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RESUMEN

El presente trabajo especial de grado, se encuentra basado en la oportunidad de negocio que
existe en Venezuela para la elaboracién de una linea de productos, dirigida al cuidado e higiene
intima de la mujer. Una correcta higiene intima es fundamental en el cuidado diario personal,
al tener estas precauciones estamos evitando infecciones frecuentes que pueden poner en riesgo
nuestra salud. La presente investigacion presenta la factibilidad de establecer las bases de
identidad de marca para la elaboracién de una linea de productos de cuidado e higiene intima
para la mujer, especificamente formulados con agentes limpiadores neutros. Mediante el plan
de negocios El Business Model Canvas herramienta esencial en el proyecto de investigacion,
a través de su metodologia y mediante el uso de pocas palabras permite explicar en qué consiste
la idea del negocio, el plan de negocio, permitiendo cubrir todos los aspectos basicos de un
negocio. Utilizando la técnica de encuestas de mercado a través de la herramienta Google forms
para lograr alcanzar la factibilidad de elaboracién de linea de producto para el cuidado e higiene

intima de la mujer a fin de verificar la necesidad de mercado.

Linea de Trabajo: Proyectos Orientados al Emprendimiento.

Palabras clave: Higiene, Higiene intima de la mujer, Linea de productos.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion, tiene como finalidad realizar un estudio de
factibilidad centrado en la oportunidad que representa la elaboracion de una linea de productos
especificamente disefiada para la higiene intima de la mujer. También el trabajo de
investigacion estard contemplando el estudio de la factibilidad de llevar acabo un
emprendimiento, por lo tanto, se realizara un analisis detallado del mercado y de la idea a

desarrollar.

Se plante6 como objetivo general de estudio: Establecer las bases de identidad de marca
para la elaboracion de una linea de productos de cuidado e higiene intima para la mujer,
especificamente formulados con agentes limpiadores neutros. Para poder lograrlo, se desarrolld
el proyecto a través de varias fases, las cuales fueron: fase documental, fase de investigacion y
fase de obtencion de resultados.

El trabajo de investigacion parte con el estudio de mercado respectivo a fin de entender

la situacion actual en el mercado, validando que realmente existe una necesidad.
El trabajo se estructurd en cinco capitulos cuyo contenido se detalla a continuacion:

En el capitulo I, se presenta el “El Problema”, objetivos de la investigacion general y

especificos, justificacidn, alcance y delimitacion del proyecto.

En el capitulo Il; “Marco Teodrico”, en donde se agrupan los antecedentes de la
investigacion, compuesto por trabajos de especializacion previos que guardan relacion con el
tema objeto del presente estudio, también se desarrollan las bases teoricas y la definicién de
términos basicos que serviran de base para la evaluacion de la factibilidad, y las bases legales

que soportan la investigacion.

En el capitulo 111, el “Marco Referencial o Situacional” describe los aspectos generales
en donde se desenvolvera el proyecto, tales como: sector productivo, marco legal, marco

filoséfico, contexto ético, producto / servicio, audiencia o publico consumidor.

Por su parte en el Capitulo IV “Marco Metodologico” se refiere a la linea de trabajo,

disefio de la investigacion, gestion de alcance del proyecto (EDT), operacionalizacion de

12



variables, gestion de calidad, instrumento de recoleccién de datos segin el tipo de

investigacion, poblacion y muestra.

En el capitulo V, “Presentacion y analisis de Resultados” presenta los resultados de la
evaluacion de factibilidad para la elaboracion de una linea de productos especificamente

disefiada para la higiene intima de la mujer.

Posterior las conclusiones procedentes de los analisis aplicados y demas resultados que

se consiguen de todo el proceso de la investigacion.

Finalmente se presenta la bibliografia, el conjunto de referencias de donde se obtuvo las

bases de la investigacion.
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CAPITULO I. EL PROBLEMA
Planteamiento Del Problema

El presente trabajo especial de grado (TEG), se encuentra basado en la oportunidad de
negocio que existe en Venezuela para la elaboracion de una linea de productos, dirigida al
cuidado e higiene intima de la mujer, la idea surge porque en la Gltima década Venezuela “pasé
de tener una economia boyante, en expansion, a una contraccion econémica mayor al 30%
en el 2020. 1

Cada vez se evidencia mas el interés de la mujer en cuidar sus zonas intimas. Los
avances cientificos y el desarrollo de nuevos componentes han permitido atender las crecientes
exigencias de las consumidoras en cuanto a eficacia y comodidad de los productos de higiene.
En la actualidad, se tiende a disefiar productos cada vez més especializados y esto conlleva una

mayor segmentacion del mercado de la higiene corporal. 2

Cabe destacar que tradicionalmente la higiene de la zona intima siempre se ha asociado
con los habitos higiénicos que la mujer precisa para mantenerse sana y limpia, en una de sus
partes mas sensibles. La zona intima femenina posee caracteristicas Unicas, lo que hace que su

cuidado e higiene deba ser diferente al resto del cuerpo.

Una correcta higiene intima es fundamental en el cuidado diario personal, al tener estas
precauciones estamos evitando infecciones frecuentes que pueden poner en riesgo nuestra

salud. @

La zona intima tiene la temperatura mas alta del cuerpo y la cantidad de glandulas

sebaceas y sudoriparas es mayor, por tal motivo necesita un cuidado diferente.

Nuestra piel tiene un pH de 5.5 en todo el cuerpo, con excepcion de esta zona donde el

pH es un poco mas acido con un valor de 4 para evitar el desarrollo de bacterias patogenas.

1 Redaccion El Universal. Estiman que Venezuela experimentara una contraccion econdmica mayor al 30% en 2020. El Universal.

https://www.eluniversal.com/economia/78844/estiman-que-venezuela-experimentara-una-contraccion-economica-mayor-al-30-en-2020

2 https://www.elsevier.es/es-revista-farmacia-profesional-3-articulo-higiene-intima-zona-sensible-13023332
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Los principales factores de las irritaciones intimas se producen por el uso de ropa
ajustada, bafos antihigiénicos y el exceso de quimicos en los jabones, esto representa cierto
problema en la higiene intima femenina diaria, pues tanto la zona intima como la ropa se
mantienen humedas, pudiendo ocasionar malos olores e incluso permitir reproduccion de
microorganismos causando irritacion en la piel, el proyecto esta enfocado en la elaboracion y
produccidn de la linea de productos con pH neutro y con parametros de alta calidad para que

sea un producto de total agrado.

Es importante destacar, que considerando la importancia que ha tomado la categoria
higiene personal y dada el elevado costo de la vida, El gobierno de la Republica Bolivariana
Inauguro una planta de higiene personal Farma Cojedes. “Compartimos con la Venezuela
Productiva otro logro, un esfuerzo donde se ha involucrado a la mujer, a los jovenes e
innovadores y hoy es una realidad, es el resultado de la identificacion de las necesidades mas
sentidas de nuestro pueblo”. (18-05-2019).Inaugura Planta de Higiene Personal Farma

Cojedes. °

Parte de la situacion actual a la que nos enfrentamos los venezolanos, es la de mantener
una adecuada higiene personal que cada vez es mas complicado, debido a sus altos precios y a

que cada vez hay menor variedad.

“En un pais con hiperinflaciébn mantener una correcta higiene personal cada vez es
mas complicado. Quienes se negaban en un primer momento a adquirir estos productos por
sus altos precios, han tenido que aceptar no solo los precios sino la escasa variedad de marcas
tradicionales y la aparicién de un sinfin de otras desconocidas”. Ferreira, Maira. (20-03-

2018).Ventas de productos de aseo personal se mantienen a pesar de los altos precios. °

El objetivo de la investigacion, es elaborar y formular una linea de producto de higiene
intima con materias primas de alta calidad que garanticen la limpieza, que no provoquen efectos

secundarios como irritaciones, infecciones, molestias que afecten en la vida diaria de la mujer.

3 https://www.leti.com/vivetupiel/letifem-higiene-intima-perfecta/.

4 https://www.elsevier.es/es-revista-offarm-4-articulo-higiene-intima-masculina-femenina-X0212047X10475127.

5 https://www.vtv.gob.ve/planta-higiene-farma-cojedes/
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Objetivos De La Investigacion

Para lograr responder a la pregunta de investigacion, por medio de este estudio se han

de cumplir los siguientes objetivos:
Objetivo General

Establecer las bases de identidad de marca para la elaboracion de una linea de productos
de cuidado e higiene intima para la mujer, especificamente formulados con agentes limpiadores

neutros.
Objetivos Especificos

1.- Realizar un estudio de mercado a fin de determinar la necesidad del mercado con

respecto a la elaboracién de productos de higiene intima femenina.

2.- Definir caracteristicas y portafolio de productos, tomando en cuenta las formulas de

los mismos, calidad de las materias primas, precio y presentacion.

3.- Definir la identidad visual y personalidad de la marca bajo la cual se comercializara

el portafolio de los productos definidos, incluyendo manual de estilo y empaque.

4.- Definir plan de negocios haciendo uso de la herramienta Business Model Canvas
para la comercializacion de los distintos productos definidos.

Justificacion

La idea surge porque cada vez se evidencia mas mujeres interesadas en cuidar la zona
intima con productos que estén especificamente formulados para ello, cada mujer, atraviesa
diferentes etapas durante su vida en las que varia el pH de su zona genital, por lo que su higiene
intima y los productos que empleen deben adaptarse para que no alteren su pH y asi evitar
infecciones. Para eliminar toda la gran cantidad y variedad de residuos acumulados, se tiene
que recurrir a algo méas que a agua. El uso de agua y jabdn es, sin lugar a dudas, la forma de

higiene més tradicional.

6: El Estimulo.https://elestimulo.com/elinteres/ventas-de-productos-de-aseo-personal-se-mantienen-a-pesar-de-altos-precios/
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Los dos grandes inconvenientes del jabon son su alcalinidad y la formacién de sales
insolubles en presencia de aguas duras. Por ello, surge la necesidad en este proyecto de
formular una linea de producto, eficaz, que sea capaz de cuidar, limpiar y proteger, esa zona
tan delicada.

La elaboracion del estudio servira de insumo para determinar las fases de desarrollo del
emprendimiento y facilitara la creacion de la empresa. Se tendra beneficios propios, en el
sentido de llevar a cabo un emprendimiento personal, que conlleve a la motivacion, ademas de

tener la oportunidad en cuanto a la generacion de mayores ingresos, asi como generar empleo.
Alcance Y Delimitacion Del Proyecto

En esta investigacion se desarroll6 un estudio de factibilidad de proyecto, que tiene su
esfuerzo enfocado en la factibilidad de disefiar prototipo que permita la elaboracién

(fabricacidon) de productos de higiene intima femenina asi como su comercializacion.

Con el fin de poder englobar las distintas aristas que pueda presentar la factibilidad del
proyecto, el alcance de la investigacion contempla estudio de factibilidad técnica y operacional,
asi como el estudio de mercado. Fue necesario documentarse sobre la elaboracion de estudios
de factibilidad y buscar asesoria de expertos en la materia, utilizar cualquier medio de
comunicacion para obtener la informacidn y elaborar un cronograma para definir el tiempo de

dedicacion a la investigacion.

La investigacion es viable porque se cuenta con los recursos necesarios tales como,
tiempo, personal técnico capacitado para la factibilidad del proyecto, también se cuenta con
herramientas como equipos de computacion, material para investigacion tanto documental

como a través de busqueda de informacion por internet.

En cuanto a la delimitacion del tiempo para el desarrollo del estudio de factibilidad, el
tiempo que requerira sera de 1 afio y 3 meses, iniciando en octubre de 2.019 y finalizando en

febrero 2.021, la investigacion se llevara a cabo en el Distrito Capital, Venezuela.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO
Antecedentes De La Investigacion

Este capitulo contiene las bases tedricas que sirven de soporte para la evaluacion de la
factibilidad para la elaboracion de linea de productos de cuidado e higiene intima femenina.

Los siguientes antecedentes sirvieron de base para el desarrollo de la investigacion.

Guevarra Cardenas Sara Edith, (2016) presento su tesis en la Universidad de Guayaquil,
facultad de ciencias administrativas, para optar por el grado de Maestria en Administracion de
empresas con mencion en negocios internacionales, el trabajo lleva el nombre de: Analisis para
la elaboracion y comercializacion de un jabén liquido intimo femenino con esencias naturales
en el Canton Salinas, al respecto el autor plantea como objetivo general: Analizar la viabilidad
financiera administrativa para la elaboracion y comercializacion de un jabon liquido intimo

femenino con esencias naturales en el canton Salinas.

La respectiva situacion requiere de un estudio profundo a través de una investigacion
de mercado que obtenga una informacién optima y se pueda dar un “Analisis para la
elaboracion y comercializacion de un jabon liquido intimo femenino con esencias naturales en

el canton Salinas”.

Dentro de este estudio se realizara una investigacion de mercado que sirva para
identificar la fortaleza y debilidades de la empresa de forma interna y externa del sector al cual
se dirige que en este caso la empresa esta ubicada en el cantdn salinas provincia de Santa Elena
donde se comercializara el producto que sera exclusivo para el género femenino que sirva para
el cuidado intimo de la mujer que ayude a controlar el pH, los olores y prevenga las infecciones
vaginales que se da por el mal uso de productos quimicos, por lo que esta zona es delicada y
estd expuesta a hongos e infecciones por lo que los ginecologos recomiendan utilizar jabones

que contengan pH neutro.

Aporte: Con respecto a este estudio de investigacion serd de gran provecho, ya que su
tema de desarrollo va dirigido al sector del género femenino para mejorar los productos
existentes en el mercado por la competencia directa, con su principal objetivo que el jabon

intimo femenino sea creado con esencias naturales. Dentro de este estudio se realizara una
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investigacion de mercado que sirva para identificar la fortaleza y debilidades de la empresa de

forma interna y externa del sector al cual se dirige.

Garzén Sanchez Luisa Fernanda y Lara Patarroyo Sandra Liliana (2014) presento su
tesis en la Universidad Piloto de Colombia, para optar al titulo de Especialista Gerencia de
Mercadeo estratégico, el trabajo lleva el nombre de: Propuesta Estratégica para impulsar el
jabon intimo para nifios INTIBQOY, al respecto los autores plantean como objetivo general: es
realizar un planteamiento y anélisis de factibilidad para poder lanzar al mercado INTIBOY
como un producto que cuida el bienestar y la salud de las partes intima de los nifios y que brinde
tranquilidad a las madres al poderle brindar un producto de aseo de nifios Gnico y exclusivo en

el mercado.

Aporte: resulta de interés para el proyecto, ya que la metodologia que se utiliz6 para
cumplir con el objetivo esta basado en un anélisis profundo de mercado de los jabones intimos,
donde se identifico la oportunidad de mercado, con un crecimiento significativo y una
necesidad del dia a dia que cada vez cobra mas relevancia y es el cuidado personal en este caso

de los ninos.

Jiménez Medina Jhoanna y Perez Borda Javier (2018), presento su tesis en la
Universidad Libre de Bogota, para optar al titulo de especialista en Gerencia de mercadeo y
estrategia de ventas, el trabajo lleva el titulo de Plan de Marketing para el lanzamiento de copas
intimas en el mercado de Bogot4, al respecto los autores plantean como objetivo general:
Analizar el mercado de proteccion femenina de la ciudad de Bogotd, con el fin de identificar
oportunidades para el producto de copas intimas y disefiar el plan de marketing para su
lanzamiento, logrando mediante este, una adecuada introduccion del producto al mercado.
Adicional a esto, como parte de su compromiso con la mujer, busca solucionar tres problemas
fundamentales relacionados con el uso de productos tradicionales, salud, economia y cuidado
del medio ambiente, para lo cual busca llevar al mercado bogotano una alternativa mas
saludable, econdmica a largo plazo y amigable con el entorno, si bien el mercado de productos
absorbentes de higiene personal esta colmado de alternativas que cumplen con su proposito,
Sales & Marketing Network ha identificado la potencial necesidad de incluir dentro de dicho
mercado una opcion practica y saludable, que genere beneficios econdmicos y ambientales con
su adquisicion y utilizacién, sin que ello represente dejar de lado el valor agregado que entrega.

La metodologia utilizada a lo largo de este trabajo se fundamenta en la utilizacion de los
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modelos de Michael Porter y Fred David que combinados con la metodologia PESTEL dieron
lugar una serie de hallazgos referentes al entorno competitivo, el estado actual de la compafiia

y los aspectos mas relevantes del mercado.

Aporte: Esta tesis contribuye a la investigacion ya que esta encaminada con el cuidado
femenino de manera segura y con productos orientados al mejoramiento ambiental, impactando
positivamente con la disminucion en el consumo de dispositivos higiénicos desechables

altamente contaminantes.

