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RESUMEN

Actualmente en el mundo y en el Ecuador existe la creciente tendencia de
utilizar productos naturales, lo cual ha brindado grandes oportunidades para la
produccion y distribucion de los mismos. Con esta referencia y otros
parametros adicionales, se hace el plan de negocios para la creacion de la
empresa Natural Arts, productora y comercializadora de jabones artesanales en

la ciudad de Quito.

Para este plan de negocios, se llevo a cabo una investigacion de mercados, la
cual dio como resultado la aceptacion de los productos. Indicando que mas del
80% de la poblacién encuestada estaria dispuesta a comprar el producto a un
precio de $5.00.

Para posicionar la marca en el mercado se utilizaran las siguientes estrategias:
estrategia de penetracion del mercado y estrategia de diferenciacion. Indicando
que los jabones artesanales de Natural Arts poseen manteca de cacao 100%
ecuatoriana, aceites esenciales y vegetales de origen natural, que ofrecen mas
beneficios que la competencia, tales como: limpiar la piel, otorgar mejor textura
y apariencia a la dermis, cuidandola y humectandola para mantener los aceites

y nutrientes de la misma.

Natural Arts ofrece jabones con mas beneficios a diferencia de los jabones
industriales, y a los jabones artesanales existentes en el mercado, dando extra

humectacién a la piel.

Asi mismo, Natural Arts, vendera por internet para asi llegar a todos los
rincones del pais, y tendra un punto de venta estratégico, el cual es
frecuentado por el mercado meta, fomentando siempre que la elaboracion de
los mismos es bajo el lema de la responsabilidad social.

Mediante el estudio de mercado se determiné que el valor de la inversion
requerida es de $41.852,26, con un periodo de recuperacion de dos afos. En
referencia a esto se determina que el plan de negocios es viable y rentable

para el segmento elegido.
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Asentandose en el andlisis y desarrollo de toda la investigaciéon realizada,
Natural Arts, busca introducir y posicionarse en el mercado como la marca que

ama una piel limpia y saludable, a través de sensaciones unicas que solo los
jabones artesanales pueden dar.
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ABSTRACT

Currently in the world and in Ecuador there is a growing trend of using natural
products, which has provided great opportunities for their production and
distribution. With this reference and additional parameters, the business plan for
the creation of the Natural Arts Company, producer and marketer of handmade

soaps in the city of Quito, has been made.

For this business plan, a market research has been conducted, which resulted
in the acceptance of products. The research indicated that over 80% of the
population surveyed would be willing to buy the product at a price of $ 5.00.

To position the brand in the market, the following strategies were used: Market
penetration strategy and differentiation strategy. The facts pointed out were that
handmade soaps of Arts Natural have 100% Ecuadorian cocoa butter, essential
and vegetable oils of natural origin, which offer more benefits than the others in
the market, such as cleaning the skin, giving better texture and appearance of
the skin, and taking care of it by moisturizing it to keep its oils and nutrients

intact.

Soaps of Natural Arts provide more benefits unlike industrial soaps and to

existing handmade soaps in the market, giving extra moisture to the skin.

Likewise, Natural Arts, sell online in order to reach all corners of the country,
and will have a strategic sale, which is frequented by the target market, always
encouraging the development of social responsibility.

Through market research it determined that the value of the investment required
is $ 41,852.26, with a payback period of two years. With reference to this, it is
determined that the business plan is viable and profitable for the chosen

segment.

Settling in the analysis and development of all research conducted, Natural Arts
seeks to introduce and position itself as the brand that loves a clean and

healthy skin, through unique experiences that only handmade soaps can give.
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1. Capitulo I: Introduccion

1.1. Aspectos Generales

1.1.1. Antecedentes.

La produccion y comercializacion de los jabones artesanales nace de la
creatividad y de la pasion por lo natural. Cada barra de jabén promete
exclusividad a causa de los ingredientes por los que estan elaborados, los

cuales otorgan un sin numero de beneficios para la piel.

Los jabones artesanales han sido elaborados ancestralmente, sin
embargo, la necesidad de producir jabones de tocador mas econdémicos y de
una manera mas rapida, llevé a la industria a producir jabones de manera

industrial, olvidandose de lo que realmente un jabdn de tocador puede ofrecer.

El jabdén artesanal engloba una cantidad de ventajas, tales como: mas
nutricion e hidratacion a la piel, mas brillo y suavidad, entre otras. Es un
producto creado para aquellos consumidores que buscan una opcion mas
saludable para la piel, evitando debilidades en la misma, tales como: alergias o
dermatitis, ya que se usan procesos y componentes naturales sin quimicos y

aditivos.

El pensar en compartir, comentar acerca de un producto adquirido y
preocuparse por el nivel de impacto ambiental del mismo, son parte de las
megatendencias del mercado (Aurys Consulting, 2013), las cuales en un
mediano o largo plazo empezaran a cambiar las costumbres y habitos de las
personas, lo que implica un cambio por parte de las organizaciones en ofrecer

productos acorde a estas nuevas ideologias (Rodriguez, 2014).

Estas tendencias se acercan cada vez mas al mercado Ecuatoriano, en
donde, al menos los ciudadanos de la ciudad capital, Quito, buscan la
naturalidad en todos lo que aspectos que este término encierra (Paredes, s.f.).



El concepto de Natural Arts, es satisfacer las necesidades diarias de

higiene y salud personal, generando un mejor tratamiento para la piel con

jabones naturales y artesanales de texturas y aromas encantadores que

brindaran equilibrio y vitalidad en cada uso.

1.1.2. Objetivo General.

Determinar la factibilidad de la implantaciéon de una empresa dedicada a la

produccion y comercializacién de jabones artesanales en la ciudad de Quito.

1.1.3. Objetivos especificos

Identificar la industria a la que pertenece el negocio y analizar la
informacion sobre la competencia directa e indirecta.

Elaborar la investigacion de mercados sobre los jabones artesanales
para verificar el mercado potencial en la ciudad de Quito.

Realizar el analisis FODA de la empresa.

Elaborar un plan de marketing para identificar las estrategias del
marketing mix para posicionar el producto.

Elaborar un plan de operaciones y produccion para el establecimiento
del negocio.

Estructurar el equipo gerencial necesario para la implantacién y el
desarrollo del negocio.

Elaborar la evaluacion financiera del plan de negocios para determinar la

implantacion del mismo.

1.1.4. Hipétesis

El plan de negocios para la creacién de una empresa dedicada a la produccion

y comercializacion de jabones artesanales en la ciudad de Quito, es rentable.



2. Capitulo II: La Industria, La Compairiia Y Los Productos O Servicios

2.1. LalIndustria

Este plan de negocios de acuerdo a la Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme (CllU4) se encuentra en la seccion C, en la division 20. Para este
caso la clasificacion completa es C2023.11, como se puede apreciar en la tabla
1.

Mencionada informacion es de acuerdo a lo proporcionado por el Instituto

nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en el afio 2012.

Tabla 1. Clasificacién Industrial Internacional Uniforme (ClIU4).
Cliu 4.0 Descripcion

Seccion C Industrias Manufactureras
Division C20 | Fabricacién de substancias y productos quimicos
C202 Fabricacion de otros productos quimicos

C2023 Fabricacion de jabones y detergentes, preparados

para limpiar y pulir, perfumes y preparados de

tocador.
C2023.1 Fabricacion de jabones y detergentes.
C2023.11 Fabricacion de agentes organicos tensoactivos y

preparados tensoactivos (detergentes) para lavar
en polvo o liquidos; barras (jabdén), pastillas,
piezas, preparados para fregar platos
(lavavajillas); suavizantes textiles, incluido jabon

cosmeético.

Tomado de INEC, 2012



2.1.1. Tendencias.

En la Tabla 2, se puede apreciar que la industria de fabricacion de otros
productos quimicos, durante los udltimos cinco afios, ha tenido ciertas
variaciones. Se puede observar que del 2010 al 2011, la participacion de esta
industria aumento en un 4,88%. En el siguiente afio, en comparacion al 2011
aumento en un 17,46%, y en el 2013 incremento en un 7.59%, en comparacion
al afno 2012. Como se puede observar desde el 2010 hasta el 2013 esta
industria mantuvo un crecimiento inconstante, dado que en el afio 2012
aumento en gran proporcion en comparacion a los 2011 y 2013, indicando que
de los cinco afos estudiados el mejor para esta industria fue el afio 2012, dado
que en el 2014, la industria sufri6 un decrecimiento en un 10,28%. Es
importante mencionar, que la fabricacion de otros productos quimicos es uno

de los sectores mas significativos de la industria manufacturera del Ecuador.

La industria de productos quimicos esta conformada por varios bienes,
como por ejemplo, los productos farmacéuticos, de limpieza, de tocador,
perfumes, cosméticos, entre otros. Respecto a los productos cosméticos,
siendo estos de tocador, limpieza, entre otros; tienen una tendencia creciente,
ya sea como materias primas o productos terminados, segun el Instituto de

Promocién de Exportaciones e Inversiones Pro Ecuador (s.f.a).

La industria del cosmético es cada vez mas diversa, lo que le otorga la
posibilidad de abrir puertas hacia mercados internacionales siendo altamente

competitiva (Pro Ecuador, s.f.a).



Tabla 2. Crecimiento del PIB (Producto Interno Bruto) del Ecuador por industrias

Rama de actividad

A. Agricultura, silvicultura y pesca
B. Explotacion de minas y canteras
C. Industrias Manufactureras

Crecimiento del PIB por industria (miles de délares)

2010 2011 2012 2013 2014

6.769.906 7.611.445 7.598.802 8.183.312 8.803.513
7.575.549 10.462.856 11.380.820 11.899.769 11.312.447

Procesamiento y conservacion de carne

Procesamiento y conservacion de camarén

Procesamiento de pescado y otros productos acuéticos elaborados
Conservacion de especies acuaticas

Elaboracion de aceites y grasas origen vegetal y animal
Elaboracion de productos lacteos

Elaboracién de productos de molineria

Elaboracion de productos de la panaderia

Fabricacién de cuero, productos de cuero y calzado
Produccién de madera y de productos de madera
Fabricacién de papel y productos de papel

Fabricacién de productos refinados de pretroleo y de otros
Fabricacién de sustancias quimicas béasicas, abonos y plasticos primarios
Fabricacion de otros productos quimicos

Fabricacién de productos de caucho

Fabricacién de productos de plastico

D. Generacién, captacion y distribucion de energia eléctrica
E. Captacion, depuracion y distribucién de agua; y saneamiento
F. Construccion

G. Comercio al por mayor y al por menor

H. Alojamiento y servicios de comida

|. Transporte y almacenamiento

J. Comunicaciones e informacién

K. Actividades financieras y de seguros

L. Actividades inmobiliarias

M. Actividades profesionales técnicas y administrativas

N. Administracion publica, defensa; planes de seguridad social obligatoria
O. Ensefianza

P. Servicios sociales y relacionados con la salud humanda

Q. Entretenimeinto, recreacién y otras actividades de servicios
R. Hogares privados con servicios doméstico

513.641  693.853 795.030 851.175 980.462
189.903  276.314 258.227 637.185  1.014.300
129.761  131.148 145.361 176.309 162.627
340.030 513.840 684.814 835.269 778.570
326.779  454.024 464.562 344.002 397.456
291.980 316.282 345.016 365.397 391.333
257.004  198.082 224.347 216.949 189.857
268.964 332978 334.132 364.139 386.531
134522  161.849 174.968 190.773 185.875
418.850  543.230 554.821 552.569 699.056
473.688  487.936 492.953 557.817 595.165
720.037  668.035 650.681 596.310 452.368
109.804  162.701 211.079 167.065 186.216
698.188  732.225 860.058 925.310 830.170
65.365 65.269 94.646 94.869 84.212
300.068  238.524 300.388 313.408 342.827
430.781  581.182 670.085 607.407 786.106
323.294  346.473 376.237 394.296 415.332
6.501.177 8.106.494 9.378.602 10.096.021 11.229.192
7.241.104 8.399.816 9.053.712 9.992.199 10.300.512
1.312.445 1.427.889 1.631.804 1.913.363 2.308.844
3.700.294 3.696.347 3.859.534 4.108.709 4.416.925
1.682.358 1.811.815 1.914.060 2.012.376 2.174.820
1.947.775 2300455 2.761.317 2.509.037 2.739.798
3.651.851 3.794.797 3.962.576 4.218.928 4.382.890
4.301.610 5.046.421 5.712.417 6.560.728 7.268.567
4538.551 5.013.468 5.499.779 6.050.912 6.319.818
3.780.925 3.814.204 4.404.316 4.669.749 4.997.673
1.969.145 2.181.642 2.538.985 2.885.026 3.037.935
1.116.072 1.269.023 1.389.005 1.520.059 1.552.607
334.889  333.406 333.711 382.113 428.297

Adaptado de Banco Central del Ecuador, 2015¢

Por otro lado, segun Revista Lideres (s.f.a) un estudio muestra que estos
productos tienen un crecimiento permanente. En el 2006 circularon USD 182,2
millones; en el 2009 fueron 204 millones y en el 2010 alcanzaron los USD
219,9 millones. De acuerdo a esos datos se puede reflejar que los productos de
esta industria tienen una tendencia creciente, porque, son clasificados como

productos de consumo masivo, y por ende siempre existirh una demanda por

los mismos.

