracion de Empresas con énfasis en Gestion Financiera
Plan de Negocios para la produccién y comercializacion de productos derivados de miel de
abeja.

Somos estudiantes de la Universidad Nacional Campus Coto y estamos realizando esta
entrevista que es parte de la investigacion de nuestra tesis para obtener el grado de Licenciatura
en Administracion de Empresas con énfasis en Gestion Financiera. A traves de la misma vamos a
conocer los posibles distribuidores de las cremas y jabones elaborados por GRUMADEPAS a
base de miel de abeja.

Objetivo: conocer los distribuidores potenciales de los productos elaborados por

GRUMADEPAS a base de miel de abeja.

1. ¢Distribuye o vende productos a base de miel de abeja?
Si() No ()

2. ¢Conoce 0 ha escuchado sobre los productos de GRUMADEPAS?
Si() No ()

3. ¢Cuantos puntos de venta posee su empresa en la Region Brunca?

4. ¢Esta usted dispuesto a vender los productos elaborados por GRUMADEPAS?
Si() No ()

5. ¢Cudl seria su opinién respecto a la venta de los productos?
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¢Le afiade algun valor agregado a su negocio el contar con estos productos?
Si() No ()

¢Cuadl seria la cantidad que estaria dispuesto a comprar?

¢Cudl es el método de pago que estaria dispuesto a realizar?



128

Anexo 4: Encuesta a Demanda Potencial

Universidad Nacional Campus Coto
Licenciatura en Administracion de Empresas con énfasis en Gestion Financiera

Plan de Negocios para la produccién y comercializacion de productos derivados de miel de
abeja

Somos estudiantes de la Universidad Nacional Campus Coto y estamos realizando esta
encuesta que es parte de la investigacion de nuestra tesis para obtener el grado de Licenciatura
en Administracion de Empresas con énfasis en Gestion Financiera. A traves de la misma vamos a
determinar la demanda potencial de las cremas y jabones elaborados por GRUMADEPAS a
base de miel de abeja.

Objetivo: determinar la demanda potencial de los productos a base de miel de abeja

elaborados por GRUMADEPAS.

1. ¢Cuantas cremas compra al mes?

2. ¢Compra productos a base de miel de abeja?
Si() No (')

3. ¢Utiliza un jabén diferenciado para su rostro, que el habitual de bafio?
Si() No (')

4. ¢Estaria dispuesto a probar el jabdn y cremas de GRUMADEPAS en su rutina de
embellecimiento del rostro?
Si() No ()

5. ¢Cuéntas cremas y jabones compraria al mes?

6. ¢Le gustaria adquirir un kit de productos GRUMADEPAS?
Si() No ()
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Anexo 5: Desplegable

La Miel de Abeja
Como Cosmético

-En la piel:

La miel y la cera constituyen la
base de nuestras cremas
cutéaneas usadas como
mascarillas, y de nuestros
Jjabones limpiadores.

Permitiendo aportar a nuestra
piel limpieza, hidratacion y
restauracion con nutrientes
naturales, organicos y ricos en
propiedades nutritivas,
antiinflamatorias y bactericidas.

LTihea Cosmeética

Dy
. = -

“Nutre delicadamente tu piel

p con caricias de miel”

CARICIAS DE MIEL

GRUMADEPAS

R e e Grupo de Mujeres

Contactos:
Luisa Cordero Acufa. Qm > U m v>m

Celular: 8308-5293.
Siney Portugués Quesada.
Celular: 8567-3876.

e % o 9o 8 s 6 0 0 0 6 s b 0 e o o

Teléfono (506) 2784-5248

Email: grumadepascb@hotmail.com
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Linea Cosmética
GRUMADEPAS

Somos el Grupo de Mujeres de
ADEPAS;

En apoyo a nuestros esposos
apicultores y en pro de brindar
un valor agregado a las
maravillas de la apicultura,
hemos decidido emprender un
proyecto para generar nuestras
propias fuentes de ingresos y a la

vez ofrecer a las personas
productos cosméticos
medicinales, de calidad
garantizando el cuidado
.74 de la piel de quien utilice
o el producto.

P Productos:

Crema Humectante
Funcién:
Mantiene la humedad de la piel y la
protege contra factores externos.

Propiedades:

Proporciona suavidad debido a la accion de la
cera de abejas pura y fresca

cosechada en el campo.

Crema Restauradora:

Funcién:

Es humectante,
protectora, ayuda a
cicatrizar y a la vez
posee propiedades

curativas para la piel
reseca y el acné gracias
a sus aceites naturales y
cera de abejas.

17

Jabén Facial
Caricias de Miel » é

Funcion:

Mantiene la humedad de la piel y
la protege contra factores exter-
nos del medio ambiente.

—:&wAMm -

v limpia Ia piel, debido's la
de emolientes de la cera v
miel de abeja n.ar.

» de empleo. %m&:ﬁ. la

tanto para masaje humec-
tant %o-.c para retirar el maquilla-

/v. A uo,h.»:c g ‘OV%

Sabalito Coto Brus.

Oficinas de ADEPAS

...........

ESTAMOS PARA SERVIRLE