Jara Yaimer Yaneisi, (2014), presento su tesis en la Universidad Central de Venezuela
facultad de Farmacia, para optar al titulo de Especialista en Mercadeo, el trabajo lleva el
nombre de, Disefio de un plan publicitario para el lanzamiento de un producto de higiene intima
masculina, como objetivo general de la investigacion se tiene el de: Disefiar el plan de medios

para el lanzamiento de un producto de higiene intima masculina.

Aporte: es la novedad del tipo de producto para el mercado venezolano del plan de
mercadeo que representa un jabédn de higiene intima masculina, ademas de comprobarse que el
mercado de productos para la higiene intima es relativamente reducido hecho que dificultad la

informacion.

Delgado Delgado Yenny Yuslendy, (2019), presento su tesis en la Universidad Monte
Avila, para optar al titulo de especialista en planeacion, desarrollo y gestion de proyecto, el
trabajo lleva el nombre de: estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de
consultoria en gestién de la calidad, plantea como objetivo general estudiar la factibilidad para
la creacidén de una empresa de consultoria en gestion de la calidad que preste servicios a
empresas de desarrollo de software ubicadas en el Area Metropolitana de Caracas. Es
conveniente elaborar un estudio de factibilidad que permita recopilar todos los datos necesarios
sobre el desarrollo del proyecto de creacion de empresa de consultoria y en base a ello tomar
la mejor decisién, si procede su estudio, desarrollo o implementacion, para asi mitigar los

riesgos, planteando las estrategias que permita la creacion de la empresa de manera exitosa.

Aporte: al ser esta investigacion un emprendimiento, permite validar como fue llevado
el estudio de factibilidad asi como también la herramienta que utilizo Business Model Canvas,

la misma que utilizara esta investigacion expresado en el objetivo especifico.
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Bases Tedricas

Las bases tedricas relacionadas con el tema de estudio, se refiere a los siguientes 4
ambitos. El primero referido al estudio de mercado, el segundo descripcion del producto o
servicio, el tercero la identidad visual y personalidad de la marca, y por dltimo plan de negocios

haciendo uso de la herramienta Business Model Canvas.
Factibilidad De Mercado /Producto — Servicio

Segun Baca. (2006) El mercado es entendido como el area en que confluyen las fuerzas
de la oferta y la demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios

determinados.

Un estudio de mercado proporciona una nocion clara de la cantidad de consumidores
que habran de adquirir el bien o servicio que se piensa vender, dentro de un espacio definido,
durante un periodo de mediano plazo y a qué precio estan dispuestos a obtenerlo.

Baca. (2006) su objetivo “es verificar la posibilidad real de penetracion del producto en

un mercado determinado”. (p.7).

Para evaluar la factibilidad del producto o servicio, se debe corroborar si sus beneficios
seran valorados por el mercado meta. ElI primer paso para obtener esta informaciéon es
simplemente pedir a los clientes su opinién. Esta recopilacion de datos se puede efectuar a
través de aplicar a algunas personas que cumplan con las caracteristicas del mercado meta, una
prueba de concepto mostrando una descripcion preliminar de la idea de negocio definiendo los
beneficios del producto. ’

Una vez recabada la informacién, debe ponderarse si el concepto presentado resulta
atractivo y si coinciden las opiniones. Si son negativas o se trata de recomendaciones, indican
que es necesario redefinir o ajustar el producto. También pueden realizarse uno o dos grupos

focales para conocer mas sobre la percepcion del producto o servicio.

Finalmente, puede abordarse en la informacion con encuestas de intencion de compra 'y

con una investigacion de fuentes secundarias.

7: https://prezi.com/vtq4_izafilc/estudio-de-factibilidad-de-mercadol.
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Para la realizacion de un estudio de mercado se debe seguir los siguientes pasos:

Establecer los objetivos: es necesario establecer que se pretende conseguir con el
estudio, es decir, a donde se quiere llegar. Esta suele ser la tarea més dificil, ya que va a
condicionar el planteamiento del estudio y su estrategia. De no realizarse correctamente, el
resultado puede dar lugar a la toma de decisiones erroneas y a definir acciones ineficaces para

cumplir los objetivos.

Los objetivos deben expresarse con claridad para evitar posibles desviaciones en el
proceso de investigacion y deben ser susceptibles de alcanzarse, son las bases del estudio y

deben tenerse presentes durante todo el desarrollo del mismo.

Determinar las necesidades de informacion para el cumplimiento de los objetivos, es
decir, disefiar la investigacion a realizar. Una vez identificados los objetivos debes determinar
que informacion concreta necesitas, y ademas, deberas establecer las fuentes de informacion
mas adecuadas para cada una de las necesidades establecidas. Es necesario conocer toda la

informacidn que existe en el mercado y, con esa base, decidir donde realizar la investigacion.

Recopilacion, tratamiento y andlisis de la informacion obtenida. Esta fase dependerd,
en gran medida, de las necesidades de la informacion establecidas y de las fuentes a utilizar a
lo largo del estudio. Debes valorar hasta qué punto esa informacion es transcendental para el

desarrollo del estudio o si, por el contrario, puedes sustituirla con otros datos.

En este sentido, resulta mas importante la calidad de la informacion, y que esta se ajuste
a los objetivos, que la cantidad de informacion que puedas obtener.

Elaborar el informe final. Dicho informe debera recoger, de forma estructurada, la
informacién recabada durante la fase anterior, explicando los resultados y conclusiones

obtenidas
Analisis De La Competencia

Burk, (2003, p.42) El analisis de la competencia ayuda a los directivos de marketing a
entender la dindmica de los mercados permitiéndoles anticipar las acciones de la competencia
con el fin de crear planes de marketing mucho mas préacticos. Lo ideal para comenzar es

identificando a los competidores actuales y las posibles fuentes de competencia en un futuro
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mas o menos cercano, con el objetivo de evitar que se infiltren nuevos competidores en el

sector.
Identidad Visual Y Personalidad De La Marca

La identidad de marca es la esencia de una marca. No es una identidad corporativa, no
es una identidad visual, no es un logotipo. Esta formada por dos areas, la personalidad de marca
y laimagen de marca, es la suma de la identidad visual, verbal, personalidad, posicionamiento.
La personalidad de marca es un conjunto de caracteristicas emocionales y asociativas
conectadas a una empresa 0 marca. Estas modelan la forma en la que las personas sienten e
interactdan con una empresa. Sabemos gque una marca la conforman personas. También
sabemos que una marca no es en si misma una persona. Sin embargo, es un hecho irrefutable
que cuando ésta se expresa lo hace bajo la estructura de conversacion tipica de una personalidad
bien construida, lo hace ademés de tal manera que resulta individual, Unica y distinguible del

resto de sus competidores. A esta construccion la llamamos personalidad de marca. &

Una marca sin personalidad no es méas que un logo, es decir una marca efimera, un
producto sin mas, un simple precio, si la marca no tiene personalidad sera dificil que la
recuerden para que conecte con el publico tiene que dotarla de rasgos humanos y eso sea hace
credndole personalidad a la marca. Con frecuencia la personalidad de marca refleja la
personalidad de su base de clientes. Identificar y definir es un factor clave para lograr éxito
como negocio ya que contribuye a que tu marca sea relacionada con la propuesta de valor que
ofreces y con tus territorios de marca. Definirla ayudara ademas si lo que vas a hacer tiene

sentido, es decir si esa iniciativa encaja 0 no con tu marca.

¢Por gqué es importante que la marca adopte personalidad?, es una de las tareas
principales de branding, es decir del proceso de gestion y creacion estratégica, es necesario e

importante por las siguientes razones:

1.- Para diferenciarte de la competencia y que te sepan reconocer, contribuye a trabajar

el posicionamiento.

8:https://bangbranding.com/blog/definiendo-identidad-
marca/#:~:text=La%20identidad%20visual%20es%20el,1a%20personalidad%20de%20una%20marca.&text=Todo%20aquell0%20que%20h

ace%20que,caracter%C3%ADsticos%20que%20forman%20una%20marca.
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2.- Para conectar emocionalmente con perfiles de consumidores que te interesan como

publico objetivo.

3.- Permitira crear tu identidad corporativa, asi como tipos de acciones marketing y

eventos organizar.
4.- Definir tu estrategia de contenidos por los canales de comunicacion (social media).

5.- Ayudara a mantener la coherencia en todo lo que se haga como marca y a mantener

el equipo enfocado y alineado con la estrategia.

No se puede pretender ser un producto para todos, tener personalidad significa tener la

identidad del producto bien definido. °
El Modelo Canvas

Segun Osterwalder (2010), en su libro BUSINESS MODEL GENERATION. “un
Modelo de Negocio describe la razon sobre la que una empresa crea, proporciona y capta
valor”. Seguido de lo anterior, comenta que “El Business Model Canvas es un lenguaje

compartido para describir, visualizar, evaluar y cambiar de modelos de negocio”.

El autor de este modelo, determina que para definir un modelo de negocio es necesario
analizarlo a través de nueve mddulos basicos que reflejen la ruta fijada por la empresa para
rentabilizar y conseguir ingresos. Estos nueve médulos permiten analizar los cuatro grandes
blogues en las que se estructura la empresa: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad
econOmica, a través de una perspectiva basada en la vision global (helicopter view) de la idea
de negocio. A través de esta formula se pueden observar las interconexiones y vinculos de las
diferentes variables. Es importante resaltar el Modelo Canvas es una herramienta inicial para
los emprendedores, luego la herramienta que es méas relevante para rondas mayores de

levantamiento de capital debe usar el PITCH DECK (una técnica de venta usualmente

presentada en Power Point, Google Slides o Keynote que resumira en una breve presentacién
visual la misién de tu empresa, tu plan de negocio y la visién de crecimiento de la misma,

es decir, la forma en que le empresa a los potenciales clientes).

9: https://www.makinglovemarks.es/blog/como-definir-tu-personalidad-de-marca/
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El modelo Canvas, la parte derecha es la que hace referencia a los aspectos externos a
la empresa: el mercado y el entorno y se compone de los siguientes bloques: segmento de

mercado, propuesta de valor, canales, relacion con clientes y fuentes de ingresos.

En la parte izquierda se reflejan los aspectos internos de la empresa como asociaciones

clave, actividades, recursos clave y estructura de costes.

A continuacion se describe en queé consisten los 9 blogues de construccion del Business

Model Canvas:

Bloque de Clientes: Define los diferentes grupos de personas u organizaciones que la
empresa desea alcanzar y servir, Mercados Masivos, Nichos de Mercado, Segmentos

Especificos, Segmentos Diversificados.

Propuesta de Valor: Describe el set de productos o servicios que crean valor para un
segmento especifico de clientes, Precio, Novedad, Desempefio, Velocidad de Servicio, Disefio,
Marcas/Estatus, Reduccion de costos, Reduccién de Riesgos, Accesibilidad, Excelencia,

Experiencia del Consumidor.

Los Canales: Describe como una compafiia comunica y llega a su segmento de clientes
para entregar su propuesta de valor, etapas: Reconocimiento, Evaluacion del Cliente, Compra,
Entrega de Producto, Post Venta, Propios, Subcontratados, Directos, Indirectos, Fuerza de

Ventas, Ventas Web, Tiendas Propias, Distribuidores, Concesiones, Publicidad.

La Relacion Con Clientes: Describe los tipos de relaciones que una compafiia
establece con un segmento especifico, Asistencia Individual, Asistencia Personalizada,

Autoservicio, Comunidades, Co-Creacion de Productos, Servicios Automatizados.

El Flujo de Ingresos: Resume la caja que una empresa genera, provenientes de los
distintos segmentos de clientes, Venta de Bienes Tangibles, Cuota por Servicio, Suscripciones,
Arrendamiento, Préstamos, Rentas, Licencias, Comisiones, Mecanismos de Fijacion de

Precios.

Los Recursos Clave: Representa los elementos mas importantes que se requieren para
que el modelo de negocios funcione, Equipos, Maquinarias, Automaviles, Puntos de Venta,

Tecnologias de la Informacion, Bodegas, Infraestructura Logistica, Oficinas, Recursos
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Intelectuales, Conocimientos, Patentes, Derechos de Uso, Recursos Humanos, Recursos

Financieros.

Las Actividades Clave: Describen las acciones mas importantes que se requieren para
que el modelo de negocios funcione, Produccion, Disefio, Armado de Productos,

Entrenamiento, Resolucion de Problemas, Operacion.

Red de Alianzas: Describe las alianzas mas importantes que se requieren para que el
modelo funcione, Motivaciones para crear alianzas: Optimizacion y economias de escalas,
Reduccion de Riesgos e Incertidumbres, Adquisicion de Recursos y Actividades Particulares.

Estructura de Costos: Describen costos que debemos incurrir para operar el modelo
de negocios, Orientado a Costos, Orientacion a Valor, Costos Fijos, Costos de recursos

humano, Arrendamientos, Costo de Materias Primas.

Juntos todos los bloques, encontraremos un cuadro como el que se muestra en la

siguiente figura:

Business Model Canvas (Secuencia de armado)

SOCIOS CLAVE

8

£QuIINGS 50N NUASLrOs
socios clave?

Quisnes son nuestro
proovedores dlave?

ACTIVIDADES CLAVE

7

{Qué Actvidades clave
requere mi propuesta de
valor?

PROPUESTA DE VALOR

2

= Lqué valor estamos
entregando a nuestros
chentes?

- ¢Qu¢ problema estamos
ayudando a rosolver?

- 2Qué necesidad estamos

RELACION CON LOS

CLIENTES :

- LQué tipo de relacién
tenemos con nuestros
chentes?

RECURSOS CLAVE

€

£Qué recursos clave requiere
nuestra propuesta de valor?

= ¢Queé tipo de productos
ofrecemos a cada uno de
nuastros chentes?

i

¢ Con que canales de
COMUNCICKN astoy
legando a mis chentes?

= &Pars quien estamos
creando valor?

* <{Quienes 301
nuestros
chontes mac importantas?

q ESTRUCTURA DE COSTES

4Qué costes tengo? fos y vanabiest

S

FLUJO DE INGRESOS

<De dénde me entra ol dnero?

Figura 1. Business Model Canvas

Definicion De Términos Basicos

Es importante definir una serie de conceptos que nos hagan poder adentrarnos en el

contenido del proyecto, asi como tener mayor claridad del tema, comprender y a su vez
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entender en que consiste los productos de higiene y cuidado personal, entre estos tenemos que

tener presente los siguientes puntos.

Emprendimiento: es cualquier actividad nueva que hace una persona, que puede tener
como finalidad lograr ganancias econémicas o no. EI emprendimiento es llevado a cabo por
los emprendedores. EI emprendedor es cominmente visto como un lider de negocios y como

un innovador.

Estudio de mercado: es la recoleccion y analisis de datos que una empresa u
organizacion realiza para determinar su posicionamiento en la industria con respecto a sus
competidores con el fin de mejorar sus estrategias de negocios aumentando asi su

competitividad.

Higiene: del frances hygiéne, hace referencia a la rama de la medicina que tiene como
fin la prevencion de enfermedades y la conservacion de la salud, ya sea visto desde los aspectos
personales como los ambientales. Concretamente el término higiene se refiere a aquellas
practicas que incluyen la limpieza y aseo personal, de hogares y espacios publicos. La higiene
es una préactica que deberia adquirir gran importancia en la vida de los seres humanos ya que
la ausencia de las mismas puede acarrear importantes consecuencias negativas para el

organismo y la sociedad en su conjunto.

Si bien los origenes de la practica pueden ser rastreados a la antigua Grecia, sus inicios
como ciencia datan en los primeros afios del Siglo XX. En este contexto histérico comenzaron
a ser utilizados métodos especificos para la investigacion y determinadas normas para su

ejecucion.

Higiene del Cuerpo: Limpieza corporal, fijando especial atencion al 6rgano cutaneo,
es decir la piel y también en las ufias y la cabellera. La piel es el mayor 6rgano del cuerpo y
ademas es el contacto con el medio, el cual protege al resto del cuerpo de posibles agresiones
provenientes del ambiente. Para que se encuentre en buen estado especialistas recomiendan la

remocion de piel seca, polvo y asimismo las secreciones de las distintas glandulas del cuerpo.

Higiene intima. Consiste en el aseo en la zona intima, es indispensable para prevenir

infecciones y mantenerse saludable, pero muchas personas abusan de la higiene personal sin
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saber que puede producir un efecto adverso al deseado. Las defensas del organismo pueden

disminuir y el organismo se hace mas vulnerable a que se instalen infecciones o enfermedades.