La Asociacion Ecuatoriana de Empresas Cosmeéticos, de higiene vy
absorbentes (Procosméticos), muestra datos recientes de esta industria, donde

indicaron que las ventas del 2011 crecieron en un 9% en relacién al 2012 (El

Universo, 2013).
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Figura 1. PIB de fabricacion de otros productos quimicos
Adaptado de Banco Central del Ecuador, 2015¢c

Es importante resaltar que en esta industria, este tipo de productos en
los dltimos afios han tenido una dependencia considerable de las
importaciones, segun las cifras del Banco Central del Ecuador. En el 2010, el
Ecuador tuvo una demanda solo de tocadores de 5 millones de USD, frente a
los 122 mil dolares que alcanz6 a exportar (Expreso, 2011). Sin embargo,
existe una evolucién en cuanto a la forma de adquisicion de diversos productos
inmersos en esta industria, ya que estan empezando a escasear, a causa de la
reduccion de importaciones, siendo esta de 1 millon délares, como por ejemplo,
los jabones, detergentes, entre otros productos (Presidencia de la Republica

del Ecuador, s.f.).

A pesar de la reduccién de las importaciones, el consumo por estos
productos sigue su curso, por dada razén debe existir produccion nacional para
satisfacer la demanda, puesto que la oferta de productos extranjeros empieza a

escasear, segun estadisticas de la Superintendencia de compaifiias.

Lo mencionado, se da por politicas del gobierno Ecuatoriano para
reducir las importaciones en todos los sectores del pais, con el objeto de

aumentar la produccion nacional, como lo indico el entonces Ministro de



Industrias y Productividad, Ramiro Gonzélez, quien detallo que el Ecuador ha
logrado cumplir con la meta, existiendo en el 2014 una reduccion de las
importaciones de 1.726 millones de délares superando lo previsto en el periodo
indicado (Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Suramérica ANDES,
2014).

La reduccion de importaciones y aumento de la produccion nacional
hace referencia a la politica del gobierno ecuatoriano denominada el cambio de
la matriz productiva. Esta politica implica el cambio estructural de los sectores o
actividades econdémicas del pais, proyectandolos hacia un mayor crecimiento
de la demanda tanto domestica como extranjera, con el objetivo de tener un
incremento de la productividad y empleo en el pais, ayudandose de sus propios

recursos tales como, conocimiento, innovacion y tecnologia (Leon, 2013).

Conociendo el comportamiento de la industria, la politica del gobierno y
Su objetivo, se puede mencionar que el ingreso a esta industria, es atractivo,
dado que existe mercado para poder expandirse, ya que la escasez de los
productos importados estan generando una demanda insatisfecha, la cual sera
y debe ser cubierta con la comercializacion de productos nacionales. Esto,
porque, la politica del gobierno por reducir las importaciones implica el

desarrollo de la pequefias y medianas empresas.

Esta politica de restriccion de importaciones es temporal, dado que
tendra una vigencia de 15 meses, como lo indico el presidente Ecuatoriano
Rafael Correa (Andes, 2015). A pesar de que en un futuro existan cambios que
permitan el ingreso de productos extranjeros, existen megatendencias que
indican que los consumidores empezaran a usar productos basados en sus

nuevos habitos, ya sea por un mejor cuidado personal o ambiental.

Estas megatendencias terminaran por impactar las actitudes, creencias,
valores y acciones de los seres humanos cambiando sus costumbres y/o

habitos, lo cual debe empezar a ser tomado en cuenta por las organizaciones



para que sus productos logren ser competitivos (Rodriguez, 2014). Parte de
estas megatendencias es el cambio en los habitos al momento de consumir o
comprar un bien, dado que el cliente se interesara mas en compartir y/o
experimentar el producto con sus familiares o amigos, es decir, no pensara
Unicamente en la compra. Asi mismo, saber cual es el nivel de impacto
ambiental de los productos que adquiera, para segun eso decidir su compra. El
tema de la escasez de recursos, es también parte de las megatendencias, lo
cual obliga a las empresas a buscar la forma para usar eficientemente los
recursos no renovables, como el agua, la energia, entre otros (Aurys
Consulting, 2013).

Respecto a la Industria en el Ecuador, no existe un detalle acerca de la
tendencia de la produccion de los jabones artesanales. Sin embargo, existen
en el mercado empresas dedicadas a producir y a comercializar este tipo de

productos, como muestra la siguiente tabla.

Tabla 3. Empresas que comercializan jabones artesanales en el Ecuador.

Nombre Ciudad
Anisa Guayaquil
Mama Tungurahua Quito
Qantu Quito
Kuyana Quito

Segun resultados mostrados en la tabla 3, se puede apreciar que en
Ecuador aun no existe una numerosa comercializacion de jabones artesanales,
esto indica que el mercado para este tipo de productos aun esta en desarrollo.
Es importante recalcar que la extensa demanda que se tiene de insumos de
tocador incluye a los jabones regulares, mas no a los artesanales. No obstante,
esto es un nicho de mercado que se puede aprovechar, dado que el
consumidor ecuatoriano se siente atraido e influenciado por tendencias
internacionales, y de un mediano a largo plazo existira una demanda aun mas

creciente por este tipo de jabones (Renase, s.f.).



Asi mismo, actualmente el perfil del consumidor ecuatoriano de
productos de cuidado e higiene personal, es exigente. Por ejemplo, en el caso
de que un cliente adquiera un producto y no obtiene el resultado esperado
simplemente no lo vuelve a comprar y ademas comentara que el producto es
malo, como lo aseguro Maria Fernanda Ledn, Directora de Procosméticos
(Revista Lideres, s.f.c).

Los productos de cuidado personal hechos a base de insumos naturales
tienen gran auge en mercados internacionales, tales como, Japén, Estados
Unidos, paises europeos, entre otros; en este mercado la retroalimentacion es
positiva en cuanto a gustos y preferencias se refiere. Es importante resaltar que
el 90% de las mujeres japonesas entre los 20 y 60 afios usan maquillaje
diariamente, lo que demuestra que ocupan alrededor del 50% del mercado del
cosmeéticos y maquillaje, este mercado es unos de los mas exigentes en cuanto
a innovacion y creatividad, lo que demuestra que es un tipo de consumidor
allegado a los productos realizados con materia prima natural (Aniame
Mercados, 2010).

Por otro lado, Estados Unidos es uno los grandes paises importadores y
exportadores de jabones, en el 2007 compro alrededor de 303.434.000 USD vy
exporto alrededor de 511.428.000 USD, esto de distintas partes del mundo, asi
mismo, es uno de los paises que mas consume jabon, pues consume
alrededor de 25 libras al afio, mientras que Europa consume 44 libras
aproximadamente y Japon 7 libras, este Ultimo, aunque es el pais que menos
consume, es uno de los que se preocupan mas por los ingredientes de los
productos que usan (Consulado de la Republica Argentina en Chicago, 2008,
pp.9-13).

Gracias a los beneficios de la globalizacién, que ha creado la apertura a
las relaciones comerciales entre un pais con el resto del mundo, favoreciendo
el intercambio de bienes, servicios, capital y conocimiento, los consumidores
tienen acceso a informacion sobre las nuevas tecnologias, avances, productos
e innovaciones, en todas las areas, esto incluye, la tendencia internacional por

el consumo de los productos naturales. Aunque en Ecuador el uso de los



10

productos naturales no es tan comun, los consumidores poco a poco se estan
abriendo a nuevos conceptos y van tomando ciertas tendencias, que son parte

del proceso de la globalizacion (Renase, s.f.).

Aprovechando el comportamiento de los mercados internacionales por
los productos naturales y el apoyo por parte del gobierno a la creacion de
PYMES, la idea de plantear un escenario de exportacion en un futuro en este
plan de negocios es viable, ya que se ajusta a los lineamientos del cambio de

la matriz productiva y favorece enormemente a su crecimiento econémico.

2.1.2. Estructura de laindustria.
La industria de fabricacion de otros productos quimicos en el Ecuador posee
muchas empresas inmersas en la misma, dado que proporciona productos de

consumo masivo, como lo son jabones, detergentes, entre otros.

Las principales caracteristicas de esta industria es que existe un gran
dominio por parte de empresas multinacionales que abordan estos productos,
por lo que existe una mayor oferta de estas compafias extranjeras que
nacionales, en donde la oferta nacional abarca alrededor del 10% del mercado
(Proexport, 2004, p. 5). Estas empresas multinacionales se ven beneficiadas
por poder producir a economias de escala, dado que producen en gran
cantidad una misma serie de productos. Otra caracteristica general de esta
industria, es que la forma en la que llegan al consumidor final es a través de
supermercados. Uno de los mayores canales de distribucion de esta industria
son Supermaxi y Mi Comisariato (Proexport, 2004, pp. 69-72).

La empresa de mayor participacion en esta industria es Unilever,
teniendo alrededor del 40% del mercado nacional en cuidado personal, como lo
indico Raphael Vintimilla, Gerente de Marketing Personal Care de Unilever.
Procter & Gamble es otra de las empresas multinacionales importantes en esta

industria, entre otras (Revista lideres, s.f.b).
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2.1.3. Factores econémicos y regulatorios.

Los productos de esta industria deben obtener un Certificado de Registro
Sanitario para su importacion, exportacion y comercializacion, segun Art. 4 del
Capitulo 3, del Reglamento para el Registro y Control de Productos Higiénicos
de uso Industrial (2014).

Segun capitulo 3 del Reglamento para el Registro y Control de
Productos Higiénicos de uso Industrial (2014), el certificado de Registro
Sanitario es otorgado por el Ministerio de Salud Publica mediante la Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA).

Otro organismo de regulacion para poder legalmente comprar, importar,
exportar, producir, almacenar, transportar, prestar servicios, utilizar en
procesos industriales o comercializar localmente sustancias sujetas a
fiscalizacion es tener una calificacion/licencia del Consejo Nacional de
Sustancias Estupefacientes y Psicotropicas (CONSEP, s.f.a). En este caso,
para poder realizar productos de esta industria, como jabones, detergentes,
cosmeéticos, entre otros, se necesita de ciertos quimicos que Unicamente se los
puede adquirir teniendo la autorizacién del CONSEP. En este plan de negocios
para llevar a cabo la produccion de jabones artesanales, se necesita de
Hidréxido de Sodio (Anisajabon, s.f.c), siendo esto una sustancia considerada
parte de las bases fuertes (CONSEP, s.f.b).

Por otro lado, en cuanto a temas regulatorios, para que se puedan
importar productos de la industria quimica, estos deben estar sujetos a ciertas
modificaciones impuestas por instituciones ecuatorianas. Por ejemplo, la
informacion de los envases primarios de los productos de higiene o de tocador,
es necesario que este escrita en espafiol, y debe tener detallado tanto el pais
de origen como el nombre del importador, entre otros regulaciones, segun el

caso (Expreso, 2014).
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Asi mismo, se considera a los aranceles e impuestos, factores
reguladores en esta industria. En la tabla 4 se pueden apreciar las tasas como
aranceles, impuestos, entre otras que se deben pagar por la partida arancelaria
34.01.11.00, perteneciente a los jabones, segun el arancel nacional de

importacion del Ecuador.

Tabla 4. Tarifa arancelaria de jabones
Cadigo Designacion de la Mercancia UF Tarifa
Arancelaria

34.01 Jabon: productos y preparaciones organicos tenso

activos usados como jabén, en barras, panes, trozos o
piezas troqueladas o moldeadas, aunque contengan
jabén; productos y preparaciones organicos tensoactivos
para el lavado de la piel, liguidos o en crema,
acondicionados para la venta al por menor, aunque
contengan jabon; papel, guata, fieltro y tela sin tejer,
impregnados, recubiertos, o revestidos de jabon o de
detergentes.
- Jab6n, productos y preparaciones organicos
tensoactivos, en barras, panes, trozos o0 piezas
trogueladas o moldeadas, recubiertos o revestidos de
jabon o de detergentes.

34.01.11.00 - - De tocador (Incluso los medicinales) kg 20

Tomado de Pro Ecuador, 2013, p. 2.

Existen distintos aspectos importantes que se deben conocer para
evaluar el estado de un pais y el macroentorno en el que la compafiia se
desenvolvera. Estos aspectos se conocen como el andlisis PESTA, siendo los
siguientes: politico y legal, econémico, social, tecnolégico y ambiental, como se

resume en la figura 2.
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Legal
- Ley organica de

regulacién y control del
poderde mercado, 2011.
- Ley de transparencia y el
derecho a la informacion,
2004.

- Impuesto a la renta, 25%.
- Impuesto predial.

- Ley organica de salud:
Registro Sanitario y
permiso de
funcionamiento.

