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1.1. ANTECEDENTES

Emprender en el rubro de productos naturales tiene mucho potencial de crecimiento como
negocio. Pues, considerando que el consumo de estos productos e parte de los clientes satisface
su necesidad indispensable de alimentarse, y mejor aun aportando salud y bienestar en la

sociedad.

La industria nos ha simplificado la forma de obtener productos de higiene y cuidado
personal procesado y rapido, a menor costo y de facil uso, aunque estos no siempre son la mejor
opcidn para un consumo permanente. A pesar de ello, la verdad es que en nuestro dia a dia,

siempre esta presente un producto de origen natural.

Los productos de origen natural, generalmente son méas saludables y mantienen sus
propiedades nutritivas pues se restringe el uso de quimicos en su produccion, ademas de que por

si mismos son una gran fuente natural de proteinas, antioxidantes, minerales y mas.

Considerando que Bolivia es un gran productor de alimentos, principalmente de cultivos
en pequefia escala, nuestro uso diario de productos naturales, ayuda también a mejorar la calidad
de vida de los productores, permitiendo un consumo mas responsable con la sociedad, y
generando una cadena de comercio mas justa y un desarrollo equitativo en las zonas rurales

productoras.

Al producir productos naturales para el uso diario, y tener al alcance un jabon artesanal y
natural es un producto biodegradable que no contiene ingredientes toxicos ni quimicos sintéticos

nos permite como emprendedores tener la certeza de no contaminar el medio ambiente.



1.2. JUSTIFICACION

El jabon de tocador fue evolucionando a través de los afios gracias a los avances
tecnoldgicos y se convirtio en un producto, tanto de aseo personal como de cuidado para la piel,

indispensable en la vida de las personas.

El principal objetivo es mantener la higiene adecuada para el cuerpo al prevenir
enfermedades transmitidas por gérmenes, pero existe otro aspecto el cual fue cobrando mayor
importancia con el paso del tiempo, el uso de los jabones para el cuidado de la piel, ya que puede
ayudar a la hidratacion, mantener la suavidad y proporcionar cierto aroma, éstas caracteristicas y

propiedades se encuentran dentro de las muchas que se podria dar al producto.

Los jabones tienen una infinidad de formas, presentaciones, aromas y pueden estar
elaborados de varios componentes. Existen miles de marcas y los supermercados estan saturados
de productos industriales de las grandes empresas multinacionales y con precios bajos, lo cual

hizo que las personas restaran la importancia que este producto tiene.

Actualmente, ésta situacion va cambiando, ya que la basqueda de productos naturales en
el mundo va en ascenso, ahora son cada vez mas las personas que buscan productos que no

contengan quimicos para el cuidado de su piel.

Asimismo, los jabones pueden utilizarse como articulos de decoracion, en los cuartos de
bafios de las casas, restaurantes, hoteles, tiendas, etc. ya que las formas, colores y aromas que

podrian llegar a tener son practicamente ilimitados.

La industria de jabones en Bolivia no tiene gran representacion dentro de la economia sin

embargo con el pasar de los afios y el aumento de necesidades dentro de la poblacion de



cuidados naturales, la produccién y comercializacion de jabones artesanales se convierte en un

mercado potencialmente abierto y prometedor.

1.3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Emprender en el rubro de productos naturales tiene mucho potencial de crecimiento como
negocio. Pues, considerando que el consumo de estos productos de parte de los clientes satisface
su necesidad indispensable de alimentarse, y mejor aun aportando salud y bienestar en la

sociedad.

El rubro de productos naturales, como negocio tiene mucho potencial de crecimiento, y
un publico expectante de obtener productos de calidad a precios justos, mejor aun sabiendo que

con su consumo aporta al desarrollo de la sociedad.

1.3.1. Identificacion de Necesidades Insatisfechas de un mercado objetivo

Un jabon artesanal es un jabon hecho a mano y elaborado con ingredientes 100%
naturales y ecologicos, eso genera en los jabones un valor afiadido. Son jabones Gnicos que
aportan belleza a la piel. Los jabones artesanales estan hechos a mano y se elaboran mediante
técnicas que permiten la conservacion de las propiedades naturales de los ingredientes que lo
conforman, son usados en cosmética ya que cuidan la piel y se especializan en resolver los
problemas de esta, poseen multiples bondades que tu piel agradecerd, son perfectos para

obsequiar, ya que son piezas Unicas Yy con un gran valor. (Coss, 2017)

Las personas que sufren heridas y quemaduras en la piel, sufren al encontrar en el

mercado productos cicatrizantes y que ayude con el cuidado de su piel durante su proceso de


https://jabones-artesanales.es/nuestros-jabones/

regeneracion, se sabe que si bien existen productos cosméticos que sirven para cicatrizar con

quimicos y sus altos costos evitan el acceso a toda clase de clientes.

. La quina tiene propiedades altamente curativas en situaciones de quemaduras, cicatrices
y ha sido utilizada durante mucho tiempo en la medicina tradicional. Los jabones artesanales a
base de quina pueden ayudar a reducir la inflamacion y promover la curacién de la piel dafiada
por quemaduras, gracias a un compuesto presente en la madera de quina y sus compuestos
antioxidantes que pueden ayudar a reducir el dafio celular y promover la regeneracién de la piel,

también se busca satisfacer aquellas necesidades de cuidado estético de las personas

El proyecto busca atacar directamente el problema de desaprovechamiento de la corteza
de quina, ya que se trata de un residuo al que no se le suele dar un adecuado manejo. Si no se
tiene conocimiento de las diferentes alternativas de uso para esta corteza, se termina perdiendo
innumerables propiedades naturales y la alternativa que da entre sus cualidades curativas de la

corteza de Quina para la piel.