Maquila: es una opcion para que un productor cuente con productos con marca propia
elaborados por un tercero. En la maquila se delega a un tercero la fabricacion de los productos
que el contratante no puede o no desea elaborar, bajo las especificaciones y caracteristicas que

él impone, para posteriormente solo comercializarlos.

Modelo de Negocio: Un modelo de negocio describe de manera racional como una
organizacion crea, entrega y captura valor en contextos sociales, culturales, etc. El proceso de
construccién de un modelo de negocio es parte de la estrategia de negocios. representan
aspectos centrales de un negocio, entre ellos el proposito, proceso de negocio, mercado
objetivo, las ofertas, estrategias, infraestructura, estructuras organizacionales, practicas de
comercio, procesos operacionales y las politicas. EI modelo de negocio es el mapa conceptual
que detalla la estructura y la estrategia de la idea emprendedora, localizando su valor

diferencial.

Permiso Sanitario: Permisos emitidos a establecimientos y a productos en relacién a
Insumos para la Salud, Servicios de Salud y Salud Ambiental. EI permiso sanitario es por Ley
una Autorizacién Sanitaria, el cual se otorga en materias diversas, en cuanto a: Insumos para
la Salud.

Producto: Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma,
tamafio, color...) e intangibles (marca, imagen de empresa, servicio...) que el comprador
acepta, en principio, como algo que va a satisfacer sus necesidades. Por tanto, en marketing un
producto no existe hasta que no responda a una necesidad, a un deseo. La tendencia actual es
que la idea de servicio acomparie cada vez mas al producto, como medio de conseguir una

mejor penetracién en el mercado y ser altamente competitivo.

Para una mejor comprension podemos decir que la diferenciacién estd marcada
principalmente por la tangibilidad o no del bien. Los productos de consumo, industriales... se

pueden ver y tocar. Los servicios financieros, turisticos, de ocio no.

Un producto, en marketing, es todo bien o servicio que una empresa produce con el

propdsito de comercializarlo y satisfacer una necesidad del consumidor.
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Sin duda, el producto se considera el elemento mas importante de la mezcla del
marketing. Puesto que todas las otras variables dependen del producto, no se puede pensar en

establecer un precio si no hay un producto.

Del mismo modo, tampoco se puede pensar en la forma de comunicar los beneficios

que se ofrecen, si alin no se tiene un producto que comercializar.

Producto de Cuidado Personal: Se entiende por producto de cuidado personal
sustancia 0 mezcla que, sin tener la consideracién legal de medicamento, producto sanitario,
cosmeético o biocida, esta destinado a ser aplicado sobre la piel, dientes, 0 mucosas del cuerpo

humano con finalidad de higiene o estética, o para neutralizar o eliminar ectoparasitos.

Producto Cosmético: un producto cosmético es toda sustancia o preparado destinado
a ser puesto en contacto con las diversas partes superficiales del cuerpo humano (epidermis,
sistema piloso y capilar, ufias, labios y 6rganos genitales externos) o con los dientes y las
mucosas bucales, con el fin exclusivo o principal de limpiarlos, perfumarlos, modificar su

aspecto y/o corregir los olores corporales y/o protegerlos o0 mantenerlos en buen estado.

Proyecto: Un proyecto es una planificacién que consiste en un conjunto de objetivos
que se encuentran interrelacionados y coordinados. De conformidad con el Project
Management Institute, "un proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un

producto, servicio o resultado Unico".

Proveedor: es una persona 0 una empresa que abastece a otras empresas con existencias

(articulos), los cuales serén vendidos directamente o transformados para su posterior venta.
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CAPITULO IIl. MARCO REFERENCIAL O SITUACIONAL
Sector Productivo

El proyecto, esta contenido dentro del sector productivo secundario, de los tres grupos

que le conforman, que son el primario, secundario y terciario.

El sector secundario de una economia es el conjunto de actividades a través de las cuales

las materias primas son transformadas en bienes manufacturados de consumo.

La Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las Actividades
Econdmicas (C11U), es un sistema linglistico para comunicar y procesar estadisticamente los
fendmenos econdmicos. Tiene la funcion de reunir datos basados en un ordenamiento Idgico,

homogéneo, coherente y consistente de las actividades econdémicas.

El sector de Higiene personal; Cddigo del producto o codigo ClIU es el 20233
Fabricacion de perfumes, cosméticos y preparados de tocador (INE, 2014), de acuerdo al

clasificador venezolano de actividades econémicas.

La CIIU, es un instrumento basico que facilita a través de su aplicacion, el analisis de
los datos y la comparabilidad nacional e internacional, el cual permite reflejar la realidad
econdmica de un pais. Por ello se considera conveniente que cada pais tenga un clasificador

propio, adaptado a su realidad nacional.

Este codigo 20233 contiene Fabricacion de perfumes, cosméticos y preparados de

tocador.
Incluye:
1. Fabricacion de perfumes y preparados de tocador.
2. Perfumes y aguas de colonia.
3. Preparados de belleza y de maquillaje.
4. Preparados de proteccion contra quemaduras de sol y bronceadores.
5. Preparados para manicura y pedicura.
6. Champus.
7. Fijadores.
8. Acondicionadores.
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9. Laca para el cabello.

10. Preparados para ondular y para alisar.

11. Dentifricos y preparados para la higiene bucal y dental.
12. Preparados para la fijacion de dentaduras postizas.

13. Preparados para el afeitado.

14, Incluidos preparados para antes y después del afeitado.
15. Desodorantes.

16. Sales de bafio.

17. Depiladores.

Excluye:
1. Extraccion y refinacion de aceites esenciales, (véase la rama 20299).

La Gerencia de Normalizacion Estadistica del Instituto Nacional de Estadistica INE,
realizd la adaptacion a la realidad de la economia Venezolana, con la finalidad de permitir
obtener informacidn relevante y necesaria para la toma de decisiones y ser instrumento del

proceso de produccion estadistica para cada uno de los sectores econémicos.

Cuya finalidad es la de establecer su codificacion armonizada a nivel mundial. Es
utilizada para conocer niveles de desarrollo, requerimientos, normalizacién, politicas

econdmicas e industriales, entre otras utilidades. 1°
Marco Legal
Producto Cosmético

Se entendera por producto cosmético toda sustancia o formulacion de aplicacion tépica
o0 local a ser usada en las diversas partes superficiales del cuerpo humano; epidermis, sistema
piloso y capilar, ufias, labios y Organos genitales externos o en los dientes y las mucosas
bucales, con el fin de limpiarlos, perfumarlos, modificar su aspecto y protegerlos o mantenerlos
en buen estado y prevenir o corregir los olores corporales. La legislacion en Venezuela para la
produccidn o elaboracion de productos de higiene intima, por ser productos que seran utilizados
para uso y consumo del cuidado personal, los mismos deberan estar amparados por el permiso

sanitario.
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Tener Permiso Sanitario de funcionamiento para establecimientos de productos
cosméticos: Es el acto por el cual el Servicio Autdbnomo de Contraloria Sanitaria autoriza el

funcionamiento de los Establecimientos de Productos cosméticos.

El Permiso Sanitario es un documento que se encarga de comprobar que un lugar en
especifico este cumpliendo las reglas de salubridad para la tarea que sea realizada. Debido a
esto, es imprescindible para muchas compafiias, empresas, locales y hasta para ciudadanos

comunes, los cuales necesitan demostrar que estan en condiciones 6ptimas.

El ente encargado de emitir este documento, El Servicio Auténomo de Contraloria
Sanitaria, mejor conocido como “SACS”. Cabe destacar que dicho ente se encuentra bajo el
mandato del “Ministerio del Poder Popular para la Salud, aunque todos los documentos son
emitidos Unicamente por el SACS, obtener el Permiso Sanitario comienza obteniendo la
planilla de solicitud, la cual se realiza con la intencién de tener la posibilidad comprobar que
un establecimiento o area puede funcionar en el mercado: Cosméticos, Naturistas,
Farmacéuticos o de Manipulacion de alimentos. Existen mas mercados conectados a los

anteriores, pero estos son los principales y los demés son sub-divisiones de los anteriores.

Amparada por la providencia administrativa 230 -2018, donde se establece una serie de
normativas para la elaboracion de los productos. Esta norma tiene por objeto establecer lo
procedimientos para el registro de los productos cosméticos nacionales o importados, que
deben cumplir todos aquellos establecimientos que fabriquen, importen, exporten, representen,
registren, comercialicen o distribuyen productos cosméticos en todo el territorio nacional. La

norma adopta las siguientes definiciones:

Autoridad sanitaria competente: son los funcionarios designados por el organismo de
salud competente para vigiar el cumplimiento de las disposiciones contenidas en el presente

instrumento.

Advertencia: es la accion de advertir sobre cualquier efecto indeseable que se pueda

presentar en referencia al uso del producto.

10: http://www.ine.gov.ve/documentos/INE/ClasificadoresEstandares/ CAEV_2013.pdf
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Etiquetado o rotulo: identificacion impresa o litografiada, asi como con las palabras
pintadas o grabadas, calcomanias a presion u otras aplicadas directamente sobre recipientes,
envases, cubiertas, envolturas o cualquier otro protector de envases. Los mismos deben estar
autorizados por el Ministerio del Poder Popular para la Salud a través del Servicio Autbnomo

de Contraloria Sanitaria.

Fecha de elaboracion: es la fecha en la que se lleva a cabo la preparacion de un producto

cosmético, utilizando una metodologia determinada.

Fecha de vencimiento: es la fecha en el que producto caduca sus propiedades, mientras
este conservado en el envase original y sin averias, en condiciones adecuadas de

almacenamiento y utilizacion.

Folleto de instrucciones: texto impreso que acompafia al producto, conteniendo

informaciones complementarias.

Ingredientes: descripcion cualitativa de los componentes de la formula a través de su
designacion genérica utilizando la codificacion de sustancias establecida por la nomenclatura

internacional de ingredientes cosméticos (INCI).

Lote: cantidad de un producto en un ciclo de fabricacion, debidamente identificado,

cuya principal caracteristica es la homogeneidad
Modo de uso: descripcion de como debe ser aplicado o utilizado el producto.

Plazo de validez: tiempo en el que el producto mantiene sus propiedades, mientras este
conservado en el envase original y sin averias, en condiciones adecuadas de almacenamiento
y utilizacion.

También es importante considerar que los productos no solo deberan tener el permiso

sanitario; también deberan de cumplir con el Control de Producto Envasado (CPE).

El CPE, es un cddigo que se obtiene en Venezuela a través del Servicio Autonomo
Nacional de Normalizacion, Calidad, Metrologia y Reglamentos Técnicos (SENCAMER),
especificamente la direccion de metrologia de SENCAMER, divisidn encargada de certificar

el contenido neto de un producto. Es la encargada de velar por la aplicacion, cumplimiento y
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control de la Ley de Metrologia relativa a Productos Envasados tanto de Contenido Neto

constante como de Contenido Neto variable.
Registro Mercantil

El registro mercantil venezolano es un documento que cubre muchos aspectos,
basicamente es un registro de personas que cumplen el rol de empresarios, también controla

las relaciones juridicas de interés para el intercambio mercantil.

Requisitos para el Registro de Empresas o Compafiias. Monto Minimo para crear una
Empresa. Para la constitucion de una compafiia, registrar o crear una empresa en Venezuela, lo
primero que hay que tomar en cuenta es la denominacion de la Empresa o la Compafiia, que
puede ser una Firma Personal, Compafiia Anonima, Sociedad Andnima, Sociedad Limitada,

Sociedad Colectiva o Sociedad Responsabilidad Limitada.

Pasos Normales para Registrar una Empresa en Venezuela / Requisitos para Crear una
Compariia 0 Empresa: 1.- Se debe escoger el nombre o razon social de la compafiia. 2.- Tener
claro el objeto y servicio de la comparfiia 0 empresa. Mientras mas amplia la razén social, mejor.
3.- Definir quiénes van a ser los accionistas y tener el capital suscrito o pagado, que es el aporte
que hace cada socio. El capital puede estar constituido por mobiliario, inventario de mercancia
0 deposito bancario. 4.- Indicar el ejercicio econdmico, por lo general en Venezuela, es desde
el 1 de enero hasta el 31 de diciembre. 5.- Establecer si van a ser firmas conjuntas o separadas
para efectos bancarios. 6.- Nombrar un Comisario. 7.- Constitucion y Registro de una
Compafiia 0 Empresa. 8.- Solicitud de nombre o denominacion social. Esto se realiza mediante
un formato que se entrega en el registro mercantil. 9.- Reserva de nombre o denominacion
social. Si el nombre o denominacidn social esta libre, hay que pagar el monto correspondiente
por concepto de derechos de reserva. 10.- Introducir documento constitutivo en el registro
mercantil. Este es un documento redactado y visado por abogado, que presenta los estatutos
que regiran a la empresa, como ndmero de socios, capital a suscribir, actividad comercial,
administracion, normas de la actividad, entre otros aspectos. 11.- Calculo del monto a pagar
por la inscripcion y pago al fisco nacional. 12.- Pago por derechos de registro y firma del
mismo. 13.- Publicacion del registro mercantil. 14.- Obtener el Registro Unico de Informacion
Fiscal R.I.F. 15.- Sellar los libros de contabilidad y foliar en el registro, el diario, mayor,
inventario, compras y ventas. 16.- Inscripcion en el Instituto Nacional de Capacitacién y

Educacion Socialista INCES. 17.- Inscripcion en el Instituto Venezolano de los Seguros
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Sociales 1VSS. 18.- Permiso sanitario segun el caso. 19.- Solicitar conformidad de uso en
ingenieria municipal y cuerpo de bomberos. 20.- Obtener patente de industria y comercio en la
Alcaldia.

Marco Filoso6fico

Mision
Ser una empresa competitiva y rentable mediante la disciplina y eficiencia, calidad y
excelencia en la elaboracion y comercializacion de productos que satisfagan las necesidades

del mercado femenino.

Vision
Ser una empresa reconocida como una organizacion comprometida e innovadora con
sus productos dando la garantia de efectividad, por impactar positivamente en las mujeres, la

comunidad y el medio ambiente.
Contexto Etico

Valores

1. Liderazgo: capaz de influir en el equipo de trabajo e incentivar de forma positiva
para que se trabaje en forma entusiasta.

2. Compromiso: con el sistema de gestion de calidad generando una cultura de

mejoramiento continuo de los procedimientos y procesos.

3. Innovacion: En la suma de esfuerzos en pos de la investigacion para reinventar

productos adaptados a las diversas necesidades de la mujer.

4, Responsabilidad y Trabajo en Equipo: Con el aporte de todos los que intervienen

en los diferentes procesos buscamos el logro de los objetivos y metas.

5. Honestidad: Se promueve la verdad como una herramienta elemental para
generar confianza y credibilidad de la empresa frente al cliente.
6. Espiritu Emprendedor: capaz de crear nuevos productos y hacer suefios

realidades.
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Fortalezas

1. Organizacion
2. Experiencia y ética profesional
3. Personal calificado

4. Versatilidad
5. Voluntad permanente de mantenernos en mejora contintia

6. Disciplina

Calidad
1. Auditoria constante de los procesos.
2. Orientacion a la filosofia cero defectos.
3. Organizacion para hacer las cosas una sola vez.
4. Implementacion de acciones correctivas y la planificacion de acciones

preventivas.

5. Constante evaluacion de causas y efecto.

6. Comunicacién efectiva ante los actores correspondientes.
Producto O Servicio

Una correcta higiene intima es fundamental en el cuidado diario personal, al tener estas
precauciones estamos evitando tener infecciones frecuentes que pueden poner en riesgo nuestra
salud, el proyecto consiste en crear una linea de producto de higiene intima de la mujer,
inicialmente de 3 productos los cuales seran: Jabon liquido intimo, crema hidratante / tensora,
Freshing Spray, todos caracterizado por la presencia de agentes revitalizantes que
proporcionaran a la zona intima las siguientes caracteristicas: hidratacion, tersura, elasticidad,
suavidad, tonificacion; entre otros. Estos beneficios se obtendrdn mediante la adicion de
materias primas que actan como antioxidantes y ayudan a proporcionar diferentes funciones

en la zona intima.
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La diferenciacion de la marca estara basada en tres lineamientos principales, los cuales
son: limpieza / higiene, agentes revitalizantes en cada uno de los productos e hidratacion,

buscando brindar al mercado femenino un beneficio adicional al recibido tradicionalmente.

Siempre se tomara en cuenta, los empaques exclusivos, elegantes, llamativos y

ergondémicos, su constante actualizacién sobre las nuevas tendencias.

Las etiquetas son muy importantes y deben indicar la descripcion del producto, la forma
de usar el producto, el contenido neto del envase del producto, la empresa que elabora o

distribuye el producto.