- Certificacion del

CONSEP

Figura 2. PESTA

Empezando por el factor econdmico se tienen datos importantes del
Ecuador para poder visualizar de manera global la situacién actual del mismo,
con el objeto de analizar la influencia de los mismos en la evolucion del
negocio. Tomando como primer concepto se tiene al PIB (Producto Interno
Bruto), el cual se prevé tenga una tasa de crecimiento para el 2015 de 3.7%,
siendo este valor menor al crecimiento que tuvo en el 2014, que fue de 4.0%,
existiendo un decrecimiento de 0.3% (Maldonado y Proafo, 2015). La
disminucién del PIB no es satisfactoria para esta idea de negocio, dado que
esto implica que existiran menos ingresos para el pais, y por ende una
disminucién en el poder adquisitivo de los ciudadanos generando menos poder
o capacidad de compra. Sin embargo, esta disminucién en comparacién al afio
anterior, no es tan extensa y se puede decir que el PIB se mantendra estable.

La inflacidn se proyecta estable, aproximadamente de 3 %, la cual es
similar a afios anteriores. La estabilidad en la inflacion representa un incentivo
a la inversion a largo plazo dado que significa una confianza en las personas
y/o empresas a realizar algun tipo de proyecto en el futuro, por ejemplo, la
creacion de empresas (Banco de la Republica, s.f.). En este caso se puede
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decir que existe confianza para la constitucion de este plan de negocios, y asi
mismo, los ciudadanos mantendran un mismo nivel de compra en cuanto a
adquisicion de bienes, dado que los precios estaran estables, y crea la

posibilidad de que estos puedan optar por otros productos.

Afiadiendo méas términos relevantes de un pais, se tiene a la tasa de
desempleo, siendo esta la razén entre el nimero de individuos desempleados,
que son las personas que buscan trabajo sin encontrarlo, sobre la fuerza
laboral de un pais (Gestiopolis, 2002), en donde en el Ecuador se mantendra
en un 5% para el 2015 (Maldonado y Proafio, 2015). Este porcentaje
demuestra que el nivel de adquisicién de la poblacion ecuatoriana es igual al
afio anterior, manteniendo asi la capacidad de compra o nivel de ingresos,
creando la posibilidad de adquisicion de nuevos productos, como los jabones
artesanales. Si este porcentaje fuese mayor, menos personas pudiesen

obtener nuevos bienes.

Asi mismo, se encuentra la balanza comercial, la cual hasta octubre de
2014 presento un superdvit de USD 135,2 millones (Banco Central del
Ecuador, 2014d). Este superavit se dio porque el gobierno del presidente
Rafael Correa asigné medidas administrativas indirectas para la restriccion de
importaciones, tales como reglamentos de calidad, normas, etiquetado, entre
otros (El Universo, 2014).

También es significativo referirse sobre el riesgo pais y la tasa de
interés. El riesgo pais se lo calcula basicamente con el objeto de conocer cual
el riesgo de inversibn en un pais, de esa manera un inversionista y/o
empresario puede decidir si es conveniente o no ingresar su dinero (Posso,
2006). En el caso del Ecuador se tiene un indice de 755 puntos hasta Junio del
2015 (Banco Central del Ecuador, 2015b), esto significa que la tasa que se
paga por las inversiones en Ecuador actualmente son alrededor de 7% mas
altas que las que se pagan en los bonos del tesoro de los estados unidos (La
Hora, 2007).
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Para poder medir si el Ecuador es un pais riesgoso 0 no, es necesario
compararlo con otros paises, en este caso se lo hard con sus paises vecinos
en el mismo mes (Junio), es decir, Colombia y Peru. En el caso de Colombia, el
indice es de 223 (Ambito, s.f.) y en el de Peru es de 177 (Banco Central de
Reserva del Perd, 2015). Como se puede ver el Ecuador es el pais mas
riesgoso de los tres, teniendo el indice més alto, seguido de Colombia y Perd,
esto demuestra que actualmente el Ecuador no es un pais tan atractivo para la
inversion, en comparacion a sus paises vecinos, lo cual pudiera afectar en este

plan de negocios, en caso de que se requiera algun tipo de inversion.

En el caso de la tasa de interés activa efectiva vigente para junio/2015
es de 11.16, para el segmento productivo PYMES, pequefias y medianas
empresas (Banco Central del Ecuador, 2015a). Se detall6 este segmento dado
que es el de interés en este plan de negocios.

Como segundo factor se tiene al politico y legal. El presidente Rafael
Correa ha implementado ciertas regulaciones de comercio exterior, como la
implementacion de aranceles extras entre el 5% y 45% a productos importados
durante 15 meses con el objeto de proteger e incentivar la produccion nacional
(Andes, 2015). Asi mismo, se tiene como parte de este factor la estabilidad
gubernamental, que desde el 2007 el Presidente Rafael Correa ha logrado
mantener. Segun cifras del gobierno, la pobreza en Ecuador disminuy6 13% en
los Ultimos siete afios, ademas de esto, la inversibn en los Sectores
Estratégicos, crecid 29 veces del 2007 al 2013, conociendo que esta es parte
del cambio de la matriz productiva incentivada por el gobierno. De igual
manera, el gobierno ha invertido alrededor de 3 millones de ddlares hasta el
2013 en educacioén, creyendo que es el eje fundamental para el desarrollo de

un pais (Nufiez, 2014).

Como parte de las politicas del Ecuador se tiene el acuerdo con el
bloque de la Union Europea firmado en junio de 2014, el mismo que entraria en

vigencia en el 2016 (Pro Ecuador, 2015). Esto ayudara al pais a mantener y
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fortalecer las relaciones comerciales con los paises de este bloque dado que
Europa capta el 30% de las exportaciones no petroleras del Ecuador.

Mientras se ratifica el acuerdo, el SGP Plus seguira vigente durante el
2015, de manera que el Ecuador pueda seguir beneficiandose de las
preferencias arancelarias (Cueva, 2014). Estas politicas ayudan a abrir puertas
hacia la exportacion a todos los empresarios que con la ayuda del instituto de
Promocién de Exportacion e inversiones, Pro Ecuador se pueden generar. Esta
entidad tiene como objeto promover estratégicamente la exportacion a
mercados internacionales de productos tradicionales y no tradicionales del

Ecuador (Pro Ecuador, s.f.b).

Los empresarios ecuatorianos pueden beneficiarse del acceso a la
informacion y beneficios que ofrece Pro Ecuador, para asi aprovechar el
acuerdo comercial con la Union Europea cuando entre en vigencia. De esta
manera, este plan de negocios podria favorecerse en un largo plazo con un
escenario de exportacion, vendiendo a mercados europeos los jabones de
Natural Arts.

Asi mismo, se tiene la politica del cambio de la matriz productiva
implementada por el gobierno, la cual espera que el pais genere valor
agregado en su produccién, lo que significa generar mas plantas y/o fabricas
para que el Ecuador sea una nacién exportadora mas que importadora
(Calderdn, 2014). Esta politica va acompafiada de los objetivos por el cual se

firmé el acuerdo con la Unién Europea y se mantiene el SGP plus.

En cuanto a los temas legales, se puede observar que desde el 2011 en
el Ecuador existe la Ley Organica de Regulacion y Control de Poder de
Mercado (2012), la cual fue implantada con el objeto de promover la
competencia y el comercio justo para que todo intercambio comercial este
regulado y controlado evitando asi las practicas monopdlicas y las

competencias injustas, asimismo, el abuso de los derechos de los
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consumidores. También se tiene la Ley Organica de Transparencia y Acceso a
la Informacién Puablica (2004), la cual regula que los ciudadanos tengan acceso

a la informacion publica.

En Ecuador deben pagar el 25% de impuesto a la renta todas las
empresas sean estas persona hatural o juridica, siendo esto una obligacion
tributaria (Elyex, s.f.). Igualmente existe como obligacion tributaria el pago del
impuesto predial, que es el monto que se paga anualmente a los municipios
sobre el valor de un bien (Cevallos, 2013). Mencionados impuestos se generan

al momento de abrir un local comercial.

Segun los articulos nimero 129 y 130 de la Ley Organica de la Salud
(2012), el cumplimiento de las normas de vigilancia y control sanitario es
obligatorio para todas las instituciones que realicen actividades de produccién,
importaciéon,  exportacion,  almacenamiento, transporte,  distribucion,
comercializacidon y expendio de productos de uso y consumo humano, siendo
estos, alimentos, cosmeéticos, productos naturales, entre otros. Estas
instituciones deberan contar con el permiso otorgado por la autoridad sanitaria
nacional para poder funcionar bajo establecimientos sujetos a control sanitario.
Como se puede observar este plan de negocios debe obtener este permiso
para poder fabricar y comercializar el producto. Asi mismo, es necesario
obtener un certificado de Registro Sanitario y del CONSEP, como ya se

menciond.

El aspecto social del Ecuador resalta los ingresos y gastos de la
poblacién. Segun el INEC, mediante los resultados de la Encuesta Nacional de
Ingresos y Gastos en Hogares Urbanos y Rurales realizadas entre abril del
2011 y marzo de 2012, muestra que, en el area urbana el ingreso promedio de
los ecuatorianos es de USD 1.046,3 y el gasto es de USD 943,2; y en el caso
del sector rural, el ingreso es de 567,1 y el gasto de USD 526,2. También es
importante conocer que el 58.8% de los ecuatorianos tiene capacidad de

ahorro, mientras que el 41.1% gasta mas de lo gana. Ademas, el 48% de los
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ecuatorianos compra en tiendas de barrio, bodegas y distribuidores, mientras
que el 30% en mercados y ferias (INEC, s.f.).

Por otro lado, se tienen tendencias de consumo bastante relevantes. Por
ejemplo, en las que al cliente le importard méas saber cual es el pro y el contra
de consumir un producto, es decir, si este afectaria al medio ambiente o no, asi
mismo, antes de adquirir un producto pensara con quien podra compartirlo,
esto significa que las empresas deben vender emociones y sensaciones mas
no un producto (Aurys Consulting, 2013). El uso de los productos naturales aun
no es tan comun en el Ecuador. Sin embargo, los consumidores a medida que
transcurre el tiempo se van adhiriendo mas a estas megatendencias que son
parte de la globalizacién (Silvia, s.f.), ademéas que el perfil del consumidor

ecuatoriano es cada vez méas exigente, como ya se sefialo.

En cuanto a la tecnologia, se tiene el uso de tecnologias de la
informacion y comunicaciones, TIC’s en Ecuador. En donde el 68% de las
PYMES posee computadoras y el 82% tiene acceso a internet (Orozco y
Quiroz, 2015). El objetivo de las TIC’s es buscar mejores rendimientos a través
del uso de la misma, por ejemplo, a través de buenos sistemas de coémputo que
permitan manejar eficientemente las operaciones de la empresa. Y por
supuesto el uso del internet, el cual permite a las personas o instituciones

adquirir nuevos conocimientos sobre algun tema en especifico.

Otro dato importante en el factor tecnoldgico, hace referencia, al acceso
del internet de la poblacion ecuatoriana. Segun el ultimo censo realizado en el
afo 2010, el 23,3% tiene acceso a la red de internet, en donde la mayor
concentracion se encuentra en la provincia de Pichincha, seguida por Guayas,
Tungurahua, Azuay, Chimborazo y Manabi (Bejar, 2011). En cuanto a la red
social Facebook, el 33,17% de los usuarios esta en la ciudad de Guayaquil, y el
31,65% esta en la ciudad de Quito, estos porcentajes surgen de alrededor de 3
millones de Ecuatorianos que tienen cuenta en Facebook (Bejar, 2011). Esto
significa que el vender productos por internet y a través de Facebook podria ser

una via para poder llegar méas a los consumidores.
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Por el tema del factor ambiental, el Ministerio del Ambiente del Ecuador
ha desarrollado una herramienta para incentivar a las empresas a emplear
mejores practicas para cuidad el medio ambiente, mencionada herramienta se
la conoce como PUNTO VERDE o Reconocimiento Ecuatoriano Ambiental,
REA. Este certificado ratifica las buenas préacticas de las empresas en cuanto a
la gestion de desechos y papel, asi como el uso eficiente de agua, energia y
combustible (Ministerio del Ambiente, s.f.). Este tipo de certificado se adapta a
las megatendencias, dado que los clientes pueden identificar que empresas

son ambientalmente responsables y podran elegir que productos comprar.

En el Ecuador existen impuestos que promueven el reciclaje, tal como, el
impuesto a las fundas no biodegradables y botellas no biodegradables, en el
caso de las fundas de cierta manera obliga al cliente buscar otras opciones
para almacenar sus productos, como canastas, bolsas de tela, entre otros con
el objeto de evitar el impuesto (El Diario, 2011). Este tipo de impuestos se los

hace para incentivar al ecuatoriano a ser mas responsable con su entorno.

Una de la maneras en que Natural Arts aportard responsablemente con
el entorno, es usando papel reciclado para envolver los jabones artesanales.

Tabla 5. Resumen de las oportunidades y amenazas - PESTA

Oportunidades Amenazas
- La inflacibn se encontrar4d estable - Se prevé decrecimiento del PIB en el
aproximadamente en un 3% para el 2015. 2015 en un 0.3% en comparacion al
- La tasa de desempleo se mantendra en 2014.
un 5% para el 2015 al igual que en el - El Riesgo pais del Ecuador esta en 755
2014. punto hasta junio de 2015, la cual es
- Superavit de USD 135,2 millones en la mucho mayor en comparacion a sus

Balanza Comercial de ene-oct 2014. paises vecinos.