Los productos de salud y belleza han evolucionado mucho en las Gltimas décadas. El
avance cientifico y tecnolégico permitié que los implementos de salud estén al alcance de cada
vez mas y mas personas. Esto se debe, principalmente, al descubrimiento de nuevos productos,

mas baratos, y al desarrollo de nuevas técnicas para su produccion, mas eficientes.
Audiencia O Publico Consumidor

La audiencia objetivo son aquellos publicos o personas que son clave o estratégicas para
el posicionamiento de una empresa. A través de una estrategia de comunicacién una empresa
busca posicionarse en la mente y corazon de sus audiencias objetivo, logrando asi el maximo

nivel de visibilidad.

La audiencia objetivo para este trabajo de investigacion, sera determina a través de la
encuesta de mercado que permitira identificar el mercado meta y su segmentacién. Esta
segmentacion se realizara tomando en cuenta que no solo existe un cliente objetivo; sino una
cadena de clientes que estan directa o indirectamente involucrados en la decision de compra.
Llegar a cada audiencia con mensajes focalizados y de acuerdo a los intereses personales con
base en su perfil y en el rol que desempefian dentro del proceso de compra hacia el cliente,
puede ser factor clave para la estrategia de la comunicacion en la empresa.!

11::https://www.infosol.com.mx/espacio/Articulos/Desde_la_Trinchera/Audiencias_objetivo_y_su_segmentacion_determinantes_para_la_e
fectividad.html.
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Estructura Organizacional Necesaria / Prevista

Director Lider
del Proyecto

[ Abogado ] [ Contador ] [ Disefiador ] {

Quimico
Farmacéutico

Figura 2. Estructura Organizacional
Fuente: Elaboracion propia

Personal Requerido / Previsto

1. Director Lider de Proyecto
2. Abogado
3. Gestor

4. Contador
5. Disefiador
6. Quimico Farmacéutico

7. Maquilador

Magquilador
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CAPITULO IV MARCO METODOLOGICO
Linea De Trabajo De Investigacion

La linea de trabajo de investigacion, corresponde a proyectos orientados al
emprendimiento, "Abarca el disefio y planificacion de alguna idea de negocio, que comprende
las actividades relacionadas con la deteccion de oportunidades y accion para concretarlas, un
nuevo negocio 0 una nueva empresa de modo que genere autoempleo, una nueva unidad de
negocio, o la expansion de un negocio existente; por un individuo, grupo de individuos o un

negocio establecido."”
Tipo De Investigacion

El proyecto de investigacion, se considera que pertenece a una investigacion de campo
y proyectiva, ya que se tomara o se recolectara informacién de una manera directa, es decir,
que a través de encuesta se obtendré la recoleccion de datos que permitira validar la necesidad

del mercado para la toma decision de la elaboracién del producto de higiene Intima.

De acuerdo a Arias, (2006, p.35), esta consiste en la recoleccion de datos directamente
de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurre los hechos (datos primarios), sin

manipular o controlar variable alguna.

Claro esta, que es una investigacion de campo también se emplea datos secundarios,
sobre todos los provenientes de fuentes bibliograficas a partir de los cuales se construye el
marco tedrico. No obstante, son los datos primarios obtenidos a través del disefio de campo los
esenciales para el logro de objetivos y la solucién del problema planteado.

Hurtado, (2010, p.143), escribe que la investigacion es de campo si son fuentes vivas, y

la informacion se recoge en su ambiente natural.

Segun Jacqueline Hurtado de Barrera, en su investigacion hecha el 2008 acerca de la
Investigacion Proyectiva, nos dice que “Este tipo de investigacion, consiste en la elaboracion
de una propuesta, un plan, un programa o un modelo, como solucién a un problema o necesidad

de tipo préctico, ya sea de un grupo social, o de una institucién, o de una region”.

Para este proyecto de investigacion se estard analizando los resultados de una

investigacion de tipo de campo. Sera de campo ya que a través de encuestas se buscara
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determinar si existe una necesidad y la dimension de la misma, logrando asi visualizar el

mercado hacia el cual se estd apuntando.

Asi como también serd una investigacion proyectiva, el objetivo seré elaborar un estudio
de factibilidad basado en un proceso investigativo que contemple resultados del estudio de
mercado y del estudio economico financiero, validando mediante juicio de expertos en areas
técnicas y financieras con el fin de constatar si es viable y que tan sustentable puede ser la

elaboracion de la linea de productos de higiene intima.
Disefio De La Investigacion

Se realizara un estudio de mercado, donde se logre diferenciar las cualidades de los
productos de higiene intima ya existente en el mercado versus los productos que se desean
proponer en este trabajo de investigacion, logrando asi visualizar con mayor claridad los
beneficios y los atractivos de la idea, mediante este estudio de mercado se pretende validar la

necesidad, la aceptacion en el publico para la creacion de la linea de productos.

Posterior al estudio de mercado, se intenta definir las caracteristicas y portafolio de
productos, tomando en cuenta las formulas de los mismos y calidad de las materias primas,
simultdneamente se aspira definir la identidad visual y personalidad de la marca bajo la cual se

comercializara los productos identificados, incluyendo manual de estilo y empaque.

Una vez culminado la definicién del portafolio de los productos y la identidad visual y
analizado los resultados del estudio de mercado, se utilizard la herramienta Business Model
Canvas, con el fin de construir un disefio de negocio que logre crear, proporcionar y captar
valor en el mercado, generando un formato innovador que permita visualizar todas las aristas

de la idea en un solo documento.
Fase De La Investigacion
Para cumplir con el trabajo de investigacion, se aplicaron las siguientes fases:

Fase 1: Se selecciona el tema de interés por parte del investigador en el contexto de
factibilidad de un emprendimiento para la creacion de una linea de productos de higiene intima

femenina. En esta fase, se describio el planteamiento del problema, se determinaron los
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objetivos tanto generales como especificos, la justificacion, alcance y delimitacion del trabajo

de investigacion,

Fase 2: A los efectos de identificar aspectos como el perfil psico - demogréfico de los
usuarios potenciales de la nueva linea de productos, también a través de la investigacion
bibliogréafica y documental, ademas de conversaciones con expertos en distintos ambitos,
marketing, farmacéutico, investigacion de mercados, se cre6 el marco teoérico del trabajo con
informacion relacionada con la higiene intima general femenina, el perfil detallado de la linea

de productos, la definicion y los componentes, entre otros aspectos.

Fase 3: Con la base aportada por las dos fases previas se construyd el marco
metodoldgico que describe la investigacion y se definid6 como un proyecto basado en una

investigacion de campo / proyectiva, con una poblacion y muestra relacionadas al tema.

Fase 4: Aqui se analiz6 y se graficd los resultados obtenidos producto del estudio de
mercado. Para la recoleccién de la informacion que conllevo a los objetivos especificos se
realizd la investigacion de campo, con la técnica de observacion directa y aplicaciéon de
encuestas. Dicho analisis se realiz6 una vez aplicados los instrumentos disefiados y validados
para tal fin. Siendo esta fase la que responde al objetivo general del presente trabajo y cuyos

resultados se expusieron en el capitulo V.

Fase 5: Se presentd las conclusiones y recomendaciones, las cuales serviran como

referencia para estudio de futuros proyectos similares en el area de gestion de proyectos.
Gestion Del Alcance Del Proyecto

Cualquier tarea, puede parecer abrumadora al principio, pero una vez que la dividimos
en pequenas tareas y metas (hitos), se puede hacer manejable. En el &mbito de los proyectos,
este proceso es llamado Estructura Desagregada del Trabajo (EDT), también conocido por su
nombre y sigla en idioma ingles como Work Breakdown Structure (WBS). Este es un concepto
fundamental en la administracion de proyectos y en general de la realizacion de actividades en

los &mbitos personales y profesionales.

El proceso es muy sencillo aunque la tarea puede llegar a ser muy compleja, un
administrador de proyectos divide estos en actividades manejables y asigna responsabilidades
para cada miembro con fechas de terminacion especificas. Un EDT (WBS) se prepara previo a
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la iniciacion del proyecto con el fin de proveer una base para las necesidades técnicas, de
tiempo, costo y mano de obra. Todos los pasos necesarios para completar exitosamente el
proyecto deberan ser incluidos en el EDT para visualizar de la manera més fidedigna posible
el tiempo y el dinero requeridos para la realizacion del programa.

La importancia del EDT se debe principalmente a que en su realizacion se busca cubrir
todos los aspectos establecidos en el alcance del proyecto, de donde suelen surgir los mayores
problemas en la consecucidn exitosa de los objetivos establecidos. Una correcta ejecucion del
EDT vy sus posibles adecuaciones a los cambios de alcance que puedan suceder durante la

realizacion del proyecto son esenciales para el éxito del proyecto.

En la siguiente EDT se detalla la estructura desagregada del producto, a través de este
proceso permitird descomponer jerarquicamente todo el alcance del proyecto (observar la
estructura organizacional del proyecto), y tener una rapida conceptualizacion de las tareas y
paquetes principales del proyecto, asi como validar todos los puntos y actividades que se deben
realizar para cumplir los objetivos, permite ademas definir sus entregables para la culminacion

del proyecto.

Elaboracién de Linea de Productos para

el cuidado e Higiene Intima de la Mujer

Formulas !
I I paralinea N Logo ' ! ' Materia [ o

. ; L : i : ]
s  Registro 1| Caracteristica | de ' ' ¥ ! o Prima | ! p| elaboracién |!
del producto ] . ]

Proceso de '

Mercantil productos

;
| |

pamssemeseane : ! | | Arte de
] H

| i ' »  Envasey
|| comportamienta | | i Etiqueta
de

b _»  Materia
apa

Prima

[ ! Materia I
+ *  Empaque i .
: Prima ! ' pad ; » Etiqueta » Fabricacion

Envasado

I I H H
. Control | iy Pruebade |! Tapa ! Corrugada Empague
I estabilidad | 1 ' ' !

de : : ! X 1 final
! cuenta T

frrmr ‘ Gel Liquido / Freshing Spray /
Crema Hidratante

Figura 3. Estructura Desagregada de Trabajo (EDT)

Fuente: Elaboracion propia
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Operacionalizaciéon De Las Variables

Es un proceso metodologico que consiste en descomponer deductivamente las variables
que componen el problema de investigacion, partiendo desde lo mas general a lo més
especifico.

Ahora bien, una variable es operacionalizada con la finalidad de convertir un concepto
abstracto en uno empirico, susceptible de ser medido a través de la aplicacion de un

instrumento.

La operacionalizacion de variables, consiste en determinar el método a través del cual

las variables seran medidas o analizadas.

Tabla 1. Operacionalizacion de variables

Obijetivo general: Establecer las bases de identidad de marca para la elaboracion de una linea de productos de
cuidado e higiene intima para la mujer, especificamente formulados con agentes limpiadores neutros.

Obijetivo especifico 1: Realizar un estudio de mercado a fin de determinar la necesidad del mercado con
respecto a la elaboracién de productos de higiene intima femenina.

Variable Tipo de Dimensiones Indicador Instrumento
Variable
Necesidad de Cualitativa. Demanda. Cantidad de Encuesta.
mercado. oo . personas .,
5 ; Cuantitativa. Precios. interesadas en los L?\b/ﬁf)tégrlgﬁ?an
emanda.

Empresas p_ro_d UCK,)S (.je /documental.
Precios de los Competidoras. higiene intima. Observacion directa
productos. Marcas Determinar el
Competidores. Competidoras. precio de

mercado de los
Productos productos y
competidores. servicios.

Competidores
existentes.

Obijetivo general: Establecer las bases de identidad de marca para la elaboracién de una linea de productos de
cuidado e higiene intima para la mujer, especificamente formulados con agentes limpiadores neutros.

Objetivo especifico 2: Definir caracteristicas y portafolio de productos, tomando en cuenta las formulas de
los mismos y calidad de las materias primas.

Variable Tipo de Dimensiones Indicador Instrumento
Variable
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Productos

Formulacién de los
productos

Personal técnico
capacitado

Calidad de materia
prima

Cualitativa

Productos

Férmula de
productos

Personal Técnico

Calidad Materia
Prima

Tipo de productos

Férmulas para
elaborar
productos de
higiene intima

Personal técnico
calificado para
elaboracion de

Formulas

Desarrollo de
proveedores para
compra de MP

Checklist guia para
investigacion de campo

Investigacién
bibliografica
/documental

Obijetivo general: Establecer las bases de identidad de marca para la elaboracion de una linea de productos de
cuidado e higiene intima para la mujer, especificamente formulados con agentes limpiadores neutros.

Obijetivo especifico 3: Definir la identidad visual y personalidad de la marca bajo la cual se comercializar el
portafolio de los productos definidos, incluyendo manual de estilo y empaque.

Variable Tipo de Dimensiones Indicador Instrumento
Variable
Personalidad de la | Cualitativa. Calidad de los Uso de la marca Checklist guia para
marca productos . investigacion de campo
percibida Beneficio
Logo proporcionado Encuesta
Asociaciones de para los

Estilo de empaque

la marca

consumidores

Presencia de la
marca en el
recuerdo

Investigacion
bibliografica
/documental
Observacion directa

Obijetivo general: Establecer las bases de identidad de marca para la elaboracién de una linea de productos de
cuidado e higiene intima para la mujer, especificamente formulados con agentes limpiadores neutros.

Obijetivo especifico 4: Definir plan de negocios haciendo uso de la herramienta Business Model Canvas para
la comercializacién de los distintos productos definidos.

Variable Tipo de Dimensiones Indicador Instrumento
Variable
Modelo de negocio | Cualitativa Segmento de NUmero de Business Model Canvas.

clientes clientes o
Investigacion

Propuesta de Gestion de bibliografica

valor calidad /documental

Canales Medios de

distribucion

Relacioén con los
clientes

Flujo de ingreso

Recurso clave.

Inversion inicial
necesaria,
expresado en
uUsD
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Actividades clave

Socios clave.
Estructura de
costo.

Fuente: Elaboracion propia
Gestion De Calidad

El plan estratégico esta dirigido al mejoramiento de la gestion de calidad ya que sobre
la base de una mejor calidad pueden obtenerse menores costos. EI mejoramiento de la calidad
y la reduccion del costo son objetivos totalmente compatibles. Méas aln, sobre la base de una
mayor calidad pueden obtenerse mejores niveles de productividad y en consecuencia menores
costos. De alli que se puede considerar la calidad como un indicador de productividad de la
empresa, entendiéndose como la optimizacion de la relacion integral de la gente, la tecnologia

y el capital.

Uno de los principios basicos de la calidad, es la prevencidn y las mejoras continuas.
Esto significa que la calidad es un proyecto interminable, cuyo objetivo es detectar

disfunciones tan rapido como sea posible después de que ocurran.

La planificacion de la calidad debe tener en cuenta las concesiones entre costos y
beneficios. El principal beneficio de cumplir con los requisitos de calidad es un menor
reproceso, lo cual significa mayor productividad, menores costos y mayor satisfaccion de los
interesados. El costo principal de cumplir con los requisitos de calidad son los gastos asociados
con las actividades de Gestion de la Calidad del proyecto.

Herramientas y técnicas basicas de calidad, las siete herramientas basicas de la calidad,
pueden ser descritas genéricamente como métodos para la mejora continua y la solucién de
problemas. Las siete herramientas basicas de la calidad son: Diagrama Causa — Efecto, Hoja
de Comprobacion, Graficos de Control, Histograma, Diagrama de Pareto, Diagrama de

Dispersion, Estratificacion.

En el proyecto aplicaremos una herramienta y técnica las cuales serd, la herramienta
causa - efecto. A través de esta herramienta se podra verificar mejoras las actividades y

procesos, asi como ayudara a tomar decisiones en las estrategias de resolucion de problemas
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en los circulos de calidad y en general si se debe tomar alguna mejora en las actividades de los

equipos de trabajo.

Mediante el Diagrama de causa — efecto los procesos de una empresa pueden ser

optimizados.

Diagrama De Causa — Efecto / Diagrama De Ishikawa

PROVEEDORES

Descalificacion Distribucién de
de los Materias
proveedores .
Incumplimiento.
de Pedido . Condiciones de

.. Compra

Elevados Costos

4

MATERIA
PRIMA

o o

Reducido Espacio de
Almacenamiento

MP Dafiada Ma\as‘ L
“. Especificaciones

Poca
Nuevo Capacitacion
Proveedor \ MP
. Incorrecta

" Mal manejo de los
Pedidos

4 2

CALIDAD DEL
PRODUCTO

Volumen de Pedidos ROCESOS
Relativamente o Exigencias del Caracteristicas
Pequefios /' Falta de mercado / Producto Operativas /Elaboracion Herrada
Planeacion 7 Complejo de Procedimiento
) Innovaciones Operarios alta Semvici
i i / / — 7 Falta Servicios,
Capital/Activos / Recursos :onstantes{ fT‘endencias Electricidad,
7 Financieros uctuantes i /
. Volumenes de del mercado Ma:‘l:?m?rlnni::t‘: /. Agua
Presupuestos Pedidos (+/-) . 7
CONDICIONES
RECURSOS PRODUCCION
FINANCIERO EAMBIANTES
DEL MERCADO

Figura 4. Diagrama de causa — efecto
Fuente: Elaboracion propia

Luego de aplicar la herramienta de causa — efecto, se debe de realizar el analisis de causa
Raiz que nos permitira validar los resultados y encontrar la raiz de donde se encuentre el
problema, para aplicar la solucion. El analisis de causa raiz, (RCA, por sus siglas en inglés)
consiste en el proceso de descubrir como su nombre lo indica la causa raiz de los problemas,
para identificar soluciones adecuadas, el RCA puede mostrar en qué punto los procesos o

sistemas fallaron o causaron un problema en primer lugar.

En el analisis realizado en el proyecto podemos observar que el problema raiz se
encuentra en el area de Produccion, la causa que origina el problema es la elaboracién herrada
de los procedimientos, y como posible solucion se plantea capacitar a los supervisores para
planear la produccion, con esta herramienta lo que se espera es poder corregir y evitar la

recurrencia del problema.
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Tabla 2. Analisis causa - raiz

CAUSAS SOLUCIONES CRITERIOS TOTAL
Método Solucion 112(3|4|5 1-3
Mal manejo de los Capacitacion personal 21211122 11
pedidos
Reducido espacio de Habilitar nuevas areas 21212111 11
almacenamiento
Poca capacitacion Capacitacion Contante 112221 10
Causas Soluciones Criterios Total
Produccion Solucién 1123|415 1-3
Elaboracion herrada Capacitar supervisores para planificar la 312|333 17
de procedimiento produccion
Caracteristicas Acondicionamiento de planta para 112(2]2|2 12
operativas fabricacion de productos
Operarios Capacitacién constante 2121213 11
Magquinas sin Plan de mantenimiento / mes 312121213 15
mantenimiento
Falta de servicios Acondicionamiento de planta de fabricacion, |3 |3 3|1 |2 15
Agua /Electricidad planta eléctrica/tanque con mayor capacidad

de litros/ inversion de pozo de agua

CAUSAS SOLUCIONES CRITERIOS TOTAL
Materia Prima Solucién 1123|415 1-3
Malas Ficha técnica claridad en la requisicion 112(2]1]|1 9
especificaciones
Materias primas Proveedor confiable 2(2(2|2|2 12
incorrectas
Materias primas Reporte de MP dafiadas 2121222 11
dafiadas
Nuevo proveedor Formato o especificacion de proveedores 2121222 11

nuevos

CAUSAS SOLUCIONES CRITERIOS TOTAL
Condiciones Solucién 1123|415 1-3
cambiantes del
mercado
Tendencia a Constante verificacion de indicadores 21212122 11
fluctuaciones del econémicos
mercado
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Volumenes de pedido | Negociacion para mejorar precios 112(2]2|2|1 10

Innovaciones Contratar compafiias expertas en mercadeo 212121221 11
constantes
Producto complejo Verificacion productos similares 312|111 (2]1 10
Exigencias del Mercadeo 1|1(2|2|2|1 10
mercado
CAUSAS SOLUCIONES CRITERIOS TOTAL
Proveedores Solucion 112(3|4|5]|6 1-3
Distribucion de Optimizacion de flete 212122213 13
materias primas
Descalificacion de los | Desarrollo proveedores confiables 112)12|1]|2]2 10
proveedores
Incumplimiento del Desarrollo proveedores confiables 2121212 |2|1 11
pedido
Elevado costos Cotizacion con 3 0 mas proveedores /analisis | 2 |2 |2 |1 |11 9
de ofertas
Condiciones de Negociar condiciones de compra (cantidad 2111212212 11
compra minima de compra, condiciones de pago,
calidad), etc.
CAUSAS SOLUCIONES CRITERIOS TOTAL
Proveedores Solucion 112(3|4|5]|6 1-3
Falta de planificacion | Forescast de produccion y venta 2121112111 9
Presupuestos Presupuesto anticipado / programacion de 1]1(1]2|1|1 7
recursos

Volumen de pedido Obtener mejores precios y condiciones de 2121212212 12
pago

Recurso financiero Negociaciones bancarias 212 (2|2 |2|2 12

Fuente: Elaboracién propia
Instrumento De Recoleccion De Datos Segun Tipo De Investigacion De Campo

Para poder cumplir con el primer objetivo especifico del trabajo especial de grado
(TEG), se utilizara el Google Forms para realizar la encuesta que sera respondida por la mayor
cantidad de mujeres, la misma sera compartida via direccion electronica y a través del link de
la encuesta, con el fin de lograr Ilegar a un universo diverso en opiniones que permitan emitir

un juicio general y sincero acerca de si existe o no la necesidad, y cuél es su dimension.
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Las encuestas de mercado sirven para obtener una informacién especifica de una
tendencia, deseo, gusto, preferencia, etc., que pueda afectar a un nicho de mercado
bésicamente, las encuestas de mercado permiten conocer mejor al cliente, a la competencia, al
mercado y a la propia empresa, las encuestas de mercados es una de las mas beneficiosas
herramientas para obtener informacion real de forma directa de los consumidores y ayudar a

las empresas a tener menos riesgos en los procesos de toma de decisiones.

Para el objetivo dos y tres se recurrio a “listas de control” o “lista de chequeo”
(Checklist), a través de la creacion de estos formatos se procura controlar las actividades,
recopilar datos, realizar inspecciones, controlar el cumplimiento de la lista con el propdsito de

no olvidar nada importante.

Para la estructura del modelo de negocio se utilizard la herramienta Business Model
Canvas, ya que la misma nos permitira visualizar cual podria ser nuestro segmento de mercado,
especificando asociaciones claves, canales de distribucion, relaciones con los clientes, fuentes
de ingreso, recursos clave, actividades clave, estructura de costos y propuesta de valor con el

fin de generar el impacto que se desea tener en la poblacion a la que pueda ser beneficiada.

Modelo de encuesta aplicada en el TEG: Solicitamos su colaboracion dando su
respuesta clara y precisa a la siguiente encuesta que posibilitara la realizacién de un estudio de

mercado de nuevos productos de higiene intima femenina:

Tabla 3. Modelo de encuesta aplicada en el TEG

1.- ¢En qué rango de edad te encuentras?

a. 18a 25
b. 26 a 35
C. 36 a45
d. 46 a 54
e. 55 0 més

2.- ¢En qué estado reside Usted?

Amazonas: Miranda:
Apure: Monagas:
Aragua: Nueva Esparta:
Barinas: Portuguesa:
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Bolivar: Sucre:

Carabobo: Tachira:
Cojedes: Trujillo:
Delta Amacuro: La Guaira:
Distrito Capital: Yaracuy:
Falcon: Zulia:
Guérico:

Lara:

Mérida:

3.- ¢ Qué actividad realiza actualmente?

Ama de Casa
Trabajo formal
Trabajo informal
Estudiante
Jubilado
Desempleado

D00 o

o~

.- Al momento del aseo personal, ¢Qué productos suele utilizar en su zona intima?

Solo Agua

Jabon corporal

Jabén Intimo, ¢Cual?
Jabon liquido.

Crema Hidratante Intima.
Otro, ¢Cual?

a
b
C
d.
e. Spray Intimo
f
g
5

.- ¢, Cuantas veces al dia asea su zona intima?

a. 1 vez

b. 2 veces

C. Mas de 2 veces

6.- El jabdn de bafio y los productos de higiene utilizado en su hogar es:
a. Solo utilizado por Usted

b. Utilizado por el nucleo familiar

7.- ¢ Quién realiza las compras de sus elementos de aseo personal?

a. Usted mismo

b. Algun familiar

C. Otra persona, nos podria mencionar su relacion:
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8 ¢Compraria un producto para la higiene intima, considerando que este es
especialmente elaborado para la higiene intima de la mujer?

Si, ¢Por qué?

a.
b. No, ¢Por qué?
9.-

¢ Qué caracteristicas busca al elegir un jabéon intimo?

a. Precio

b. Presentacion

C. Forma Del envase

d. Marca

e. Beneficio del Producto

f. pH neutro

g. Recomendado por el medico

h. Recomendado por una amiga o familiar
i Calidad

J. Otro, Especifique

10.- ¢ Qué caracteristicas busca al elegir en un spray de higiene intima?
a. Precio

b. Presentacion

C. Forma Del envase

d. Marca

e. Beneficio del Producto

f. pH neutro

g. Recomendado por el medico

h. Recomendado por una amiga o familiar
i Calidad

J- Otro, Especifique

11.- ¢ Qué caracteristicas busca al elegir una crema hidratante intima?
a. Precio

b. Presentacion

C. Forma Del envase

d. Marca

e. Beneficio del Producto

f. pH neutro

g. Recomendado por el medico

h. Recomendado por una amiga o familiar
I Hidratacion

J. Calidad

k.

Otro, Especifique

12.- ¢ Qué presentacion de jabon intimo femenino compraria?

a. Jabon en Barra
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b. Jabon liquido
C. Gel de Bafio
d. Espuma

e.

Otro, especifique

13.- ¢ Qué presentacion de Spray intimo femenino compraria?

a. Aerosol
b. Envase plastico con Spray
C. Otro, especifique

14.- ; Qué presentacion de crema hidratante intima femenina compraria?

Tarro de envase plastico
Tubo

Cuentagotas
Dosificadores manuales
Envase de plastico roll- on
Otro, especifique

oo o0 T o

15.- ¢ Donde compra sus productos de higiene intima?

a. Cadena de farmacias
b. Cadena de supermercados
C. Otros, ¢dénde?

16.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un jabon de higiene intima femenina, por
un spray de higiene intima y por una crema hidratante de higiene intima todos en
presentacion de 250ml?

Jabon de higiene Intima: 2,5$ , 4,5% , 6,5% , Més, ;Cuanto?

Spray de higiene Intima: 2,5$ , 4,5% , 6,5% , Més, ¢Cuanto?

Crema hidratante de higiene intima: 25$__ ,45%__ ,6,5% , Mas, ;(Cuanto?

17.- ¢ A través de que medio 0 medios le gustaria recibir informacion de nuestros
productos?

Redes sociales
Radio

Correo electronico
Teléfono
Influencer

Otro, ¢Cuales?

-~ 00T

Muchas Gracias

Fuente: Elaboracién propia
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Formatos modelo de “listas de control” / “lista de chequeo” (Checklist), para el control

de las actividades, y controlar su cumplimiento.

Tabla 4. Formato modelo de lista de Control / Checklist

Caracteristicas Portafolio De Productos / Identidad Visual Personalidad De Marca

Comprobamos que hemos seguido estas actividades marcando en el cuadro correspondiente

1. Desarrollo de Proveedores (Insumos / MP / Maquilador)

Definir proveedores y capacidades (Volumen / costo / tiempo de entregas)

Definir el criterio de evaluacidn (requisitos legales / calidad / capacidad financiera)

Evaluacién y visita de proveedores (calidad, tiempos de entrega, mezcla)

Plan de mejora

Seguimiento y auditoria

2. Planificacion y Desarrollo de linea de Productos

Definir cantidad de productos iniciales para la linea

Solicitar MP (muestras)

Desarrollo de formulas

Evaluacién / muestras de productos/ prueba de estabilidad

Solicitud de permiso sanitario

Solicitud de CPE de la linea de Productos

3. Identidad y Personalidad de Marca

Definir Logo

Definir disefios para la linea de productos

Definir etiquetas

Definir envases y tapas

Definir empaques

Cadigos de Barra para la linea de productos
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4, Produccién / Entrega v

Las MP usadas son las correctas

Existen los registros de recepcion de las MP

Se siguid los procedimientos

Producto final conforme

Existe alguna incidencia relacionada

Existid retrasos en la fabricacion

Productos correctamente identificados

Productos conforme a las especificaciones

Observaciones:

Fuente: Elaboracion propia
Poblacion Y Muestra

Segun Fidias G. Arias en la Sexta Edicion de su libro El Proyecto de Investigacion
(2.012), nos explica el concepto de poblacion como “un conjunto finito de o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la

investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los objetivos de estudio”.

Para el caso de este proyecto de investigacion, la poblacion seleccionada sera mujeres
en edades comprendidas desde 18 afios hasta mayores de 55 afios de edad, se tomara la muestra
haciendo seleccion en todos los Estados de Venezuela, para obtener la estadistica y poder

dimensionar el tamario de la necesidad.

Con respecto a la muestra, la misma se define como un subconjunto seleccionado y
definido que se extrae de la poblacidén. Una muestra representativa es considerada aquella que
por su dimension y cualidades similares a las de un conjunto, permite emitir conclusiones
englobando los resultados del resto de la poblacion con un margen de error establecido (Arias,
2012).
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La muestra seleccionada serd las mujeres comprendidas en los rangos de 18 hasta
mayores de 55 afios, ubicadas en todo el territorio nacional, el objetivo es obtener una opinion
responsable y sincera del universo que seria beneficiado con la culminacion de la idea del
proyecto. La poblacion utilizada para calcular la muestra fue la poblacién actual obtenida de
los datos demogréaficos (proyecciones de la poblacion) del Instituto Nacional de Estadistica
(INE), con base al censo del afio 2011, y su proyeccion de poblacion segun grupos edad y
municipio afios 2.014 / 2.021, la cual es de 325.000 mujeres, con un nivel de confianza de 95%
y un margen de error de 10%, obteniendo un tamafio de la muestra de 96 personas que se le

realizara la encuesta considerada una muestra representativa.
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CAPITULO V. PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

Estudio De Mercado

Se realiz6 un estudio de mercado con la finalidad de validar la factibilidad de la
necesidad de elaborar una linea de productos de cuidado para la higiene intima femenina, la
encuesta estuvo basada en 17 preguntas, consiguiéndose realizar la misma a 134 mujeres,
obteniéndose los siguientes resultados que seran comparados con la Operacionalizacion de las

variables para cada uno de los objetivos especificos:

Pregunta 1: ;En qué rango de edad te encuentras?

En que rango de edad te encuentras?

134 respuestas

@®13a25
@ 26a35
D 36ad4d5
@ 46a54
@ 550mas

Grafico 1. Pregunta 1 de la encuesta

Hallazgo: De acuerdo a la primera pregunta, el analisis que se obtuvo de los resultados,
es que el 30,6% se encuentra en el rango de edad comprendido entre 36 a 45 afios, siendo esta

la poblacion con mayor rango porcentual, seguida de la poblacion de 26 a 35 afios con 26,1%.

Pregunta 2: ;En qué Estado reside Usted?
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:En que estado reside Usted?

134 respuestas

@ Amazonas

@ Apure

@ Aragua

@ Barinas

@ Bolivar

@ Carabobo

@ Cojedes

@ Delta Amacuro

1Y

Grafico 2. Pregunta 2 de la encuesta

:En que estado reside Usted?

134 respuestas

@ Distrito Capital
@ Falcon

@ Guarico

@ Lara

@ Merida

@ Miranda

@ Monagas

@ Mueva Esparia

A23Y

Grafico 3. Pregunta 2 de la encuesta
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:En qué estado reside Usted?

134 respuesias

@ Fortuguesa
& Sucre

@ Tachira

@ Trujilo

@ La Guaira
@ Yaracuy
@ Zulia

A 33

Hallazgo: La mayoria de la poblacion encuestada reside en Distrito Capital con un

63,4%, seguido del Estado Miranda con un 30,6% de la poblacion encuesta.

Pregunta 3: ;Qué actividad realiza actualmente?

;Que actividad realiza actualmente?

134 respuestas

@ Ama de casa
@ Trabajo formal
& Trabajo informal
@ Estudiante

@ Jubilado

@ Desempleado

Grafico 4. Pregunta 3 de la encuesta

Hallazgo: EI mayor rango pertenece a la poblacion con trabajo formal con un 64,9%,
seguido del 13,4 que pertenece a la poblacién ama de casa.

Luego de indagados algunos tdpicos basicos como la edad, ciudad de residencia y
actividad comercial que desempefian las mujeres encuestadas, se procedi6 a abordar los temas

de interés para la investigacion, empezando con una serie de preguntas orientadas a identificar
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ciertos patrones del aseo personal y del uso y compra de productos para tales efectos,

evaluandose de forma indirecta lo concerniente al aseo del area genital.