La Tasa de Interés activa efectiva
(PYMES) para junio de 2015 es de
11,16%.

Implementacion de aranceles en 5% vy
45% a productos importados.

Estabilidad gubernamental desde el 2007.

El acuerdo con la Unién Europea entraria
en vigencia en el afio 2016. Europa capta
el 30% de las exportaciones no petroleras
del pais.

La vigencia de SGP plus mientras entra en
vigencia el acuerdo con la UE.

La politica del cambio de la matriz
productiva  genera
desarrollo de PYMES.

Con la Ley Organica de Regulacion y

oportunidad al

Control de Poder de Mercado se tiene un
mercado comercial justo.

Con la Ley Organica de Transparencia y
Acceso a la Informacién Publica los
ciudadanos tienen acceso a la informacién
publica.

Las megatendencias de consumo
beneficiaran la comercializacién de los
productos naturales a medida que
transcurra el tiempo.

El 23,3% de la poblacion ecuatoriana tiene
acceso a internet, concentrandose en la
provincia de pichincha.

El 82% de las PYMES tiene acceso a
internet.

Certificado Punto Verde

Impuestos  por usar fundas no

biodegradables.
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La implantacion de aranceles a
productos importados Unicamente durara
15 meses.

Incremento del méas del 25% de
Impuesto a la renta que se paga
actualmente, asi mismo, aumento de las
obligaciones tributarias.

Cumplimiento con la Ley Organica de la
Salud: Permiso de funcionamiento vy
obtencibn de  Registro  Sanitario.
Certificacion del CONSEP.

El uso de los productos naturales ain no

es tan comun en Ecuador.
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2.1.4. Canales de distribucion.
El canal de distribucion es el método por el cual las empresas ponen a

disposicion de sus clientes/consumidores sus productos.

Como se puede observar en la figura 3, la forma de llegar a los clientes
en esta industria esta formada por un canal tradicional de distribucién. En
primer lugar se tiene a los proveedores, quienes venden la materia prima a las
empresas para ser procesada con el fin de obtener el producto final; por
ejemplo, los jabones, detergentes, preparados para limpiar, preparados de

tocador, entre otros.

Distribuid
Proveedores ’ Fabricante SHEHESE

. Consumidor

Minorista

Figura 3. Canal de distribucion
Tomado de Kotler y Armstrong, 2003, p. 401.

Regularmente los fabricantes venden sus productos a través de
minoristas, que son los supermercados. En el mercado ecuatoriano existen tres
grandes supermercados, como Supermaxi, Mi comisariato, Santa Maria, entre
otros, los cuales estan ubicados en las ciudades principales del pais, como
Guayaquil, Quito y cuenca (Proexport, 2004, pp. 74-80). Las tiendas de barrio
ocupan un importante espacio en este tipico canal de distribucion, dado que
muchas veces llega mas rapido al cliente/consumidor. Sin embargo, los
supermercados son los que cuentan con mas afluencia de personas, porque
son mas grandes y obviamente se puede encontrar en un solo lugar la mayoria

de los productos (Beracha, 2011).
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Finalmente para cerrar este canal se encuentran los clientes y
consumidores, quienes son los mas importantes en este proceso de
comercializacidon, puesto que forman y mantienen el canal de distribucion de

todas las empresas (Beracha, 2011).

2.1.5. Las cinco fuerzas de Porter.

El modelo de Las 5 fuerzas de Porter es establecido por el profesor Michael
Porter, que tiene como objeto desarrollar un enfoque acerca de una industria
para asi conocer el nivel de competencia del sector y poder aplicar estrategias
aprovechando las oportunidades y conociendo las amenazas, a través del
analisis de cinco fuerzas inmersas en este modelo (CreceNegocios, 2015a),

como se puede apreciar en la figura 4.

Amenaza de
los nuevos
competidores

MEDIA

nle?::g;gg . Rivalidad entre los n:;gggggn
delos B competidores o

proveedores / EXIsientes clientes
BAJA g . BAJA

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutos

ALTA

Figura 4. Las cinco fuerzas de Porter
Tomado de David, 2008, p. 100

Amenaza de los nuevos competidores (barreras de entrada):
El nivel de dificultad para entrar a esta industria es medio. Se dice que es
medio porque los requerimientos de capital para entrar a la misma son

relativamente accesibles, dado que es una produccion sin economias de
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escala. Sin embargo, se tienen parametros que dificultan el ingreso de esta
idea de negocio en la industria como por ejemplo, el conocimiento

especializado de los jabones artesanales.

El acceso a los distintos canales de distribucion se lo califica como un
nivel medio, puesto que depende mucho el canal por el cual se desee llegar a
los clientes y/o consumidores. Por ejemplo, si se lo hace a través de
supermercados puede ser mas complicado, aunque depende mucho del tipo de
supermercado al que se desee ingresar, pero si se lo hace con una distribucién
directa, es decir, sin intermediarios puede simplificar la comercializacion, como
lo hacen las empresas productoras y comercializadoras de jabones artesanales

existentes en el mercado.

En cuanto a las regulaciones gubernamentales y patentes que se
necesita para entrar en esta industria es un poco complicado, dado que toma
Su tiempo y se necesitan algunos requisitos para obtener la materia prima y

poder establecerse en esta industria.

Amenaza de los sustitutos (y complementos):

Los jabones artesanales tienen productos sustitutos, tales como los geles
antibacteriales, toallas humedas, entre otros. La ventaja de los jabones
artesanales es que no resecan la piel, no causan ningun tipo de alergia, y son
efectivos para pieles delicadas, ya que estan hechos con aceites que ayudan a
tener la piel mas saludable y hermosa, como lo son el aceite de palma, aceite
de ricino, manteca de cacao, entre otros aceites solidos o liquidos. Ademas son

hechos con un proceso totalmente natural sin quimicos (Cardenas, 2015).

La sensibilidad al precio de venta de los productos de esta industria es
alta, dado que es un sector relativamente sensible al cambio de precio,
teniendo claro que estos productos son catalogados de consumo masivo. Por
ejemplo, al existir un cambio de precio bastante extenso de una marca al que

una persona estaba acostumbrada a comprar ya sea por gustos y preferencias,
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calidad o costumbre, este individuo puede decidir dejar de comprarlo, porque el
precio ha tenido un aumento excesivamente alto. Por dada razon puede buscar
productos que cumplan con los mismos beneficios y que tengan un precio
similar al que han comprado siempre (Cueto, 2012). Por ser productos de
consumo masivo las personas deben constantemente adquirir estos bienes, y
normalmente buscan comprarlos a un nivel de precio accesible, acompafado

de buena calidad.

La percepcion de muchos clientes/consumidores respecto a la calidad de
estos productos es que son comparativamente similares, es decir, para algunas
personas los productos de las distintas marcas cumplen con los mismos
beneficios para los cuales se los ha creado, aumentando la sensibilidad al
precio (Udiz, 2011).

Se puede decir que la amenaza de productos sustitutos es alta, dado
que existe un alto nivel de productos pertenecientes a esta categoria, y esto
lleva a que los compradores tengan cierta sensibilidad por el precio. Esto se da
porque se tienen varias opciones de compra, y al momento de que el precio de
un determinado producto, suba o baje, los clientes pueden facilmente

reemplazarlo.

Poder de negociacién de los clientes:

Los clientes potenciales de la empresa son compradores diversos que buscan
en el jabdén artesanal una experiencia diferente en el aseo personal. Estos
jabones artesanales se pretenden distribuir directamente al cliente final, a
través de un punto de venta, es decir no van a existir intermediarios como
cadenas grandes de supermercados, sin embargo, este punto de venta estara
ubicado en un centro comercial en donde se encuentra uno de los
supermercados mas grandes para aprovechar la frecuencia que el mismo

genera.
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En el pais existen cuatro empresas dedicadas a la venta de jabones
artesanales, como se detallado anteriormente. Conociendo la cantidad de
empresas que se dedican a la fabricacion y comercializacion de jabones
artesanales, se puede decir que el poder de negociacion de los compradores
es bajo, dado que no existen muchas empresas, lo que significa que los

clientes no tienen muchas opciones de compra en cuanto a este producto.

Poder de negociaciéon de los proveedores:

En este &mbito, el poder de negociacion de los proveedores es bajo, dado que
existen muchas empresas proveedoras de materia prima para la fabricacion de
jabones y detergentes, preparados para limpiar y pulir, perfumes y preparados
de tocador. La tabla 6, muestra ciertas empresas dedicadas a proveer insumos

para fabricar estos tipos de productos en la ciudad de Quito.

Intensidad de larivalidad entre los competidores existentes:

En el area de la comercializacion de jabones artesanales no hay mucha
rivalidad por el ganar mercado, puesto que aun no existe una gran cantidad de
oferentes, sin embargo, existen cuatro empresas dedicadas a este giro de
negocio, por eso ese puede decir que la intensidad de la rivalidad entre los

competidores existentes es baja.

En la ciudad de Guayaquil se encuentra ANISA, quienes venden en linea
y a través de distintos distribuidores en la ciudad de Guayaquil y otras
ciudades, es decir, existen locales comerciales en donde se venden los
productos ANISA, pero esta empresa no tiene un local comercial propio.
Aunque ANISA se encuentra ubicada en Guayaquil, se la considera
competencia, porque distribuye en linea, y asi pueden acceder a clientes de
distintas ciudades. En la ciudad de Quito, se encuentran las siguientes: Mama

Tungurahua, Qantu y Kuyana.

Mama Tungurahua comercializa sus productos a través de distintos

locales comerciales en Quito, autorizando su distribucion; cabe recalcar que no
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los venden en un local comercial propio ni tampoco en linea. En el caso de

Qantu, comercializan los jabones en sus dos locales propios, uno en el centro

comercial la esquina en Cumbaya y otro en el centro comercial el Bosque en

Quito. Por ultimo, se tiene a Kuyana, quienes comercializan bajo pedido.

Tabla 6. Empresas proveedoras de insumo para la fabricacién de jabones y detergentes,
preparados para limpiar y pulir, perfumes y preparados de tocador.

# Nombre Pagina web

1 | Solvesa Ecuador | http://www.solvesacorp.com/solvesacorp.com/es/inicio
S.A.

2 | Quimatec http://www.quimatec.com.ec/

3 | Global Quim http://www.globalquimecuador.com/

4 | Daysi Silueta http://www.daysisilueta.com/

5 | Top Trading http://www.toptrading.ec/

6 |La casa de los  http://www.lacasadelosquimicos.com/
quimicos

7 | Quimicolours http://www.quimicolours.com/

8 | Biogranp http://biogranp.jimdo.com/productos/petroleros-y-de-

limpieza/
9 | Comerquimicor
10 | Sofnar Import S.A.

http://comerquimicor.com/productos/
http://www.sonarimport.com/productos.htmi

Tabla 7. Resumen de las oportunidades y amenazas en el andlisis de las 5 fuerzas

competitivas.

Oportunidades
Se

acerca de los jabones artesanales, porque

requiere conocimiento especializado

dificulta el ingreso de posibles competidores.
El bajo poder de negociacion de los clientes,
dado que hay solo cuatro empresas de
jabones artesanales.

los

El bajo poder de negociacion de

proveedores, dado que existen un sin
namero de empresas calificadas como
proveedoras.

La baja intensidad de la rivalidad entre los
competidores existentes, porque hay muy

pocCos.

Amenazas

Es una amenaza el no requerir mucha inversién
para iniciar el negocio, dado que aumenta las
posibilidades de ingreso de posibles competidores.
La existencia de varias empresas que fabriquen
productos sustitutos, genera menos atraccion por
los jabones artesanales.

La alta sensibilidad al precio a causa de la
existencia de distintos productos sustitutos, genera
también menos atraccion por los jabones
artesanales.

El requerimiento de determinados certificados para

producir y comercializar jabones artesanales.


http://www.sonarimport.com/productos.html
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2.2. LaCompafiay el Concepto del Negocio

2.2.1. Laideay el modelo de negocio.

La idea de este negocio es fabricar y comercializar jabones mas naturales para
la piel; es decir, artesanales. Estos tienen mas beneficios en comparacion a los
tradicionales (industriales), porque estan elaborados al detalle, en donde cada

jabon tiene una esencia Unica.

La oportunidad de este modelo de negocio esta en aquellos individuos
que cuidan mucho mas de la textura y apariencia de su piel, y que les gusta
hacerlo con productos propicios para la misma, tales como el aceite de oliva,
almendras, coco, rosas, entre otros, que no se encuentran en los jabones
comunes o industriales. Otra oportunidad de negocio son los centros de
relajacion conocidos como Spas, existentes en la ciudad de Quito, puesto que
usan productos de tocador mas naturales que aportan positivamente a la piel.
Por lo tanto, es donde los jabones naturales entran para formar parte de toda la
gama de bienes de tocador, el cual proporcionara a los clientes experiencias
renovadoras con cada jabén que usen. Lo mencionado, seria con el objeto de

gue las personas poco a poco se familiaricen con este producto.

La tendencia actual en el mercado de la ciudad de Quito es tener un
cuidado mas natural en todos los sentidos, porque las personas buscan tener
una alimentacién balanceada para estar saludables interna y externamente
(Paredes, s.f.). Este plan de negocios se desarroll6 para aquellas personas
que buscan una alternativa mas sana para su piel. Asi mismo, para los
individuos que necesitan de productos de tocador elaborados con procesos e
ingredientes naturales, dado que sufren de sensibilidad a los productos
quimicos, como alergias o problemas de dermatitis (Paredes, s.f.).

Segun los resultados del estudio sobre la Dermatitis AtGpica, realizado
por el Estudio Internacional de Asma y Alergias en la Nifiez, realizado en Quito,
Ecuador en los afios 2003 y 2004, se puede decir que en el Ecuador los nifios
de 5 a 6 afios de edad en la ciudad de Quito sufren de esta enfermedad,

ubicando al Ecuador como el pais con mayor incidencia (UIDE, 2011).
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Tabla 8. Paises con mayor incidencia de sistemas de Dermatitis Atépica (Nifios de5a6
afios de edad).

Pais Prevalencia %
Ecuador 22.5
Suecia 22.3
Nicaragua 20.0
Cuba 18.2
Australia 17.1
Reino Unido 16.0
Honduras 15.9
Nueva Zelanda 15.0
Panama 14.4
Colombia 14.3

Tomado de Universidad Internacional del Ecuador (UIDE), 2011

2.2.2. Estructuralegal de la empresa.

NATURAL ARTS, se constituira como una compafiia Unipersonal de
Responsabilidad Limitada. A este tipo de compafias se los define como: “una
persona juridica distinta e independiente de la persona natural a quien
pertenezca, por lo que, los patrimonios de la una y de la otra, son patrimonios

separados” (Camara de Comercio de Quito, 2013).

El domicilio fiscal para la venta del producto sera un punto de venta en el
Centro Comercial Ifaquito, en el centro/norte de Quito. Se eligié esta zona
porque es una de las mejores zonas de la ciudad capital, siendo una de las
mas comerciales, ubicada cerca de oficinas y departamentos, y es parte de la
ubicacion del mercado meta. EI domicilio de la empresa en donde se
produciran los jabones sera en la Av. 6 de Diciembre N50-177 y Rafael

Bustamante, sector norte de la ciudad.

2.2.3. Misidn, vision y objetivos.

2.2.3.1. Mision.
‘NATURAL ARTS, estd dedicada a producir y comercializar jabones
artesanales, constituida con el propdsito de brindar salud y belleza a la piel,
hechos a base de ingredientes naturales que otorgan las vitaminas esenciales
para satisfacer a las mas delicadas pieles, que aclaman por productos

naturales sin quimicos, que cuenten con mas ventajas y beneficios”.
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2.2.3.2. Visién.

“‘NATURAL ARTS, sera en el 2020, una empresa reconocida en la produccion y
comercializacién de jabones artesanales en el Ecuador, contando con el 45%
de participacion y posicionamiento en el mercado de este tipo de jabones, con

una constante innovacion en sus productos”.

2.2.3.3. Objetivos.
e Corto Plazo
o En el primer afio tener el 10.96% de posicionamiento del total del
mercado objetivo.
o Durante los dos primeros afos lograr llegar a vender a los
sectores San Rafael, Tumbaco, Cumbaya y Norte.
e Mediano Plazo
o A partir del segundo afio incrementar las ventas en un 9% anual.
o Expandir las ventas a 5 SPA’s en la Ciudad de Quito.
o Desarrollar 3 nuevos tipos de jabones artesanales.
e Largo Plazo
o A partir del cuarto afio lograr expandir las ventas en un 9% anual
a las provincias de Guayaquil y Cuenca.
o Diversificar la cartera de productos lanzando anualmente al
mercado una crema para el cuerpo basada en la misma

formulacion del jabén artesanal mas vendido en el mismo afio.

2.3. El Producto o Servicio

El jabdén artesanal proyecta personalidad transportando a todo aquel que lo usa
a un spa en casa, sintiendo una forma, textura, peso y olor artesanal
(Rodriguez, 2010). Al primer tacto de este jabén se percibira toda su frescura,
y quien lo tenga no tardara en sentir y distinguir la naturalidad del mismo. El
jabén se dice que es natural, porque esta fuera de un proceso de
homogenizacion, asi mismo no ha sido pasteurizado, satinizado ni sintetizado

(Organicosmanantial, 2008).
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Figura 5. Caracteristicas y beneficios principales de los jabones artesanales
Adaptado de Céardenas, 2015

Este producto esta hecho por tres ingredientes basicos, que son: los
aceites esenciales y vegetales, la sosa caustica, que es el Hidréxido de Sodio o
Lejia, y el agua. La sosa caustica se lo usa para realizar todos los tipos de
jabones, sean caseros o industriales, la misma se la mezcla primero con agua,
para luego ser combinada con los aceites. Es importante sefialar, que el
proceso de mezcla de los tres ingredientes mencionados anteriormente se
llama saponificacién, que es una reaccion quimica, que nace a partir de la
mezcla de un alcali (Hidréxido de Sodio) y agua, con &cidos (aceites), la cual
da como resultado jabdn y glicerina. Al mezclar la lejia con los aceites, la lejia
deja de ser lejia y los aceites dejan de ser aceites, neutralizando ambos efectos
para convertirse en moléculas de jabén (Anisajabon, s.f.c). Lo mencionado, es

un proceso al frio para la elaboracion del jabén (Anisajabon, s.f.d).

La mezcla de los aceites esenciales, frutos secos, pétalos de rosa,
semillas, entre otros, que son usados para dar textura al jabon son mezclados
al frio, de manera que cada ingrediente conserve su naturalidad. Finalmente,
esta el proceso de aromatizacion, que es donde se usan los aceites esenciales

(Anisajabon, s.f.d).

Luego de tener la mezcla del jabén prosigue el proceso de secado, el
cual toma exactamente cuatro semanas, que es el tiempo que se requiere para
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completar el proceso de saponificacion. Mencionada composicién se la vierte
en moldes de madera por dos dias para su solidificacion para luego ser cortada
en bloques y luego en barras de jabon, las mismas se las coloca en estanterias
para dejarlas secar, para que se evapore de forma natural el exceso de agua,

se lo hace asi porque no se utilizan endurecedores (Anisajabon, s.f.d).

Este producto se lo vendera en un punto de venta artesanal, en donde
estardn exhibidos los jabones en barra, mostrando sus disefios, formas vy
texturas. El aroma de esta pequefia isla estara cubierto por una atmosfera
natural otorgada por los jabones. Cada persona que se acerque a este lugar se
transportara a un mundo fresco, sintiendo una relajacion inmediata con un
equilibrio total de sus emociones. La diversa mezcla de todos los jabones
exhibidos introducira a la persona en una sesion de aromaterapia insuperable

(Organicosmanantial, 2008).

Un jabdn artesanal es un arte que conlleva un proceso relativamente
largo, en comparacioén a uno industrial. Como ya se mencion6 cada jabdn es
anico naciendo de varias pruebas realizadas hasta comprobar que la férmula
sea encantadora. Ademas de esto se lo elabora en pequefias cantidades, en
comparacion al industrial que se produce de manera estandar para una rapida
terminacion del producto (Anisajabon, s.f.d). Por todo lo indicado anteriormente
los jabones artesanales suelen ser mas costosos que los normales o

industriales (Rodriguez, 2010).

2.4. Estrategia de Ingreso al Mercado y Crecimiento

La estrategia de ingreso que se usara para entrar al mercado con los jabones
artesanales es una estrategia de diferenciacién, dado que esta empresa desea
posicionarse en el mercado por comercializar jabones distintos a los del
mercado, siendo artesanales. La estrategia de diferenciacion es propuesta por
Michael Porter, la cual enfatiza a que dicho producto tenga un alto valor
agregado siendo estos en calidad, disefio innovador, entre otros. Dichas

caracteristicas son la justificacion para ser la diferencia entre la industria y son
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lo bastante competitivas como para reflejar el costo que excede por ser un
producto diferenciador (Universidad José Carlos Mariategui, s.f., p. 50).

La compafia empezara en la ciudad de Quito, teniendo su propio local
de distribucion en la direccion que ya se menciond anteriormente. El propdésito
de esta empresa es crecer y expandirse en las ciudades mas importantes en el
Ecuador, como lo son Guayaquil y Cuenca. Luego de tener mas experiencia en
el mercado local y nacional lo ideal seria exportar este producto ecuatoriano a
otros mercados, como Europa y Asia, debido a las megatendencias. Lo que
también se busca como compafiia es tener una diversificacion de producto, es
decir de las mismas formulas de cada jabdn tener cremas corporales, como un

producto que complemente a los jabones artesanales.

2.5. Andlisis FODA

Fortalezas

1. Conocimiento de realizacion del producto.
Mucha creatividad en textura y esencias.
Acceso a materias primas.
Buen historial crediticio.

Producto artesanal.

o gk w0 N

Compuesto de esencias naturales y elementos recomendados para la
piel

7. No necesita receta médica para su adquisicion porque es un producto
natural.

8. Producto Ecuatoriano.

Oportunidades
1. Producto innovador porque es diferente de lo que se encuentra en el

mercado.
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2. Oportunidad de entrar en nuevos mercados porque es una tendencia en
auge usar los productos preparados a base de ingredientes naturales.

3. Muchos proveedores de materias primas quimicas e insumos de aceites
esenciales y vegetales.

4. Apoyo financiero por parte de las instituciones del gobierno hacia las
microempresas.

5. Incremento de aranceles a las importaciones.

Debilidades

1. Falta de recursos economicos.

2. Demora el proceso de secado del jabdén artesanal.

3. Actualmente una falta de costumbre por parte del mercado del uso de
productos artesanales.

4. No se encontrara en grandes cadenas de distribucion, como
supermercados.

Amenazas

1. Aumento de precio de las materias primas.

2. Falta de atraccion por este producto.

3. Entrada de nuevos competidores.

4. Muchos requisitos reglamentarios.

5. Aumento en la venta de productos sustitutos.

6. Cambio en los gustos y preferencias de los clientes potenciales.

En las tablas 9 y 10 se muestran las matrices EFE y EFI, propuestas por

Michael Porter, en donde se pueden apreciar los distintos factores de las

fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades, y su evaluacion. La Tabla
11. Muestra la Matriz de Perfil Competitivo y la 12. la Matriz FODA.



Tabla 9. Matriz de evaluacién de factores externos - EFE
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MATRIZ EFE

FACTORES EXTERNOS

1.  Producto innovador porque
es diferente de lo que se
encuentra en el mercado.

PONDERACION

0,12

CLASIFICACION

PUNTUACIONES
PONDERADAS

0,48

2. Oportunidad de entrar en
nuevos mercados porque es
una tendencia en auge usar los
productos preparados a base de
ingredientes naturales.

0,4

3. Muchos proveedores de
materias primas quimicas e
insumos de aceites esenciales
y vegetales.

4.  Apoyo financiero por parte
de las instituciones del gobierno
hacia las microempresas.

5. Incremento de aranceles a
las importaciones.

6. Aumento de precio de las

materias primas. 0,05 2 0,10
7. Falta de atraccion por este
producto. 0,09 1 0,09
8. Entrada de nuevos
competidores. 0,12 1 0,12
9. Muchos requisitos
reglamentarios. 0,05 1 0,05
10. Aumento en la venta de
productos sustitutos. 0,12 1 0,12
11. Cambio en los gustos y
preferencias de los clientes 0,12 1 0,12

iotenciales.

Conclusién: una puntuacion ponderada de 2,27 indica que la empresa esta

aprovechando de manera eficiente las oportunidades de la industria vy

contrarrestando las amenazas de la misma.
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MATRIZ EFI

FACTORES INTERNOS

PONDERACION

CLASIFICACION

PUNTUACIONES
PONDERADAS

9. Falta de
econdmicos.

recursos

1. Conocimiento de

realizacion del producto. 0,10 4 0,4
2. Mucha creatividad en

textura y esencias. 0,09 4 0,36
3. Acceso a materias

primas. 0,05 3 0,15
4. Buen historial crediticio. 0,05 3 0,15
5. Producto artesanal. 0,20 4 0,8
6. Compuesto de esencias

naturales y componentes 0,12 4 0,48
recomendados para la piel.

7. No necesita receta médica

para su adquisicion porque 0,09 3 0,27
es un producto natural.

8. Producto Ecuatoriano 0,05 3 0,15

10. Demora el proceso de
secado del jab6n artesanal.

11. Actualmente una falta de
costumbre por parte del
mercado del uso de
productos artesanales.

12. No se encontrara en
grandes cadenas de
distribucion, como

1

suiermercados.