Pregunta 4: Al momento del aseo personal, ;Qué productos suele utilizar en su zona

intima?

Al momento del aseo personal, ; Qué productos suele utilizar en su zona intima?

134 respuestas

Solo Agua 13 (9.7 %)
Jabon corporal 70 (52,2 %)
Jabén intimo 73 (54,5 %)
Jabon liguido 10 (7.5 %)
Spray intimo 2 (1,5 %)
Crema hidratante intima 5(3,7 %)
0 20 40 60 80

Grafico 5. Pregunta 4 de la encuesta

Hallazgo: Productos usados para el aseo de la zona intima se perfila el jab6n intimo con
el 54,5% de la poblacion consultada seguido no muy lejos con un 52,3% que utiliza jabon
corporal. Se aprecia entonces que limpiadores especialmente disefiados para el area en
cuestion, presentan gran interés indicando la presencia de un atractivo potencial de mercado

para el mismo.

Hallazgo 5: ¢ Cuantas veces al dia asea su zona intima?
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;Cuéntas veces al dia asea su zona intima?

134 respuesias

@ 1vez
@ 2veces
& Mas de 2 veces

Grafico 6. Pregunta 5 de la encuesta

Hallazgo: La mayoria de la poblacion consulta asea su zona intima 2 veces al dia
obteniendo el 47,8%, seguido con un 31,3% mas de dos veces al dia, lo que pudiera significar
una compra frecuente de este tipo de productos disefiado especificamente para la zona intima
femenina.

Pregunta 6: El jabon de bafio y los productos de higiene utilizado en su hogar es:

El jabdn de bano v los productos de higiene utilizado en su hogar es:

134 respuestas

@ Solo utilizado por Usted
@ Utilizado por el ndcleo familiar

Grafico 7. Pregunta 6 de la encuesta

Hallazgo: El 68,7% de las personas encuestas los producto que compran para el aseo
personal son utilizados exclusivamente por ellos, lo que significa que en un grupo familiar mas
de una persona puede comprar el mismo producto de aseo; representando una oportunidad de
mayor consumo en un mismo articulo.
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Pregunta 7: ;Quién realiza las compras de sus elementos de aseo personal?

;Quién realiza las compras de sus elementos de aseo personal?

134 respuestas

@ Usted mismo
@ Algun familiar
@ hermana y yo

Grafico 8. Pregunta 7 de la encuesta

Hallazgo: El 89,6% de las personas encuestadas compran sus elementos de aseo
personal por lo que ellos mismos son los que se conectan con su experiencia de compra cuando

van adquirir alguno de estos articulos.

Pregunta 8: ¢Compraria un producto para la higiene intima, considerando que este

especialmente elaborado para la higiene intima de la mujer?

;Compraria un producto para la higiene intima, considerando que este es especialmente
elaborado para la higiene intima de la mujer?

134 respuestas

@ s
® Mo

Grafico 9. Pregunta 8 de la encuesta
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Hallazgo: En la pregunta 8; el 96,3% de las personas encuestadas estan de acuerdo en
comprar productos que este especificamente formulado para la zona intima de la mujer, siendo
esto muy positivo ya que es muy probable que exista aceptacién al momento de compra de este

tipo de producto.

Pregunta 9: ;Qué caracteristicas busca al elegir un jabon intimo?

;Que caracteristicas busca al elegir un jabon intimo?

134 respuestas

Precio 62 (46,3 %)
Presentacion 28 (20,9 %)
Forma del envase 4 (3 %)
Marca 12 (9 %)
Beneficio del Producto 83 (65,7 %)
Ph neutro T3 (54,5 %)
Recomendado por €l médico 61 (45,5 %)
15 (11.2 %)
Calidad 89 (66,4 %)
Olor suave y fresco| —1 (0,7 %)
Que no me irritel—1 (0,7 %)

Grafico 10. Pregunta 9 de la encuesta
Hallazgo: Con respecto a la pregunta 9, se obtuvo que:
1.- EI 66,4 % busca calidad al momento de comprar un jabén intimo.
2.- E1 65,7 % al momento de comprar busca algin beneficio que aporte el producto.
3.- EI 54,5 % al momento de compra del producto que sea pH neutro.

En funcion de los resultados de la encuesta aplicada a las mujeres de diversas edades,
se puede inferir que existe necesidad de elaboracién de productos con altos estandares de
calidad, que aporten beneficios y que la materias primas utilizadas mantengan cuidado del pH
neutro, por lo tanto, la puesta en marcha del productos cuidando estos estandares pudiera lograr

la aceptabilidad en el mercado meta.

Pregunta 10: ;Qué caracteristicas busca al elegir un spray de higiene intima?
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;Qué caracteristicas busca al elegir un spray de higiene intima?

134 respuestas

Precio

Presentacion

Forma del envase

Marca

Beneficio del Producto

Ph neutro

Recomendado por el médico

Calidad

No uso

Mo utilizo spary

Mo utilizo

Olor

Mo me gusta el spray
Mo compro ni uso spray
Que no irrite.

0

5 (3.7 %)

10,7 %)
1(0,7 %)
1(0,7 %)
10,7 %)
1(0,7 %)
1(0,7 %)
1(0,7 %)

14(10.4 %)

16 (11,9 %)

28 (20,9 %)

N

54 (40.3 %)
77 (57,5 %)
62 (46,3 %)
55 (41 %)
72 (53,7 %)
40 60 80

Grafico 11. Pregunta 10 de la encuesta

Hallazgo: Se obtuvo que:

1.- EI 57,5 % al momento de comprar busca algun beneficio que aporte el producto.

2.- E1 53,7 % busca calidad al momento de comprar un jabon intimo.

3.- El 46,3 % al momento de compra del producto que sea pH neutro.

En funcién de esta pregunta los resultados de la encuesta, se puede inferir que existe

necesidad de elaboracion de productos con altos estandares de calidad, que aporten beneficios.

Pregunta 11: ;Qué caracteristicas busca al elegir una crema hidratante intima?
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;Qué caracteristicas busca al elegir una crema hidratante intima?

134 respuestas

Precio

Presentacion

Forma del envase

Marca

Beneficio del Producto

Ph neutro

Recomendado por el médico

Hidratacion

Calidad

No uso

no uso

Clor

No uso crema hidratante
MNo compro ni uso crema

4 (3 %)

1(0,7 %)
1(0,7 %)
1(0,7 %)
1 (0,7 %)
1(0,7 %)
1(0,7 %)

Grafico 12. Pregunta 11 de la encuesta

Hallazgo: Con respecto a la pregunta 11, se obtuvo que:

1.- EI 59 % al momento de comprar busca algun beneficio que aporte el producto.

48 (35,8 %)
20 (14,9 %)
15 (112 %)
79 (59 %)
56 (41,8 %)
57 (42,5 %)
13 (9.7 %)
60 (44,8 %)
78 (56,2 %)
20 40 60 80

2.- El 58,2 % busca calidad al momento de comprar un jabén intimo.

3.- El 44,8 % al momento de compra del producto que aporte hidratacion.

En funcidn de esta pregunta los resultados, se puede inferir que existe en los 3 productos

consultados existe la necesidad de elaboracion de productos donde las dos primeras

caracteristicas que buscan es que aporten beneficio y que sean productos con altos estandares

de calidad.

Pregunta 12: ;Qué presentacion de jabon intimo femenino comprarias?
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;Que presentacion de jabon intimo femenino compraria?

134 respuestas

@ .abon en Barra
@ Jabon liguido
© Gel de Bafio
@ Espuma

Grafico 13. Pregunta 12 de la encuesta

Hallazgo: La presentacidén que mayor porcentaje presenta con un 70,1%, es desarrollar
el jabon de higiene intima en presentacion liquida.

Pregunta 13: ;/Qué presentacion de spray intimo femenino comprarias?

;Queé presentacion de Spray intimo femenino compraria?

134 respuestas

@ Aerozol

@ Envase plastico con Spray
@ Nouso

@ nouse

@ Aplicador tradicional

@ No compro spray

Grafico 14. Pregunta 13 de la encuesta

Hallazgo: EI 59,7% de las mujeres encuestadas estan de acuerdo en comprar en envases
plasticos con spray, es decir que es una presentacion que bastante aceptada y conocida por la

audiencia consultada.

Pregunta 14: ;Qué presentacion de crema hidratante intima femenina comprarias?
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;Que presentacion de crema hidratante intima femenina compraria?

134 respuestas

@ Tarro de envase plastico
@ Tubo

@ Cuentagotas

@ CDosificadores manuales
@ Envase de plastico roll- on
@ Nouso

@ no uso

@ Envase Con dispensador
@ Mo compro crema intima

Grafico 15. Pregunta 14 de la encuesta

Hallazgo: Las personas encuestadas prefieren que la presentacién para la crema
hidratante sea tubular representa el 34,3% del total encuestado, muy seguido de dosificadores
manuales (tarros) con el 31,3%, por lo que esta presentacion puede llegar a ser una alternativa

y considerarse si llegara a suceder en algin momento un percance con la presentacion en tubo.

Pregunta 15: ;Donde compra sus productos de higiene intima?

; Donde compra sus productos de higiene intima?

134 respuestas

@ Cadena de farmacias

@ Cadena de supermercados
@ LOS DOs

@ Mo compro

Grafico 16. Pregunta 15 de la encuesta

Hallazgo: Podria interpretarse que los esfuerzos de distribucién de productos de higiene
intima deben enfocarse principalmente en cadenas de farmacias (Farmatodo /Locatel
/Farmarket), en tanto este tipo de establecimiento se perfila como el més visitado a efectos de
la compra de los productos de aseo personal (91,8%), dejando a las cadenas de supermercado

como segunda alternativa de comercializacion (6,7%).
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Pregunta 16: ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un jabon de higiene femenina, por
un spray de higiene intima y por una crema hidratante de higiene intima todos en presentacion
de 250ml?

;Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un jabén de higiene intima femenina, por un spray de
higiene intima y por una crema hidratante de higiene intima todos en presentacion de
250ml?

100

25 [ 545 56,5

Jabon de higiene intima Spray de higiene Intima Crema hidratante de higiene intima

Grafico 17. Pregunta 16 de la encuesta
Hallazgo: Los resultados fueron los siguientes:

Jabon de higiene intima: el 68% de las personas encuestadas estan dispuesto a pagar

$2,5 por el producto.

Para el Spray de higiene intima del total encuestado el 59% estaria dispuesto a pagar
$2,5.

En cuanto a la crema hidratante de higiene intima por el producto el 55% de las personas

pagarian $2,5 por el producto.

Con los resultados obtenidos, se deben afinar los detalles y seleccionar muy bien a los
proveedores que acompafaran el desarrollo y elaboracién de los productos; para que al
momento de la fabricacién las materias primas e insumos sean de alta calidad pero que a su
vez se pueda cumplir con los precios que han sido propuestos por la mayoria del publico

encuestado.

Pregunta 17: ;A través de que medio le gustaria recibir informacion de nuestros

productos?
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(A través de que medio o medios le gustaria recibir informacion de nuestros productos?

134 respuestas

Grafico 18. Pregunta 17 de la encuesta

56 (41.8 %)

Redes sociales
Radio 8 (6 %)
Correo electronico
Teléfono 14 (10,4 %)
nfluencer 11 (8,2 %)
Minguna 1(0,7 %
Ninguno 1(0,7 %
¥ habladores en el comercio 1(0,7%
Television 1(0,7 %
Television 1(0,7 %
0 20

40 60

20 100

0

100 (746 %

Hallazgo: El impacto de los medios digitales durante los ultimos afios ha hecho que las

redes sociales se perfilen como los medios con mayor penetracion (74,6%), seguida por canales

como el correo electrénico (41,8%) teléfono (10,4%), y la radio (6%) reportan cifras

interesantes, resultando la television el medio menos popular entre los encuestados (0,7%).

En conclusion los resultados de la encuesta muestran que las consumidoras estan

dispuestos a incursionar en nuevos productos que satisfagan sus necesidades y que existe un

mercado dispuesto a invertir en un producto de dichas caracteristicas.

Comparacién Con La Competencia

La competencia directa son los jabones intimos femeninos utilizados para su higiene,

son productos disefiados para la mujer, en el mercado no existe actualmente una linea de

productos especifica para la zona intima.

Tabla 5. Comparacion con la competencia

Producto Presentacion Fabricante Precio $
FARMATODO 250ml Purissima de $1,41
Confidence Venezuela C.A
INTYFEM 200ml Renne Desses de $1,95

Venezuela C.A
SECUREZZA Body 200ml Pharsana de Venezuela $2,00
Care (Gel de Ducha) C.A
NUVILLE Soluciéon 200ml Nuville International $2,74
Limpiadora C.A
PERLAVIS Femme 360ml Laboratorios FC $2,89
Pharma, C.A
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NUVILLE Solucién
Limpiadora

280ml

Nuville International
C.A

$3,15

Fuente: Elaboracion propia

Precio De La Linea De Productos

El precio de venta de la linea de productos ha sido determinado mediante la metodologia

que calcula precio con base en los costos de produccion, la tecnologia de la planta que presta

el servicio de maquila, la oferta (los precios de la competencia), la demanda, los cuales

posteriormente impactaran a los distribuidores. El objetivo es lograr ofrecer un precio acorde

a las necesidades del mercado que permita que las consumidoras puedan realizar la recompra

de los productos de la linea en el menor tiempo posible y a un precio que estén dispuestas a

pagar.

A continuacién se detalla la estructura de costo y el precio por unidad para la linea de

productos.

Tabla 6. Estructura de costo y precio por Unidad para la linea de productos

Componentes para la
linea de productos

Total costo $ Jabon
liquido por Unidad de

Total costo $
Freshing Spray por

Total costo $ Crema
Hidratante / Tensora

Producto Unidad de Producto por Unidad de
Producto

Contenido producto 0,40 0,50 0,45
Envases c/tapa 0,26 0,27 0,27
Etiquetas 0,04 0,03 0,03
Empaque 0,09 0,09 0,09
Servicio de Produccion 0,39 0,42 0,39
Transporte 0,06 0,06 0,06
Total costo produccién 1,24 1,38 1,30
por Ud.

PVM por Ud. 1,61 1,79 1,69
PVP por Ud. 2,10 2,33 2,20

Fuente: Elaboracién propia
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Caracteristicas Y Portafolio De Productos
Caracteristicas

Entre las principales caracteristica que se busca de los productos es que sean limpiadores
e hidratantes sustitutos del jabdn, especificamente desarrollado para la zona genital externa
femenina, que nutran, que aporten suavidad y frescura instantanea y que se preserve el pH
neutro de la zona, es por ello que la principal caracteristica identificada tiene que ver con la
especializacion que caracteriza a los tipos de productos, lo cual lo hace al menos en teoria més

efectivos pues se encuentran formulados particularmente para el area.

La linea de productos debe ser de accion antiséptica, antimicrobiana que no irriten la

piel, hipoalergénico, de agradable aroma ademas estara dermatoldgica y clinicamente testeado.

Dentro de este orden de ideas, se asume que a partir del uso de los productos
especialmente destinado a la higiene intima favoreceria que la zona genital quede fresca, suave
y menos seca que cuando es aseada con productos mas genéricos, esperandose incluso que se
retarde el efecto que la sudoracion y otras transpiraciones comunes que ejercen sobre el olor

de la zona.

La diferenciacién, esta basada en tres lineamientos principales, los cuales son: limpieza
/ higiene, agentes revitalizantes en cada uno de los productos e hidratacion, buscando brindar

al mercado femenino un beneficio adicional al usado tradicionalmente.
Productos

El principal objetivo, es ser una linea de productos Unica para el cuidado y proteccion

de la higiene intima de la mujer.
Categoria de la linea de productos: cosmética para el consumo humano.

Inicialmente la linea de productos consta de tres productos los cuales son mencionados

a continuacion:

Jabon liquido intimo: limpiador sustituto del jabdn, especificamente desarrollado para
la zona genital externa femenina. Nutre e hidrata. Brinda suavidad y frescura instantanea. Con

pH neutro, adaptado a la zona genital femenina. De accion antiséptica, antimicrobiana y
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bacteriostatico. Limpia y refresca, no irrita la piel, incoloro, de agradable aroma y esta
dermatoldgica y clinicamente testeado. Los ingredientes del jabon liquido por lo general suelen
ser mas suaves para la piel, su espuma es mas ligera por lo que facilita que se enjuague mejor

y que no queden los residuos sobre la piel.

Freshing Spray: las axilas no son la Unica zona del cuerpo de una mujer que suda, asi
que creamos freshing Spray perfecto para cuando necesitas un impulso de frescura, spray ligero

pero eficaz, usar a diario o como reparador rapido.