0,05

Conclusion: una puntuacion ponderada de 3,06 indica que la empresa

sostiene una posicion interna fuerte a causa de sus fortalezas, ayudandola a

conseguir el éxito en este sector.
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Tabla 11. MCP (Matriz del Perfil Competitivo)

Matriz del Perfil Competitivo
Factores crticos parael éxito | Peso |Calficacion| o0 |caiificacion| "= |caificacion|  Pe° | caificacion | F° | caificacion | PE°
ponderado ponderado ponderado ponderado ponderado

Participacion del mercado 0,20 1 0,2 4 08 8 06 3 06 2 04

Competividad de precios 0,14 2 0,28 2 0,28 3 0,42 2 0,28 3 0,42
Posicién financiera 0,15 2 0,30 2 0,30 2 0,30 2 0,30 2 0,30
Calidad del producto 0,18 4 0,72 4 0,72 3 0,54 2 0,36 8 0,54
Lealtad del cliente 0,17 1 0,17 B 0,51 3 0,51 3 0,51 2 0,34
Publicidad 0,16 4 0,64 2 0,32 1 0,16 1 0,16 1 0,16
Total 1,00 1,67 2,61 2,37 2,05 2,00

Como se puede observar segun resultado de la matriz del perfil competitivo la
empresa mas fuerte de las cuatro de la competencia de Natural Arts es la
empresa “Anisa”, dado que refleja un peso ponderado de 2,61 siendo este el

mayor.
Conclusiones.

Se puede concluir que esta industria es bastante extensa, dado que existe una
gran variedad de empresas y productos, en la cual estan incluidos los jabones
de tocador. No obstante, no existen datos sobre los jabones artesanales, a
pesar de que existen cuatro empresas en el mercado, en donde Anisa es la
mas fuerte, segun resultados de la Matriz del Perfil Competitivo. Por otro lado,
la industria de lo natural y artesanal tiene una tendencia creciente por
problemas ambientales mundiales que inciden en los cambios de habito de las

personas.

Muchos productos pertenecientes a esta industria han sido afectados,
debido a la reduccién de las importaciones, medidas tomadas con el objeto de
mejorar la matriz productiva, y poder generar mas produccion nacional. El
crecimiento de esta industria es de 9% segun datos recientes de

Procosmeéticos.

Asi mismo, se puede decir que la empresa esta aprovechando de
manera eficiente las oportunidades que presenta la industria para asi minimizar
las amenazas que se pueden generar, segun resultados de matriz EFE. Por
otro lado, Natural Arts mantiene una posicion interna solidada y fuerte, lo que la

ayudara a lograr el éxito de la misma, segun resultados de matriz EFI.



2.5.1. Matriz FODA

Tabla 12. Matriz FODA

M ATRI Z FO D A FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Conocimiento de realizacion del producto. 1. Falta de recursos econémicos.
2. Mucha creatividad en textura y esencias. 2. Demora el proceso de secado del jabén artesanal.
3. Acceso a materias primas. 3. Actualmente una falta de costumbre por parte del
4. Buen historial crediticio. mercado del uso de productos artesanales.
5. Producto artesanal. e
6. Compuesto de esencias naturales y componentes recomendados 4. No se encontrara en grandes cadenas de distribucion,

para la piel.

como supermercados.

7. No necesita receta médica para su adquisicion porque es un
producto natural.
8.  Producto Ecuatoriano
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (DO)

1. Producto innovador porque es diferente de lo que se

encuentra en el mercado. 1. Tener variedad de barras artesanales, para cumplir con todos los 1. Abrir sucursales de la tienda en ofras ciudades
2. Oportunidad de entrar en nuevos mercados porque es una gustos y necesidades de los clientes. (F1,F2,F3,F6, 01,02,05,03) importantes. (02, D5)

tendencia en auge usar los productos preparados a base 2. Posicionarlo como una marca pais siendo la mejor opcién de jabén 2. Realizar la correcta publicidad y promocién del uso de

de ingredientes naturales. artesanal. (05, F1,F2, F8) los jabones artesanales. (02,D4)
3. Muchos proveedores de materias primas quimicas e 3. Solicitar préstamo bancario aprovechando el buen historial crediticio. 3. Aprovechar el apoyo de las instituciones del gobierno

insumos de aceites esenciales y vegetales. (F4, 04) para sustentar la falta de recursos econdmicos. (04,
4. Apoyo financiero por parte de las instituciones del D1)

gobiemno hacia las microempresas.
5. Incremento de aranceles a las importaciones.

AMENAZAS ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)

1. Aumento de precio de las materias primas.
2. Falta de atraccion por este producto. 1. Regalar muestras de barras de jabon artesanal para que la gente se | 1. Realizar una répida expansion de las sucursales para expandir la
3. Entrada de nuevos competidores. enamore poco a poco del producto. (AB,A5,F5,F1,F2, F7) penetracion en el mercado dando a conocer los jabones
4. Muchos requisitos reglamentarios. 2. Realizar descuentos y 2X1 para tener mas acceso al mercado. ( A5, | artesanales y asi aumentar el gusto por los mismos. (D4, A6, A5).
5. Aumento en la venta de productos sustitutos. F3, F4, F7)
6. Cambio en los gustos y preferencias de los clientes 3. Armar paquetes de jabones para regalos, con precios especiales.

potenciales.

(A2, A3, A5, F5, F6, F7)

LE
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3. Capitulo IlI: Investigacion de Mercados y su Anélisis

3.1. Mercado Relevante y Cliente Potencial

3.1.1. Mercado objetivo.

El mercado objetivo de esta idea de negocio son los hombres y mujeres de
clase social media, media - alta y alta, entre 25 y 60 afios de edad, siendo
estos habitantes de las parroquias urbanas del centro norte de la ciudad de
Quito (Distrito Metropolitano de Quito), del cantén Quito, de la provincia de
Pichincha.

3.2. Metodologia a utilizar.

3.2.1. Fuentes primarias.

Las fuentes primarias para llevar a cabo la investigacion de mercados de esta
idea de negocio seran a través de un grupo de enfoque, entrevistas a expertos

y encuestas.

Respecto a las entrevistas a expertos, estas se realizaran a la gerente
general de una empresa Importadora y Comercializadora de materias primas
quimicas y a la propietaria de Mama Tungurahua que es una de las empresas
que fabrica y comercializa jabones artesanales en la ciudad de Quito.

Respecto al grupo de enfoque se escogieron personas con las siguientes
caracteristicas:
e Afinidad con los productos naturales,
¢ Nivel socioeconémico medio alto, por ende tienen la capacidad
econOmica como para adquirir un jabon artesanal

e Edades entre los 28 y 35 afios.

Finalmente, las encuestas se realizaran en un lugar estratégico con la
finalidad de conocer los comentarios de las personas que son parte del

mercado objetivo, y podrian adquirir el producto.



39

3.2.2. Fuentes secundarias.

Como parte de esta investigacion se tienen también las fuentes secundarias,
que es informacion que ya existe y ha sido realizada con otro propésito (Kotler
y Keller, 2006, p. 104). En este caso las fuentes secundarias seran tomadas

de libros y de las paginas web de instituciones publicas y privadas del pais.

3.2.3. Disefio de la investigacion.

El disefio de la investigacion para este plan de negocios sera a través de una
investigacion descriptiva en la ciudad de Quito con enfoque cualitativo y
cuantitativo. Para una investigacion cualitativa se realizara las técnicas de
grupo de enfoque y entrevista a expertos, mientras que para la investigacion
cuantitativa se utilizara la técnica de la encuesta, la cual sera aplicada a una

muestra de los posibles clientes.

Un grupo de enfoque se conforma entre seis y diez personas, las cuales
se retinen con el objetivo de discutir acerca de un tema determinado. El grupo
de enfoque esta guiado por un moderador el cual guia el desarrollo positivo de
este grupo (Kotler y Keller, 2006, p. 105). El objetivo principal es tener
opiniones de los posibles consumidores, para asi ir mejorando el producto para

en un futuro tener la aceptacion del mercado potencial.

Por otro lado, se tiene la entrevista con expertos o exhaustivas, que son
un proceso formal de preguntas semiestructuradas que realiza el investigador
de mercados a un individuo que tiene mas conocimiento de la industria en la
cual esta involucrada la idea de negocio, con el objeto de generar informacién

que el entrevistador desconoce (McDaniel y Gates, 2005, p. 150).

En el caso de la investigacién cuantitativa, se tiene la técnica de la
encuesta, la cual contiene varias preguntas con el objeto de obtener
informacion por parte de las personas encuestadas para conocer sus opiniones
y actitudes en cuanto a gustos y preferencias en base a un tema propuesto

(Centro de Investigaciones Sociologias, s.f.).
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3.3. Segmentacién del Mercado.
Las variables que se utilizaran para determinar el mercado objetivo son la

segmentacion geografica y demografica.

3.3.1. Segmentacion geografica.

Esta segmentacion consiste en conocer los clientes potenciales de manera
geografica en el Distrito Metropolitano de Quito. En la Tabla 13 se puede
observar la poblacion de hombres y mujeres del canton Quito, segun el Censo
realizado en el afio 2010 (INEC, 2010a).

Tabla 13. Poblacién del cantdén Quito

Genero Poblacion %

Hombres 1.088.811 48.63

Mujeres 1.150.380 51,37
Total 2.239.191 100

Tomado de INEC, 2010a

Como el mercado objetivo se encuentra en el Distrito Metropolitano de
Quito, es necesario conocer la poblacion del mismo. Por lo mencionado, en la
Tabla 14 se refleja la poblacion de hombres y mujeres segun censo realizado
en el afio 2010 (INEC, 2010a).

Tabla 14. Poblacién del Distrito Metropolitano de Quito.

Género Poblacién %

Hombres 783.616 48.40

Mujeres 835.530 51.60
Total 1.619.146 100

Tomado de INEC, 2010a

3.3.2. Segmentacion demografica.
La segmentacion demografica indica las caracteristicas del mercado que
pueden ser medidas a través de la edad, genero, nivel socioeconémico, entre

otras.
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La tabla 15 muestra la poblacion del Distrito Metropolitano de Quito entre
los 25 y 60 afios de edad, que es el mercado objetivo como ya se menciond.

Tabla 15. Poblacién por edad del Distrito Metropolitano de Quito.

De 25 a 29 afos 153.789
De 30 a 34 afios 132.683
De 35 a 39 afos 113.534
De 40 a 44 afios 97.509
De 45 a 49 afios 91.284
De 50 a 54 afios 74.270
De 55 a 59 afios 61.454
De 60 a 64 afios 46.952

Total 771.475

Tomado de INEC, 2010b

En el Distrito Metropolitano de Quito hay 771.475 personas que
corresponden a edades entre los 25 y 60 afios de edad.

Para una segmentacion segun el aspecto del nivel socioeconémico es
necesario conocer el porcentaje de la poblaciéon que pertenece a los niveles
socioeconémicos de interés, que en este caso corresponden, a los niveles
medio, medio alto, y alto. Segun el INEC (2011), el 1.9% de los hogares se
encuentran en el estrato A, siendo nivel alto, mientras que el 11.2% se
encuentran en el estrato B, que concierne al nivel medio alto, y en el caso del
nivel medio, se encuentra el 22.8% de los hogares, clasificados como el estrato
C.

Segun lo mencionado, se puede decir que el mercado objetivo obtenido
es de 276. 959 personas, obtenido del 35.9% de 771.475, puesto que indicado
porcentaje corresponde a los niveles socioeconomicos de interés para este

plan de negocios.
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Por consiguiente, en la tabla 16 se encuentra el desglose del mercado

objetivo segun el nivel socioeconémico.

Tabla 16. Mercado objetivo segln nivel socioeconémico

NIVEL SOCIOECONOMICO 35.9%

1eti 0,
Poblacién por Estrato A Estrato B Estrato C d'\:eggz(?:cggjeg\:c;éisd’%fl
edad del DMQ (1,9%) (11,20%) (22,8%) DMPQ)
771.475 14.658,03 86.405 175.896 276.959,53

Tomado de INEC, 2011

3.4. Desarrollo del Disefio de la Investigacion
3.4.1. Investigacién descriptiva cualitativa.

3.4.1.1. Grupo de Enfoque.
El grupo de enfoque se realiz6 con seis participantes, las cuales tuvieron
alrededor de 40 minutos para intercambiar ideas acerca de los jabones
artesanales. Se lo realiz6 en las instalaciones de la sala comunal del Edificio
LAW en la ciudad de Quito a las 11:00 am. Dichas ideas fueron basadas en el
producto, como tipo de distribucién, mercado objetivo, y gustos y preferencias.
Es importante detallar que para llevar a cabo esta técnica se realizaron varias

preguntas criticas, las cuales se encuentran en el Anexo 1.

Resultados

Del grupo de enfoque se obtuvo la siguiente informacion:

e Deberian existir jabones de aromas basicos como florales o citricos.

e La mayoria no conocia este producto ni como se los elabora.

e Consideran que el empaque es el adecuado, porque muestra los
ingredientes y el peso del producto, logrando sentir la textura del jabén y su
aroma. Ademas recomiendan que se de material reciclable.

e Piensan que el valor agregado del producto justifica su precio.

e Realizar una especie de bolsas especiales para que los clientes puedan
usar como regalo.

e Tener varios tamafos de jabdn para que sea accesible adquirir el producto.
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Consideran que no hay que vender el producto en supermercado porque
seria un jabon comun, y este debe diferenciarse.

Los jabones artesanales deberian venderse en una tienda artesanal.

La tienda de los jabones artesanales deberia tener una tematica artesanal.
Los participantes si recomendarian el producto.

Se deberia hacer publicidad por redes sociales, como Instagram, Facebook
y Twitter.

Vender los jabones de manera online para llegar a las otras ciudades.
Fomentar que es un producto nacional.

Sintieron la diferencia al lavarse las manos con el jabon artesanal de un
jabén industrial.

Los participantes consideran que las personas de Quito si van a adquirir un
jabon artesanal debido a los beneficios que tiene el producto.

Las primeras marcas que se les viene a la mente cuando piensan en jabon
de tocador son las siguientes: Protex, Dove, Palmolive, Azurra, entre otros.

Los jabones artesanales deberian tener su propia crema corporal.

Conclusiones

Segun los comentarios de los participantes en el grupo de enfoque se
buscara vender los jabones artesanales en un lugar especial, para que asi
no pierdan exclusividad como en un supermercado.

Se usara material reciclable para el empaque.

En un largo plazo se realizaran cremas en base a las férmulas mas
vendidas de cada jabdn artesanal.

Se creara una cuenta en Facebook e Instagram.

Se creara una pagina web de la empresa para que las personas conozcan
mas de la misma.

La empresa empezara con cinco tipos de jabones artesanales.

La empresa tendra el servicio de compra en linea a través de PayPal,
ademas se aceptaran depdsitos bancario, en caso de que el cliente no
cuente con tarjeta de crédito, y asi podra recibir el producto en su destino.

Se ubicara en el empaque el slogan 100% Ecuatoriano.
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3.4.1.2. Entrevistas con Expertos.
Se realizaron dos entrevistas a expertos a personas que estan involucradas en
la industria. Con su conocimiento y experiencia pueden aportar con mas
informacion cualitativa para esta idea de negocio. Las preguntas realizadas en
estas dos entrevistas se las podra encontrar en el Anexo 2. A continuacién se

detallaran los datos de las personas entrevistadas.

Tabla 17. Datos de la entrevista N°1

Ing. Ruth Morelli
Profesidn Ingeniera Comercial
Ocupacion Gerente General de Top Trading,
empresa Ecuatoriana Importadora y
Comercializadora de  productos

guimicos.
Lugar de la entrevista Oficinas Top Trading.
Duracioén de la entrevista: 45 minutos.

Esta entrevista fue de suma relevancia resaltando que para la compra de
Hidréxido de Sodio es necesario obtener un permiso del CONSEP, y como se
describié anteriormente este es el ingrediente basico para la produccion de
cualquier tipo de jabon. Ademéas se podra conocer si hay muchas empresas
proveedoras de este quimico, la forma de distribucion, si existe algan requisito
para comprarlo, entre otros detalles que son indispensables conocer en esta

idea de negocios.
Tabla 18. Datos de la entrevista N°2

Ing. Sofia Gonzélez

Profesién Ingeniera en Administracion de
empresas
Ocupacion Propietaria de Mama Tungurahua,

empresa dedicada a la elaboracion y
distribucion de jabones artesanales
en la ciudad de Quito.
Lugar de la entrevista Oficinas Mama Tungurahua.
Duracion de la entrevista: 51 minutos.

A través de esta entrevista se pudo conocer mas acerca del mercado

meta, como sus gustos y preferencias.
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Resultados
Entrevista N°1

e Hay poca produccion nacional de productos quimicos, por eso se
importan de distintas partes.

e Existen un sin numero de empresas proveedoras de hidréxido de sodio.
La Ing. Morelli afirmo tener bastante competencia.

¢ Respecto al jabdén artesanal, ella considera que el mercado de Quito si
podra o deseara adquirir este tipo de producto.

e Tiene alrededor de 600 clientes en la ciudad de Quito. También
distribuye a otras ciudades, pero sus clientes se concentran en Quito.

e Sus clientes mas grandes son Grupo KFC y Pronaca.

e Distribuye a cuatro sectores del pais, siendo estos: textil, farmacéutico,
cosmeético y alimenticio.

e El sector que mas demanda productos quimicos es el alimenticio.

e Indico que para comprar hidroxido de sodio hay que tener un permiso del
CONSEP, y es necesario presentar una proyeccion de ventas anual. Es
necesario contar en la empresa con un Ing. Quimico para obtener el
permiso del CONCEP.

e Considera que los productos sustitutos del jabén artesanal son una
competencia indirecta, porque no se los puede comparar, aunque ambos
cumplan la misma funcion.

e Considera que la venta de estos jabones artesanales es una idea genial,
gue puede generar otro concepto en los jabones y en lo natural.

e La empresa TOP TRADING, ofrece seriedad y calidad. Asi mismo,
otorga facilidades de pago.

e La entrega de sus productos es inmediata y tienen garantia.

e Menciono que es dificil realizar servicios post-venta en productos
quimicos.

e El precio del hidréxido de Sodio es de $ 2.11, el peso de 1 Kg incluido
IVA 12%.
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Entrevista N°2

La empresa Mama Tungurahua es familiar y empezo en al afio 2011.
Sus jabones los elaboran con el proceso llamado al frio con sosa
caustica, es decir con el proceso realmente artesanal.

Sofia Gonzales menciono que los jabones artesanales evidentemente no
son tan rentables como hacer jabones industriales dado que se los
producen en masa y pueden reducir sus costos, mientras que los
jabones artesanales son fabricados mas al detalle y por esa razon no
puede existir economia a escala. Mama Tungurahua vende el concepto
de lo natural y artesanal.

Ella considera que la razén por la que no hay muchas personas o
empresas dedicadas a hacer jabones artesanales es porque es un
proceso que requiere de mucho conocimiento para que resulte un buen
producto, por ejemplo saber como y qué cantidad usar de los aceites. La
otra razén es el permiso del CONSEP para comprar la sosa caustica,
dado que es un producto quimico.

Todos los jabones necesitan de sosa caustica sea artesanales o
industriales por ende es muy dificil hacer un jabon organico.

Explic6é que los jabones artesanales no son organicos, dado que lo
organico significa todo el proceso sin quimicos.

Los jabones que més se venden son en el siguiente orden: avena y miel,
chocolate, café y quinoa. Ella menciono que a las personas les gusta el
aroma.

Se le pregunto como hace el jabén de chocolate, y menciono que lo
realiza con preparados a base de cacao en polvo.

La fabricacion de la pasta del jab6n demora una hora aproximadamente,
la misma debe secar dos dias aproximadamente para luego proceder
con el corte para asi darle forma de jab6n. Posterior a eso es necesario
dejarlo secar por un mes bajo la sombra para que se evapore y se acabe

de saponificar.
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Estan hechos con grasas vegetales tales como: aceite de girasol, ricino
(hidratante), aceite de coco, este Ultimo aceite es el que le da la espuma
al jabon.

Todos sus jabones tienen leche de vaca dado que es una grasa que deja
la piel muy suave.

El precio de sus jabones es de 4 ddlares.

Los jabones artesanales duran un mes aproximadamente evidentemente
depende del uso.

El jabdn se gasta mas rapido cuando se lo mantiene en agua como los
industriales.

El jabon de sébila es para gente que tiene problemas de dermatitis.

El aceite esencial le da el aroma a los jabones pero se lo puede hacer
con los aromas de los ingredientes naturales.

Las personas que buscan jabones artesanales es basicamente por
temas de problemas en la piel y por gusto a los productos naturales.

Con este jabon usas menos crema porque te mantiene la piel hidratada.
Su target son jovenes, madres con nifios, extranjeros y personas que
viven en el ambiente organico. El nivel socio econémico de su target es
medio, medio alto y alto.

La edad de las madres con nifios es entre 30 y 45 afios de edad.

Para los jovenes crearon jabones de 1 ddlar, asi mismo con el objetivo
de que las personas puedan adquirirlos para lograr probarlos.

Las personas compran mucho sus jabones para regalar.

Venden sus jabones a través de distintas tiendas en la ciudad de Quito.
Ella considera que el precio influye en la decision de compra, mas que
todo porque los posibles clientes no saben el significado de un jabon
artesanal.

Mama Tungurahua hace publicidad a través de Facebook y su pagina
web, Facebook es una pagina que los ayuda mucho a que las personas
conozcan el producto.

El objetivo de ellos es que sus jabones laven, no dafien la piel y respeten

el medio ambiente.
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Ellos participan en ferias del MAGAP de productos artesanales para dar
a conocer su producto.

Menciono que la competencia directa son evidentemente los jabones
industriales, y su competencia indirecta son los productos sustitutos
como los jabones liquidos, toallas humedas, entre otros.

El jabon artesanal se lo puede usar también como jabdn facial.

Ella considera que las personas poco a poco iran cambiando su
ideologia en cuanto a lo bueno que es usar productos artesanales y
naturales, sin embargo, no es toda la poblacion porque depende mucho
de las prioridades que ellos tengan.

El empaquetado y el etiquetado influye en ciertos casos a los posibles
clientes. Su empaquetado es con papel reciclado.

Su etiquetado es en inglés y en espafiol pero no es oficial

Estan realizando el proceso respectivo para obtener el registro sanitario.

Tratan de ahorrar todos los insumos posibles.

Su objetivo en un futuro es usar toda la materia prima nacional.

Conclusiones

Entrevista N°1

Se contratara a un Ing. Quimico.

Se obtendra el permiso del CONSEP y se realizara la proyeccion de
ventas para poder comprar el producto (Hidroxido de Sodio).

Utilizar a la empresa TOP TRADING inicialmente como proveedora de

hidréxido de sodio.

Entrevista N°2

3.4.2.
3.4.2.1.

Se creara una pagina de Facebook y una pagina web de Natural Arts.
Se desarrollara la posibilidad de producir jabones de avena y chocolate.

Se usaré papel reciclado.

Investigacion descriptiva cuantitativa.

Andlisis de las Variables.



Tabla 19. Preguntas, Hipotesis y Objetivos de la Investigacion

OBJETIVOS

PREGUNTAS

HIPOTESIS

ENCUESTAS

Determinar la continuidad
de compra de los diferentes
jabones para tener una
relacion con la compra del
jabon artesanal.

Establecer los lugares de
compra de los clientes
potenciales para obtener un
parametro al momento de la
distribucién del producto.

Conocer cuéles son las
marcas de jabones
industriales preferidos por
el mercado potencial para
conocer cudles son las
marcas de los jabones mas
competitivos.

Saber cuales son los
aromas preferidos en los
jabones industriales de los
clientes potenciales para
asi poder producir los
mismos aromas en los
jabones artesanales.
Determinar el interés de los
consumidores al momento
de comprar jabén de
tocador.
Determinar la tendencia de
los consumidores para
adquirir productos
diferentes.
Determinar el grado de
conocimiento del mercado
potencial acerca de este
producto.
Determinar el grado de
interés del cliente potencial
para comprar jabones
artesanales.

¢,Con que frecuencia
compra jabon de
tocador?

¢En donde compra
jabon de tocador?

¢,Cual es la marca de
jabon de tocador de
su preferencia?

¢,Cual es el jabdn de
su preferencia?

¢En cuanto a
escoger un jabén de
tocador, usted se
define como?

¢Adquiriria un nuevo
tipo de jabon de
tocador?

¢, Ha escuchado
sobre los jabones
artesanales?

¢, Compraria jabones
artesanales?

Una vez al mes, dos
veces a la semana o
diariamente.

Supermercados,
centros naturistas o
tiendas de barrio.

Palmolive, Protex o
Palmolive.

Almendras, chocolate
0 rosas.

Exigente, poco
exigente, es
indiferente.

Si, no, posiblemente.

Si, no.

Si, no.



OBJETIVOS

PREGUNTAS

HIPOTESIS

ENCUESTAS

Determinar los aspectos
principales que influyen
para la compra de un jabon
artesanal

Determinar el nivel de
aceptacion de la textura y
el aroma de los jabones
artesanales.

Determinar el interés en el
producto teniendo estos
mayores beneficios que los
demas jabones.

Determinar qué factores
influyen en la aceptacion de
una marca comercial.

Determinar las expectativas
de los futuros clientes con
respecto a una nueva
marca comercial y su futura
compra.

Conocer si el cliente se fija
en el precio antes de
adquirir cualquier producto.

Averiguar la perspectiva de
los futuros clientes con
respecto al precio.

Determinar el gusto de los
clientes para de tal manera
tener una idea de cual seria

la mejor opcidn para
decorar la tienda artesanal.

¢ Para la seleccion de
jabones artesanales
en cual de los
siguientes aspectos
se basaria?

¢Latexturay el
aroma del jab6n
artesanal influyen en
su decision de
compra?
Escoja su grado de
interés en el caso de
que el producto que
va a adquirir tuviese
mas beneficios con
una mejor textura y
aroma que los
jabones industriales.
¢ Cual de las
siguientes opciones
influye para aceptar
una marca
comercial?

¢, Qué caracteristicas
diferenciadoras lo

impulsarian a adquirir
una marca nueva?