Crema hidratante / Blanqueadora / Tensora: Especialmente formulada para reponer
intensamente hidratar y revivir, una rica y lujosa mezcla de materias primas certificadas,
proporciona hidratacion inmediata. Mejora la textura y el relieve de la zona aportando firmeza
y tonicidad, por lo que ayuda a rejuvenecer su aspecto. Testado dermatoldgica y

ginecolégicamente. Uso externo.
F.O.D.A De La Linea De Productos

El presente analisis F.O.D.A ha sido elaborado con la finalidad de analizar las fortalezas
y debilidades de la linea de productos y evaluar las oportunidades y amenazas que el entorno

presenta para la linea.

Tabla 7. F.O.D.A de la linea de productos

Linea de Productos POSITIVOS NEGATIVOS
FORTALEZAS DEBILIDADES
F.1.Novedad al ser una linea de D1. No hay experiencia de uso en

productos Unica para el cuidado e este tipo de productos.

higiene intima de la mujer. » )
D2. No contar con produccion propia

INTERNOS F2. Formulacién adecuada, de los productos puede causar
(Factores de la elaborada por personal incumplimiento con las entregas de
empresa) especializado. los requerimientos.
F3 Adecuada presentacion para D3. Falta experiencia en la
linea de productos. comercializacién de productos con

. . estas caracteristicas.
F4 Calidad y beneficios al usar el

producto. D4. Condiciones de calidad
suministrada por la planta encargada

F5 Utilizacion de nuevos canales de la produccién

de distribucidn.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
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O1. Interés de uso teniendo en Al Aparicion de otra linea de
cuenta la necesidad de proteger y productos de higiene intima

EXTERNOS cuidar la zona intima. femenina.
(Factores del 02. Fécil acceso para las A2. Desconocimiento del uso de los
ambiente) consumidoras. productos.
0.3 Producto seguro para la A3. Competencia indirecta de otras
higiene intima. marcas.

04. Crecimiento en el consumo de | A4. Situacién recesiva del mercado.
productos de aseo para las
mujeres.

Fuente: Elaboracion propia

El analisis anterior, se utiliz6 como una herramienta estratégica, para comprobar como
utilizar las fortalezas para afrontar las amenazas que se muestran en el entorno, ocuparnos de
las debilidades organizacionales para que éstas desaparezcan y aprovechar las oportunidades
que puedan surgir.

Formulas / Composicion O Ingredientes

Jabon liquido intimo: Agua, laurileter sulfato de sodio, cocamidapropil betaina,
cocamida DEA, propilemglicol, glicerina, metilparabeno, &cido citrico, acetato de tocoferilo
(vitamina E), para reforzar y mantener el pH de la zona intima, formulado para uso diario es

hipoalergénico.

Freshing Spray: Isobutano, almidon de zea, silice hidratada, estearato de magnesio,
fragancia, aceite mineral, alcohol de lanolina, alcohol bencilico, bicarbonato de sodio, tocoferol
(vitamina E), s6lo para uso externo, rocie al menos de 15 a 20 centimetros de la piel, no aplicar

sobre piel con heridas, irritacion o con picazén.

Crema hidratante / tensora / blanqueadora: Con materia primas como el &cido
hialuronico, altamente hidratante que revitaliza el ciclo celular devolviendo suavidad retiene
agua en un porcentaje equivalente muy superior a su peso Yy reconstituye las fibras la piel.
Dimetilaminoetanol (D.M.A.E) como agente tensor muscular y para lograr tonicidad, extracto
de caviar rico en proteinas nutritivas que ayudan a estimular, regenerar y renovar las estructuras
celulares. Aporta los elementos necesarios para el mantenimiento de las funciones y la
vitalidad.
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Personal Técnico

La preparacion de las formulas de los tres productos se encuentra a cargo de un
profesional Quimico Farmacéutico, contratado para intervenir en la investigacion, disefio,
desarrollo, produccion, control de calidad, envasado, ademés esta encargado de servir como

consultor cientifico y técnico.

También es encargado de asegurar la suficiente provision de materias primas y
suministro verificando su calidad. Hacer cumplir, segun el caso, la aplicacion de las buenas
practicas de almacenamiento y dispensacion, controlar la buena conservacion de las materias

primas asi como vigilar las fechas de vencimiento.
Desarrollo De Proveedores / Insumos /Materia Prima /Maquila

Para el arranque del proyecto, inicialmente se buscé desarrollar 2 o 3 proveedores por
categoria, con el fin de tener varios de una misma naturaleza, asi como también contar con un
comparativo de precios ofertados del bien o servicio entre un proveedor y otro. Uno de los
grandes retos de cualquier organizacion es limitar los riesgos en el desempefio de su actividad
garantizar el suministro de nuestros bienes y servicios al cliente final debe ser una prioridad.
Si trabajamos con un Unico proveedor corremos el riesgo de que éste pueda parar nuestra
produccién ante cualquier problema: falta de suministro, problemas de logistica, errores de

produccidn, problemas de pagos.

Para la seleccién de las materias primas adecuadas, inicialmente se desarrollé tres
proveedores y a futuro se buscara expandir la cartera de proveedores especialistas en productos
quimicos de calidad asegurada, con el propdésito de validar que los proveedores seleccionados
contaran con lo siguiente: calidad de las MP, cumplimiento de normativa y actualizacion de
los requisitos legales (certificaciones, estandares de calidad, etc.), tiempos de entrega, costo,
experiencia y tiempo en el mercado, asi como validar su ubicacion ya que actualmente por la

situacién de Venezuela el flete puede encarecer considerablemente la MP.

Entre los proveedores seleccionados para la compra de las MP, se tiene: 1.-
Chemelectric LLC, (Bocono Chemicals, C.A), es una empresa dedicada a la distribucion y
comercializacion de productos quimicos para la industria, ubicada en Florida, EEUU con

sucursales en Venezuela. 2.- Insumos Quimicos Primazol C.A: dedicados a importacién,
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venta y distribucion de materias primas y aditamentos quimicos de acuerdo a los
requerimientos de los clientes y otras partes interesadas, garantizando el producto mediante
un excelente servicio, tiempos de respuesta oportuna, distribucién directa, variedad de
productos. 3.- Abba Chem Supply C.A: es una empresa privada fundada en 1992, con sede en
Caracas Venezuela, cuya actividad es la comercializacion, distribucién y representacion de
productos quimicos dirigidos a atender las necesidades que tiene el sector industrial

Venezolano.

Para el caso de los proveedores de envases, para el arranque del proyecto actualmente
se cuenta con dos proveedores, detallandolos a continuacion: para los productos Jabon liquido
intimo y crema hidratante el proveedor seleccionado es ALPLA de Venezuela S.A
(Fabricacion, distribucion y venta de toda clase de articulos de plastico en los términos y
condiciones establecidos por las leyes aplicables); para el caso del productos Freshing Spray
el proveedor es Spray Quimica de Venezuela, C.A (empresa dedicada al desarrollo, produccion
y envasado de productos en aerosol, este proveedor no solo se encargara de suplir la lata de

aerosol y la tapa sino que también sera el que realizara la maquila).

El cuanto al insumo tapas, el proveedor es Comercial Tecni Tapa S.A, es una empresa

dedicada a la inyeccion de tapas a base de polipropileno.

En el caso de las etiquetas el mercado venezolano permite desarrollar varios
proveedores, contando con el proveedor Inversiones Italflex C.A, y el proveedor Etiflexo C.A,
ambos proveedores se encuentran ubicados en Caracas, por lo que facilita las visitas para el

desarrollo y las pruebas iniciales de impresion.

Con respecto a los proveedores de corrugados y empaques, inicialmente el desarrollo se
realizara con la empresa Inversiones Chirinos C.A, es una empresa ubicada en Maracay, Estado
Aragua, dedicada a la fabricacion de empaques plasticos y de carton, el desarrollo en principio
serd a través de ellos quienes realizaran el troquel de los empaques para los 3 productos de la
linea, posteriormente se construird un listado con empresas que ofrezcan garantias y la

suficiente expertise para sustituir o complementar a nuestro proveedor habitual.

Finalmente la planta encargada de la maquila de la linea de productos, seré el proveedor
Spray Quimica C.A, quien es una empresa que cuenta con un requisito imprescindible para la

elaboracion de la linea de productos, (conformidad sanitaria para productos cosméticos), asi
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como la tecnologia para la fabricacion de productos envasados en aerosol (caso especifico para

el producto Freshing Spray).

Cada uno de los proveedores mencionados anteriormente, se les solicito suministrar
muestras de las materias primas y de los insumos que se van a utilizar para la fabricacion de la
linea de productos, con el fin que el profesional quimico farmacéutico realizara las
evaluaciones pertinentes de cada una de ellas; también el profesional técnico realizo las

validaciones y verificaciones in situ para el caso de la planta que realizara la maquila.

En la gestion de proyectos, es habitual construir relaciones duraderas con los distintos
proveedores. Esas empresas se convierten en socios estratégicos y toda la produccién puede

verse condicionada a la relacion con nuestros proveedores de confianza.
A continuacion se presenta tabla resumen del maestro de proveedores del proyecto.

Tabla 8. Listado / Maestro de proveedores

Nombre Descripcion Direccion Persona Contacto / Correo / Tel.
CHEMELECTRIC | Productos Av. 10 de (+58) 0243.233.2240
LLC/BOCONO Quimicos diciembre. _ )
CHEMICALS C.A Municipio http://www.chemelectricllc.com
Girardot. Maracay | correq: Arturo.berti@chemelectricllc.com
Edo. Aragua.

RIF: J-30047229-9

INSUMOS Productos Calle Paris con (+58)426.536.9933 / (0212) 994.1320
QUIMICOS Quimicos Calle Trinidad, _ _
PRIMAZOL C.A Centro Gerencial | MttP:/www.primazol.com

Las Mercedes PISO | Correo: juan.nunes@primazol.com

2 Ofic. 24

Las Mercedes,
Caracas.

RIF: J 29647989-5

ABBA CHEM Productos Av. Don Eugenio (0212) 262.3060

SUPPLY C.A Quimicos Mendoza, Torre
Digitel, Piso 21, www.abbachemsupply.com
Ofic. 21-A, La

Castellana, Caracas

J-003730394-0
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ALPLA DE Envases San Joaquin. (+58) 0245.555.0210
VENEZUELA S.A | plasticos Carretera Nacional
Mariara Guacara. | Www.-alpla.com
Carabobo Valencia.
J-000622787
COMERCIAL Gama amplia Carretera Carrizal, | (0212) 383.8292 // 1369
TECNI TAPAS.A | detapas San Diego de los )
plasticas Altos, # 4 sector www.tecnitapa.com
ind. La Llovizna; Correo: venta@tecnitapa.com
sector los vecinos
INVERSIONES Fabrica de Cl. E Edificio (0212).238.3835
ITALFLEX C.A Etiquetas / Norte Bol Piso 2 .
Local 38 Movil: (+58)414-3265493
Urbanizacion Fax: (0212) 239.3627
Boleita , Caracas,
Distrito Capital
Gran Caracas
ETIFLEXO C.A Fébrica de Calle Santa Clara, | (0212) 772.9915
Etiquetas / Edif. Acuario, _ .
impresion Boleita, Caracas — Correo: ventas@etiflexo.com.ve
flexografica Venezuela
INVERSIONES Fébrica de Calle Zamora c/c (+58) 0243.234.2660
CHIRINOS C.A empaques calle, falc6n no. 43 . .
plésticos y de San Ignacio Correo: inv_chirinos@yahoo.es
carton
J-31171065-5
SPRAY QUIMICA | Fabrica de Cale Sur # 14 zona | (+58) 244.322.3297 // 322.4079
CA aerosoles, industrial Soco la o
Servicio de Victoria, Edo. webmaster@sprayquimica.com
llenado y Aragua - correo: info@sprayquimica.com
fabricacion, Venezuela
lata de aerosol
y tapa.

Fuente: Elaboracién propia

Flujograma Del Proceso De Produccion De la Linea De Productos En La Planta

Encargada De Realiza El Servicio de Maquila
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Figura 5. Flujograma del proceso de produccion de la linea de productos en la planta
encargada de realizar el servicio de maquila

Fuente: Elaboracion propia

Mediante el flujograma, se logré6 comprobar que el proceso que desarrolla la planta
encargada de prestar el servicio de maquila es en linea, ya que para la elaboracion de la linea
de productos se llevard una secuencia continua en todas sus actividades de produccién y

mezclado hasta la obtencion de los productos finales.
Identidad Visual Y Personalidad De Marca
Segmentacion

La linea de producto se encuentra dirigida a mujeres en edades comprendidas entre 18
a 55 afios 0 més, interesadas en cuidarse y sentirse bien, seguras de si mismas, la linea de
cuidado intimo las ayuda a cuidarse y sentirse listas para cualquier actividad que enfrenten, una
mujer activa, dinamica segura de lo que hace, no se preocupa por el que diran, hace deporte sin
ser obsesiva con el mismo, se relaciona con muchas personas de diferentes edades, religiones,

pero mantiene siempre su posicion femenina, alegre y altruista.

Destinada a la clase social C+, un nivel de educacion minima Universitaria, ubicacion
geografica todo el territorio nacional, con un estilo de vida saludable, con interés de cuidar y
proteger su higiene intima, con intencidén de compra de productos y una relacién precio/valor,
el uso de la categoria sera cuidado personal, frecuencia de uso diaria, con preferencia compras

de productos de calidad que ayuden a dar soluciones de limpieza, proteccion y cuidado intimo.
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Segmentacion sociodemografica

Grupo socio econdémico: Estrato social C+

Localizacion: Venezuela (todo el territorio nacional).

Edad: Mujeres en edades compendiada de 18 a 55 afios 0 més.
Mercado Referencia

La linea de productos G & G, va dirigido especificamente a dos mercados los cuales
son: a) mujeres que buscan aseo personal; b) mujeres que buscan proteccién intima e

hidratacion.
Funciones Y Ventajas De La Linea De Productos

Las necesidades principales de la linea de productos, estan orientadas en satisfacer el

aseo y la higiene intima de la mujer. Especificamente desarrollada para la zona genital externa

femenina.
1. Limpieza / higiene intima.
2. Prevencidn de bacterias y hongos.
3. Seguridad e hidratacién de la zona.
4. Cuidado personal.
5. Refresca y no irrita la piel.

Logo

El logo simbolo se conforma segun la imagen de la linea de producto que pretende
ensefiar un nombre e imagen para recordar, proporcionando una referencia practica y dandole
un sentido polifénico al nombre para que suene de una manera entonada, se estima que por su

corta extension y por su fuerza acustica se trata de una marca facil de pronunciar y recordar.

El Logo su fuente clésica denota sutileza, confiabilidad, estabilidad y profundidad con
su color rosado, transmite ser una linea de categoria Premium y exclusiva, pensado para

aplicarse en los envases para terminar de darle sentido a la pulcritud del logo.
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Figura 6. Logo G&G
Fuente: Elaboracion propia
Significado De Los Colores

Rosado: es un color asociado al lado femenino que conjuga sentimientos de inocencia,
aprecio, delicadeza, tranquilidad y gratitud, también representa diversion o estimula

emociones.

Blanco: evoca inocencia, transmite luminosidad y pureza, suele utilizarse para marcas

de productos de limpieza y salud.

Azul: simboliza frescura, estabilidad y profundidad. Representa la inteligencia,

sabiduria, verdad, lealtad y confianza.
Personalidad De Marca

Siendo una linea de productos Unica y exclusiva para la higiene intima femenina, las
caracteristicas de la linea hacen que su lanzamiento se posicione hacia un publico de diferentes

edades, religiones, pero manteniendo siempre su posicion femenina, alegre y altruista.
Etiquetas
Las etiquetas de la linea de productos de higiene intima estaran realizadas en material

polipropileno transparente con laminado; es importante contemplar que los productos de aseo
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de higiene intima y limpieza de uso doméstico deben tener en sus etiquetas caracteres

facilmente legibles y visibles, aspectos a considerar:

1. Nombre del Producto

2. Nombre o razén social del fabricante asi como nombre y razon social del responsable
de la comercializacion de la linea de productos. Puede utilizarse abreviaturas siempre
y cuando se pueda identificar facilmente la empresa. Se debe incluir pais ciudad y de
origen.

Incluir el contenido neto del producto (CPE).

El nimero de lote que permita identificar la fabricacion.

Composicion béasica del producto (que materias primas incluye).

o a ~ w

Instrucciones de uso, precauciones y advertencias que sean necesarias de acuerdo a la
categoria del producto.
7. NUmero de registro Sanitario.