¢El precio influye en
su decision de
compra?
¢Considera que el
precio del producto
esta ligado con la
calidad?

Si pudiese ir a un
local exclusivo para
la compra de jabones
de tocador ¢ Como le
gustaria que sea la
decoracion del local?

Calidad, precio,
empaque, cantidad.

Si, no.

Muy interesado, nada
interesado

Calidad, precio

Precio, elaboracion
artesanal, empaque,
calidad.

Siempre, nunca

Si, no.

Artesanal — SPA, Tipo
campestre,
minimalista.
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OBJETIVOS PREGUNTAS HIPOTESIS
ENCUESTAS
Conocer la fidelidad de los ¢Asistiria a una
clientes potenciales en tienda artesanal con
asistir a este tipo de lugares la finalidad de Si, no.
por obtener un jabén adquirir este
artesanal. producto?
Recomendaciones
. - ¢, Qué servicio sobre el uso de los
Determinar los servicios . ] . -
. adicional le gustaria  jabones, explicaciones
adicionales se pueden o
) gue le ofrezcan en de los beneficios de
ofrecer en la tienda con el : ) .
una tienda de los ingredientes del

objeto de tener un valor

: jabones artesanales? producto, como se
agredo en la misma.

hacen los jabones
artesanales.

Determinar los sectores de ¢ En qué sector de la

la ciudad que les gustariaa  ciudad le gustaria

los clientes potenciales que este ubicada la Cumbaya, Centro —

este ubicada la tienda tienda artesanal? Norte, Sur.
artesanal.
Determinar el nivel de ¢La publicidad influye
importancia de la publicidad en su decision de Siempre, a veces
en la decision de compra de compra? ’
los clientes.

Conocer los tipos de
promocion que le gustaria
recibir a los futuros clientes
para asi saber cudles poder
aplicar.

Conocer que medios
publicitarios es necesario
usar para hacer conocer

este producto.

¢ Le gustaria recibir
algun tipo de 2x1, segundo a mitad
promocion? de precio, descuentos.

¢, Como le gustaria
enterarse de este tipo
de producto?

Internet, TV, pagina
web.

3.4.2.2. Encuesta.
El universo a investigar es una muestra del mercado objetivo. El modelo de

encuesta que se utilizd se lo puede encontrar en el Anexo 3.

Calculo de la muestra.

Luego de conocer el tamafio del universo la ecuacion para determinar la

muestra tomada de Galindo (2010, p. 386) es la siguiente:



Blepeg=N

e?(N—1)4+8%=p=gq

Donde:

n= tamarfno de la muestra

N= tamafio de la poblacion: 276.959

e= error aceptado: 5%

p= probabilidad positiva: 0.5

g= probabilidad negativa: 0.5
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(Ecuacion 1)

z= nivel de confianza es 95.5%, cuya constante es: 1,96

1.96% 0,5 = 0,5 = 276.959

n= = 3
0,05%(276.959 — 1) + (1.96* = 0,5 = 0,5)

265.991
n=—-"
693
n = 384
Resultados.

En los gréaficos que se muestran a continuacion se exponen los resultados mas

relevantes de la encuesta realizada a las 384 personas, siendo este valor el

arrojado por el calculo de la muestra. Los demas resultados se muestran en el

anexo 3.

Tabla 20. Cruce de variables: Frecuencia de compra con lugar de compra

Cruce de variables: Frecuencia de compra con lugar de compra

¢En dénde compra jab6on de tocador?

Descripcion Centros Tienda

naturistas Otros | Supermercados artesanal Total

_ Dosvecesa | g nos | 1,3% 3,9% 52% | 10%

¢Con que |la semana
frecuencia|Otros 2,6% 2,6% 0,0% 0,0% 5,2%
compra |Unavezala 0 0 0 0 0
jabén de |semana 0,0 | 0,0% 28,3% 0,0% |28,3%
?

tocador: unavezal 0.0% | 0,0% | 558% 0,0% |55,8%
Total 3% 3,9% 88,0% 52% | 100%
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10,0% Phaar " P 0 09
0 0% 0,0% 1,3% -3, 9% 2%
. o
N
‘c&-,ba.: {\0@ & fb&
o5 (@) o <
o> £ @
> (%) ,b.("
& & <5
=X \)Qz. N ,z_(\
O@Q =) KN

i)

0,0%

0,0% Una vez al mes
c (0 — Una vez a la semana

Otros

Dos veces a la semana

{Endonde comprajabdon de tocador?

Cruce de variables: Frecuencia de
compra con lugar de compra

iCon que

frecuencia
compra jabon
de tocador?

Figura 6. Cruce de variables: Frecuencia de compra con lugar de compra

Andlisis: el 55.8% de las personas que compran jabon de tocador una vez al

mes lo hacen en supermercados. Esto da un indicio del volumen de produccion

que deberia generar Natural Arts para satisfacer la demanda de los clientes.

Asi mismo, muestra que el lugar de venta de los jabones debe estar en un

supermercado o si no en un centro comercial en el qgue se encuentre un

supermercado y por supuesto exista mucha afluencia de gente para que las

personas conozcan del producto.

Tabla 21. Cruce de variables: Compra de jabones artesanales y razén de compra

¢Parala seleccion de jabones artesanales en

Descripcion cuél de los siguientes aspectos se basaria?
Calidad Cantidad | Precio Total
¢Compraria jabones |No 0,0% 10,4% 7,5% 18%
artesanales?
Si 55,6% 0,0% 26,2% 82%
Total 56% 10,4% 33, 7% 100%
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Cruce de variables: Compra de jabones
artesanales y razon de compra

60,0%
40,0%
20,0%

0,0%

Si

No

Calidad Cantidad Precio

¢ Parala seleccidén de jabones artesanales en cual de los siguientes
aspectos se basaria?

¢ Compraria jabones artesanales?

Figura 7. Cruce de variables: Compra de jabones artesanales y razén de compra.

Andlisis: El 55.6 % de las personas que comprarian jabdén artesanal se enfoca
en la calidad que pueden percibir del producto, y el 26.2 %, se enfoca en el
precio. Por ende, la comercializacion de los productos de Natural Arts se

basaria en la satisfaccion percibida por parte de los clientes y el precio del

producto.
éCual es el jabdn de su preferencia?
50% A47%
45%
40%
35%
30%
24%

25%
20%

15% 11%

10% 8%

- “ “

5%

0% B

Almendras aceites Otros frutos exoticos rosas Chocolate
esenciales
o Total
Figura 8.¢Cual es el jabon de su preferencia?
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Andlisis: los resultados de la gréfica anterior muestra la cantidad de
produccion por jabén que Natural Arts deberia realizar segun los gustos y
preferencia de los encuestados. Claramente se puede observar que la

produccion debe direccionarse mas a la fabricacion de jabones artesanales de

almendras.
. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
jabdén artesanal?
70%
60%

60%

50%

A40%

30% 26%

20% 14%

0% I —
3,00a 4,00 5,00a 8,00 8,00a 10,00
m Total
Figura 9.¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por un jabon artesanal?

Andlisis: el 60% de las personas encuestadas estarian dispuestos a pagar por
una barra de jabon artesanal entre 3 y 4 délares americanos, existiendo aun asi
personas dispuestas a pagar entre 5 y 8 dolares, y evidentemente de 8 a 10

dolares.

Por lo mencionado, es necesario obtener un precio promedio, que en
este caso seria de 5.05, como muestra la tabla 18, pero se tomara el valor de

$5.00 por ser un nimero mas exacto.

Tabla 22. Precio promedio

Precio promedio
$3,00 a $4,00 3,5 60% 2,1
$5,00 a $8,00 6,5 26% 1,69
$8,00 a $10,00 9 14% 1,26
Total $5,05
Precio jabones Natural Arts $5,00
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Analisis: el 62% de los encuestados les gustaria recibir 2*1 de promocion.

Mientras que al 30% les gustaria recibir el segundo producto a mitad de precio,

y al 8% les gustaria obtener descuentos en los productos. Estos resultados

revelan que se deberia de usar 2x1 con mas frecuencia, seguido de segundo a
mitad de precio y por ultimo ofrecer descuentos.

éLe gustaria recibir alguan tipo de promocion?

70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

o
2x1 & *
Segundo a
mitad de Descuentos Cupones
precio Otros

W Total

Figura 10. ¢ Le gustaria recibir algun tipo de promocién?

. COmo le gustaria enterarse de este tipo de
producto?
70% 65%
60%
50%
40%
30% 27%
20%
10% 8%
- 0% 0% 0%
0%
TV Internet Pagina web Radio Vallas Volantes
publicitarias
H Total
Figura 11. ¢ Cémo le gustaria enterarse de este tipo de producto?
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Andlisis: el 65% de las personas les gustaria enterarse de los jabones

artesanales por medio de la television. Mientras que al 27% le gustaria

enterarse de este producto a través del internet, y Unicamente el 8% a través

de pagina web. Estos resultados demuestran el tipo de publicidad que se

deberia realizar para que el mercado objetivo conozca de este producto, siendo

esta mayormente en la television.

Conclusiones

La mayoria de las personas compran jabon de tocador una vez al mes,
siendo el 65% de los encuestados, y lo compran en los supermercados
representando el 88%. Ademas prefieren jabon de tocador de almendras
significando el 47%, seguido del 24% que prefieren jabones de distintos
tipos de aceites esenciales.

El 82% de los encuestados desconoce que un jabon artesanal. Sin
embargo, ese mismo 82% estaria dispuesta a adquirir un jabdn
artesanal a pesar del desconocimiento de los mismos. Por lo antes
mencionado es necesario que en la publicidad hay que intensificar los
beneficios de los jabones artesanales, y generar el concepto de
diferenciacion, dado que el mercado objetivo esta abierto a adquirir un
nuevo tipo de jabon de tocador, lo cual abre un mercado para este
nuevo producto

La calidad de los jabones artesanales es el factor que mas influye al
momento de comprar jabones artesanales. Debido a las distintas
opciones de precio seleccionadas por los encuestados, se obtuvo un
precio promedio, lo que significa que el precio del producto deberia ser
hasta $5.50, sin embargo, por tener un precio mas exacto, se determino
un valor de $5.00. Es necesario tener un control estricto de calidad, dado
que las personas adquirieran un jabén artesanal y marca nueva por su
mejor calidad.

La mayoria de los encuestados quisiera recibir 2x1 como promocion, y
les gustaria enterarse del producto a través de la television, seguido de
internet y pagina web. Esto significa que es necesario usar las redes

sociales como Facebook, Twitter e Instagram, y por supuesto crear la
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pagina web, pero principalmente usar la television como medio de

publicidad.

3.5. Tamafo del Mercado y sus Tendencias

La poblacion del Distrito Metropolitano de Quito entre 25 y 60 afios de edad es
de 771.475 (INEC, 2010), en donde el 35.9% de ellos pertenece a los niveles
socioecondémico medio, medio — alto y alto lo que corresponde a un total de

276.959 personas.

En los dltimos afios ha existido un crecimiento de la clase media, que ha

aumentado su poder adquisitivo, y por ende puede consumir mas.

Las encuestas ejecutadas claramente indican que las tendencias del
mercado objetivo es comprar productos de este tipo una vez por mes y en
supermercados. Otra tendencia identificada en cuanto a los jabones
artesanales es que las personas que lo comprarian, lo harian basandose en la

calidad del mismo, y preferirian el jabdn de almendras.

Por otro lado, se hallé que la tendencia de mercado en cuanto a precio
oscila entre los $3,00 y $4,00 por una barra de jabon artesanal, con respecto a
las promociones prefieren la de tipo 2*1. Lo que se refiere a la forma de
enterarse del producto la tendencia del mercado objetivo es hacerlo a través de

la television.

3.5.1. La competenciay sus ventajas.

3.5.1.1. Competencia Directa.

En el Ecuador existen cuatro empresas dedicadas a la produccion y
comercializacién de jabones, en la tabla 23 se puede observar mas informacion

de cada una de las empresas.



Tabla 23. Competencia directa de los jabones artesanales
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Nombre Logo Ciudad Fecha de Forma de Pagina Web Redes
creacion distribucion Sociales
Anisa X Guayaquil 2011 Internety a http://www.anis Facebook,
anisa través de ajabon.com/ Instagram
jabonerfa artesanal distribuidores
Mama Quito 2011 A través de http://mamatun Facebook
Tungurahua distribuidores | gurahua.com/y
Facebook
Qantu Quito 2013 Dos locales Facebook Facebook
Qg comerciales
P
OGﬁtu
Kuyana Quito 2014 Bajo pedido Facebook Facebook

Como se puede observar en la tabla anterior, Anisa es la Unica empresa
que fabrica y comercializa jabones artesanales en la ciudad de Guayaquil. Una
de las formas de venta de sus productos es por internet, a través de su pagina
web, con el sistema PayPal, el cual es un facilitador para hacer y recibir pagos
en linea (PayPal, s.f.). La otra forma en que Anisa da a conocer sus jabones,
es otorgando una distribucion autorizada a las empresas o locales comerciales
que estén en el sector de belleza, moda o salud y que por supuesto deseen
vender este p