8. Cddigo de barras, se adquiere a través de la compafia GS1 Venezuela

. “~
. »
—— -
.

i
) elerna '\ (o
2 suariéad | 3 ,L

-

Jabon liguido intimo

’| 53's7vl )oo~29|

Figura 7. Etiqueta Jabon liquido intimo

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 8. Etiqueta frente y dorso Freshing Spray

Fuente: Elaboracion propia
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Crema hidratanie / Blanqueadora / Tensora

Figura 9. Etiqueta Crema hidratante /Blanqueadora /Tensora
Fuente: Elaboracién propia
Envases

Los envases (packaging) es un elemento que influye en cualquier consumidor. Para
ello, las diferentes técnicas de personalizacion consiguen aportar una personalidad Unica

a los envases en general.

Para el producto Jabon liquido, el envase sera de plastico (PET) transparente, capacidad
266ml, su seleccion corresponde a que posee excelente propiedades, el material se encuentra
presente en la industria de productos médicos y farmacéutico, productos cosmeticos de
embalaje, etc... Entre sus principales propiedades se encuentra: Brillo y transparencia, alta

resistencia mecanica, ligereza, 100% reciclable, no se oxida, durabilidad y de facil manejo, no
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imparte olor ni sabor, material aséptico. Tapa dispensadora modelo GOP para envase de boca

24/410, modelo agradable que permite su manipulacion y utilizacion.

Figura 10. Envase Jabon liquido
Fuente: Elaboracién propia

Para el producto Freshing Spray, el envase fabricado en plastico color blanco
sostenible con materiales de procedencia organica o que puedan ser reciclados, contenido
neto 150ml, las propiedades del envase evitan la contaminacion del producto por parte de
agentes externos. Los envases con tapa en spray (atomizadores, airless) conservan los
principios activos del cosmético por mas tiempo y se han posicionado como uno de los
méas demandados para conservar la férmula del producto.

Figura 11. Envase Freshing Spray

Fuente: Elaboracion propia
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Para el producto Crema hidratante / tensora / blanqueadora, el envase sera tarro de
plastico (PEAD) color blanco, capacidad 100g, los tarros de plastico siguen las actuales
tendencias de disefio de packaging del mercado, lo que permite su adaptabilidad, la tapa
plana de rosca, permitiendo el sellado del producto para la conservacion del mismo.

Figura 12. Envase Crema hidratante / tensora / blanqueadora
Fuente: Elaboracion propia
Empaque

Para los 3 productos iniciales de la linea, su embalaje sera en cajas de cartén en

presentacion de 12x1.

A continuacion se presentan las imagenes resultado de los productos finales de la linea.
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Figura 13. Jabdn liquido

Fuente: Elaboracion propia

Figura 14. Freshing Spray
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Fuente: Elaboracion propia

Oz/.//m'/m 5 de b

Figura 15. Crema hidratante / Blanqueadora / Tensora
Fuente: Elaboracién propia
Business Model Canvas

Una vez ejecutado el estudio de mercado, se procede a mostrar el Business Model
Canvas realizado con base en los resultados obtenidos de la encuesta con el propésito de tener

un modelo de negocio acorde a la realidad de las necesidades actuales del mercado.

Segmento del mercado: mujeres en edades comprendidas entre 18 a 55 afios 0 mas,
interesadas en cuidarse y sentirse bien, la linea de cuidado intimo las ayuda a cuidarse y sentirse
listas para cualquier actividad que enfrenten, destinada a la clase social C+, un nivel de
educacion minima Universitaria, ubicacion geografica todo el territorio nacional, con un estilo
de vida saludable, con interés de cuidar y proteger su higiene intima, con intencion de compra
de productos y una relacion precio/valor, el uso de la categoria sera cuidado personal,
frecuencia de uso diaria, con preferencia compras de productos de calidad que ayuden a dar

soluciones de limpieza, proteccion y cuidado intimo.

Propuesta de valor: linea de productos Unica para el cuidado y proteccion de la higiene

intima de la mujer. Especialmente formulada para reponer intensamente hidratar y revivir, una
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lujosa mezcla de materias primas certificadas, proporciona limpieza inmediata sin afectar

el pH de la zona intima.

Canales: En el momento del lanzamiento el producto llegaria al consumidor final a
través de farmacias independientes, cadenas de farmacias (Farmatodo, Farmahorro, Farmarket)
y cadenas de supermercados (Central Madeirense, Unicasa, Luvebras, Excelsior Gama y
Plaza’s); distribuidores locales, e-commerce Mercado libre tienda (canal de venta),

redes sociales como lo son: Instagram, Facebook, Twitter.

Relacion con los clientes: las relaciones con los clientes seran llevadas a través de
comunicacion por teléfono y correo electronico, también comentarios de satisfaccion
plataforma de e-commerce, asi como redes sociales (Facebook / whatsapp / Instagram) y

atencion cara a cara donde las usuarios puedan emitir recomendaciones y observaciones

Fuentes de ingreso: depoésitos en cuenta empresarial (transferencia moneda local),
depdsitos en cuenta zelle moneda extranjera, pagos via plataforma e-commerce

(transferencias).

Recursos clave: con respecto a los recursos claves que se necesita para mantener
operativa la linea de productos, se requiere del siguiente talento humano con préactica en las

siguientes areas:

(1) Gestor

(1) Abogado

(1) Contador

(1) Disefiador

(1) Quimico Farmacéutico

(1) Profesional fabricante del producto (Maquilador)
(1) Lider de proyecto

Con respecto a los recursos materiales:
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Laptop (conexidn a acceso plataforma e-commerce)

Celular

Equipos de Oficina

Materias Primas / Fragancias

Insumos (envases, tapas, etiquetas, empaques)

Formulas

Planta (servicio de maquila) con equipos para el servicio de llenado y fabricacion

Actividades clave: entre las actividades claves se tiene las siguientes: 1.- elaboracién de
la formulas para la linea de productos iniciales, 2.- estudio de mercado, 3.- desarrollo de los
proveedores del sector quimico, 4.- desarrollo de los proveedores de insumos, 5.- adquisicion
de las materias primas y de los insumos para la elaboracion de la linea de productos, 6.- planta
fabricante (s) (maquilador/es) 7.- venta a los distribuidores y cadenas de farmacia, 8.-

distribucion de los productos, 9.- dar a conocer la linea de productos.

Socios claves: los socios claves seran los siguientes: 1.- Proveedores confiables de
materia prima y de insumos; 2.-cadenas de farmacias (Farmatodo / Locatel / Farmarket); 3.-
empresas distribuidoras a nivel nacional; 4.- Mercado libre; 5.- empresas de envié (MRW/
ZOOM / TEALCA).

Estructura de costo: La estructura de costos esta basicamente formada por los costos
de recursos humanos como de los costos administrativos para el cumplimiento del propésito

establecido y la sustentabilidad del proyecto. Estos costos contemplan:

Sueldos del Personal

Gastos en Servicio (luz, agua, teléfono, internet)

Equipo de oficina (Laptops)

Pago a proveedores (Materia prima /Insumos / Maquilador (es)).

Pago de Impuestos.

AN N N NN

Pago proveedor mercado libre tienda.
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La inversion inicial esta compuesta por toda la inversion necesaria para la instalacion y

puesta en funcionamiento de la linea de producto. La inversion inicial se presenta a

continuacion.

Tabla 9. Inversion Inicial

Descripcion | $
Inversién Fija
Laptop 500
Escritorio 80
Silla de Oficina 100
Impresora 150
Celular 400
Papelera 15
Total Activos fijos 1.245
Inversion Diferida
Documentos regulatorios (RIF / registro 2.900
mercantil/ permiso sanitario)
Total Inversion Diferida 2.900
Inversién Capital De Trabajo
Aporte Inicial Caja 10.000
Procura MP 1.520
Procura de Insumos 1.890
Honorarios profesionales 3.980
Total Inversion Capital De Trabajo 17.390
Total Inversidn Inicial 21.535

Fuente: Elaboracion propia

El aporte inicial de caja es un valor de dinero colocado en un deposito bancario para

cubrir cualquier imprevisto en el inicio y puesta en marcha de las operaciones. Se tiene un

aporte inicial de $ 10.000,00.

Para el calculo del recurso humano se considerd el personal suficiente para iniciar las

operaciones. Dicho personal es contratado bajo la modalidad de honorarios profesionales, por

lo tanto, el costo es por hora/hombre.

Tabla 10. Recursos humano

Nombre Costo /Hora ($) Horas Estimadas Costo Total (%)
Quimico farmacéutico 240 2.920
Disefiador 40 160
Abogado 40 200
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Gestor 3 100 300
Contador 5 80 400
Total 3.980

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion se muestra el modelo de negocio a través de la herramienta Business

Model Canvas.

8. 50CI0S CLAVES

Proveedores confiables
de materia primay de
insumos; 2.-cadenas de
farmacias (Farmatodo /
Locatel / Farmarket);
3.-empresas
distribuidoras a nivel
nacional; 4.- Mercado
libre; 5.- empresas de
envio (MRW/ZOOM /
TEALCA).

7. ACTIVIDADES CLAVE

1.- férmulas linea de
productos 2.- estudio
mercado, 3.- proveedores
quimico, 4.- proveedores de
insumos, 5.- adquisicién MP y
de insumos 6.- planta
(maquilador) 7.- venta a
distribuidores farmacias, 8.-
distribucién de los productos,
9.- conocer linea productos.

6. RECURSOS CLAVE

Gestor /Abogado /Contador
Disefiador /Quimico Maquilador
Lider de proyecto

Recursos materiales: Laptop /
Celular, MP / Fragancias, Insumos
/ Formulas [Planta equipos para
servicio de llenado, fabricacién

2. PROPUESTA DE VALOR

Especialmente
formulada para
reponer intensamente
hidratar y revivir, una
lujosa mezcla de
materias primas
certificadas,
proporciona limpieza
inmediata sin afectar el
pH de la zona intima

4. RELACION CON LOS
CLIENTES

Llevadas a través de teléfono
v cotreo electronico,
plataforma de e-commerce,
redes sociales (Facebook /
whatsapp / Instagram)
atencion cara a cara, donde
las usuarios puedan emitir
recomendaciones y
observaciones.

3. CANALES

Farmatodo. Farmahorro,
Farmarket), Central
Madeirense, Unicasa,
Luvebras, Excelsior Gama y
Plaza’s; distribuidores
locales, Mercado libre
tienda, Instagram,
Facebook, Twitter.

1. SEGMENTO DEL
MERCADO

Mujeres en edades
entre 18 a 55 afos o
mas, interesadas en
cuidarse y sentirse bien
destinada a la clase
social C+, un mvel de
educacion 1oinima
Universitaria, ubicacion
geogréfica todo el
territorio nacional, con
un estilo de vida
saludable.

¥ Sueldosdel Personal

¥" Pago de Impuestos

9. ESTRUCTURA DE COSTOS

v Gastos en Servicio (luz, agua, teléfono, internet)
¥ Equipode oficina (Laptops)
v' Pago a proveedores (Materia prima /Insumos/ Maquilador (es)).

5. FUENTES DE INGRESO

Depdsitos en cuenta empresarial (transferencia moneda
local), depdsitos en cuenta zelle moneda extranjera, pagos
via plataforma e-commerce (transferencias).

Figura 16. Business Model Canvas

Fuente: Elaboracién propia
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CONCLUSIONES

A continuacion se presentan las conclusiones derivadas del analisis de los resultados y
los hallazgos evidenciados en el proceso de investigacion, partiendo del objetivo general del
proyecto (TEG), esto es: Establecer las bases de identidad de marca para la elaboracion de una
linea de productos de cuidado e higiene intima para la mujer, especificamente formulados con
agentes limpiadores neutros, las conclusiones presentadas responden a cada uno de los

objetivos especificos definidos para alcanzar dicho objetivo general.

Un factor importante para el éxito del TEG, es la evaluacion de factibilidad de un
proyecto que se encuentra dentro del proceso de iniciacion, el cual sirve para visualizar y evitar
los posibles riesgos que puedan afectar el emprendimiento, asi como anticipar el entorno al
cual se enfrentara los emprendedores y decidir con su continuidad como tomar las acciones
requeridas para lograr los objetivos propuestos. Para iniciar un proyecto, es importante la
planificacién, ya que puede que el proyecto fracase durante su desarrollo y no se predice los

factores, premisas o condiciones que afecten la consecucion de los objetivos.

El estudio de mercado a traves de los resultados de la encuesta, reflejo una gran
aprobacién mostrando que las consumidoras estan dispuestas a incursionar en nuevos
productos que satisfagan sus necesidades y que existe un mercado preparado a invertir en una
linea de productos con dichas caracteristicas. La encuesta también permitié observar que uno
de los principales aspectos valorados en las personas encuestadas es el hecho de que se trate,
de una linea de productos especialmente disefiada para la zona intima de la mujer, mostrando
aceptacion hacia los beneficios propuestos, concretamente los relacionados con higiene,
frescura, hidratacion y suavidad, cada uno de los cuales consideran que se encuentran muy bien
sustentados a partir de la incorporacion de la referencia al pH neutro, a los ingredientes

propuestos y a las formulas dermatoldgica y clinicamente testeada.

Es importante tomar en cuenta algunas de las posibles barreras, las dificultades que
podria tener un segmento de la poblacion a los efectos de invertir en una linea de productos
mas para el aseo personal y las sutilezas a tomar en cuenta a nivel de comunicacion,
especialmente en lo que respecta a estilo y medios. La comunicacion se realizara a través de
medios on line, ya que la investigacion evidencia una notable relevancia de medios como

internet y las redes sociales (Instagram, Facebook y Whatsapp).
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El Business Model Canvas, fue una herramienta esencial en el proyecto de
investigacion, a través de su metodologia y mediante el uso de pocas palabras permite explicar
en qué consiste la idea del negocio, el plan de negocio, la herramienta permite cubrir todos los
aspecto béasico de un negocio: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales, relacion con
el clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y estructura de

costo.

Como estrategia de negocio, se adecuaran los procesos y areas de conocimiento de
Gestion de Proyectos para la creacion, planificacion y desarrollo, en funcion y de acuerdo a los
cambios continuos del entorno, que permita estar en constante evolucién y crecimiento gradual

/ sostenible.

La idea de negocio al ser inicialmente con modalidad maquila permite que su inicio sea
factible pues la inversion no es alta lo que permite generar ganancias que a futuro puedan ser

utilizadas para la inversion de una planta propia de produccion.

Finalmente se considera que esta linea de productos va a cubrir las necesidades de un
mercado existente, donde cada vez se evidencia mas la necesidad del cuidado intimo de la
mujer y de proteccion. La innovacion asi como la creacion al elaborar una linea de productos

Unica en el mercado genera gran expectativa frente a las consumidoras y usuarios en general.
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RECOMENDACIONES

A partir de la investigacion y de la informacion recolectada durante el proceso de

documentacion del presente trabajo se recomienda aplicar las siguientes acciones:

1. Para lograr un posicionamiento se debe implementar camparias de sensibilizacion
mostrando la importancia y los beneficios de utilizar linea de productos especificamente

desarrollada para la higiene intima femenina.

2. Al momento de introducir la linea de productos se recomienda hacerlo a un precio
que sea competente, como para no generar suspicacia sobre su calidad y su eficacia, pero
tampoco excesivamente elevado como para incentivar a aquellas consumidoras que pudiesen

percibirlo demasiado costoso al no estar tan convencidos de su relevancia.

3. Disefiar un plan de publicidad al gremio médico principalmente a dermatélogos y
ginecologos con el fin que los especialistas impulsen y que prescriban o recomienden a sus
pacientes el uso de la linea de productos, con el objeto de que promuevan entre sus pacientes

el uso de la linea.

4. Observar las principales tacticas que tiene el sector con respecto a ventas y

distribucion.

5. Crear estrategias de promocion para linea de productos en cuanto a precio, canales

de distribucion, publicidad.

6. Implementar acciones correctivas que conlleve al mejoramiento continuo de la linea
de productos, asi como sus contantes actualizaciones que va manifestando los productos

cosmeéticos para el cuidado e higiene intima.

7. Evaluar la factibilidad del negocio, a fin de proyectar el crecimiento de la empresa,

llegar a otros mercados y asegurar la rentabilidad de la misma.

8. Realizar alianzas estratégicas con los proveedores para fortalecer la produccion y
garantizar la linea de productos a las consumidoras, desarrollar con premura una segunda planta

maquiladora.
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9. El proyecto visto desde la necesidad del mercado y evaluado técnica y
operacionalmente es factible, no obstante, se recomienda profundizar en la factibilidad
financiera con el fin de validar y asegurar la sustentabilidad del proyecto y el retorno de la

inversion.

10.- Realizar un estudio exhaustivo en el sector donde entra a competir la linea de

productos.
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