1.3.2. Descripcion general de la idea de negocio

Se realizara un plan de negocios para la produccion y comercializacion de jabones
artesanales a base de la corteza de quina que tiene propiedades cicatrizantes como alternativa
para las personas con heridas y quemaduras en la piel, se pretende iniciar el emprendimiento en

el mercado Tarijefio.

1.3.3. Oportunidades del Mercado

Los productos cosméticos naturales presentan mejor absorcidn y oxigenacion, no expone

a ingredientes tdxicos que pueden alterar la barrera cutanea, no contienen aromas sintéticos,



conservantes o perfumes artificiales, el mundo del cuidado personal tanto hombres y mujeres
después de la pandemia han dado énfasis en el uso de productos naturales, y encontrar algin
producto con propiedades naturales que ayude al cuidado y cicatrizacion de la piel vuelve una
gran oportunidad de satisfacer la demanda con la insercién al mercado un jabén natural a base de

Quina.

1.4. OBJETIVOS DE INVESTIGACION

1.4.1. Objetivo General

Determinar la determinar la viabilidad tecnica, comercial y financieramente para la
produccion y comercializacion de jabones artesanales a base de quina, para la ciudad de Tarija,

Provincia Cercado

1.4.2. Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado para de determinar la ofertay la demanda para la
creacion de una empresa que se dedique a la comercializacion de jabones

artesanales a base de Quina

e Identificar a través de un analisis FODA la situacion del contexto, micro entorno

y macro entorno para la produccién de Jabones artesanales.

e Establecer un plan de marketing y sostenibilidad de la para poner en marcha a la

empresa.

e Definir un el plan de produccion para la comercializacion de Jabones artesanales.



e Determinar un disefio organizacional, para la funcionalidad de la empresa

productora y comercializadora de jabon artesanal a base de Quina.

e Establecer un plan financiero de factibilidad y sostenibilidad para la empresa a

implementar en el mercado de venta de jabones artesanales.

1.5. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

1.5.1 Tipo de investigacion

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se realizé un disefio de
investigacion no experimental descriptivo donde se observan situaciones ya existentes no

provocadas intencionalmente.

1.5.1.1 Descriptivo

Se considera que la investigacion es de tipo descriptivo, ya que se propone explicar,
analizar las diferentes etapas de factibilidad y las influencias para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de jabones artesanales a base de Quina en el departamento de

Tarija.

1.5.1.2 Analitico

La investigacion analitica se realizd con revision literaria, encuestas para conocer la opinion
publica, y la compilacion de articulos, datos y otros hechos importantes que son pertinentes a un

plan de negocios.



1.5.2 Enfoque de investigacion

1.5.2.1 Enfoque cualitativo

De acuerdo con Sampieri, describe que: “en una investigacion bajo el enfoque cualitativo, se
pretende describir, comprender e interpretar los fendmenos, a través de las percepciones y
significados producidos por las experiencias de los participantes, para que el investigador se forme
creencias propias sobre el fendmeno estudiado”. (Sampieri, 2014)

En este trabajo de investigacion se le da un enfoque cualitativo al analizar la oportunidad de
insercion en el mercado de una nueva empresa de jabones, estudio y analisis del entorno, la
competencia para la creacion de una empresa productora y comercializadora de jabones artesanales

a base de Quina.
1.5.2.2 Enfoque cuantitativo

Segun Sampieri, el enfoque cuantitativo “busca describir, explicar, comprobar y predecir los
fendmenos (causalidad), generar y probar teorias. Por eso, se recolectan datos con instrumentos
estandarizados y validados, para demostrar su confiabilidad; de esa manera se acota
intencionalmente la informacion, midiendo con precision las variables del estudio”. (Sampieri,
2014)

Es asi que un enfoque cuantitativo nos entrega informacion sobre la factibilidad de creacion de
una empresa, porcentaje de posibles compradores, nidmero de empresas que significan

competencia, analisis de presupuestos.

1.5.3 Técnicas de investigacion

Técnica: conjunto de reglas y procedimientos que permiten al investigador establecer la relacion
con el objeto o sujeto de la investigacion. Instrumento: mecanismo que usa el investigador para
recolectar y registrar la informacion: formularios, pruebas, test, escalas de opinion y listas de
chequeo. (Medina, 2017)



1.5.3.1 Encuesta.

Segln Tamayo la encuesta “es aquella que permite dar respuestas a problemas en términos
descriptivos como de relacién de variables, tras la recogida sistemética de informacion segun un
disefio previamente establecido que asegure el rigor de la informacion obtenida”. (Tamayo, 2008,
pag. 24)

Se disefia una encuesta con el fin de obtener datos cualitativos y cuantitavos, para analizar la
factibilidad para crear una empresa productora y comercializadora de jabones artesanales a base
de Quina, y realizar un estudio de mercado para definir el perfil de los posibles compradores,

identificacidn de caracteristicas de consumo al momento de comprar plantas ornamentales.
1.5.3.2 Observacion directa.

Los autores Hernandez, Fernandez y Baptista, expresan que: “la observacion directa consiste en el
registro sistematico, valido y confiable de comportamientos o conducta manifiesta”. A través de
esta técnica el investigador puede observar y recoger datos mediante su propia

observacion., (Hernandez, Fernandez y Baptista , 2006, pag. 316)

Considerando la anterior conceptualizacion, Para la descripcion y el analisis de la competencia se

realiza la observacion directa.

1.5.4 Instrumentos de Investigacion

Segun Chavez, los Instrumentos de Investigacion son los medios que utiliza el
investigador para medir el comportamiento o atributos de las variables. Para el presente proyecto

se han utilizado los siguientes instrumentos. (Chavez, 2001)

1.5.4.1 Revisién documental

La documentacion es la técnica precisa para recolectar la informacion que se otorgara de
documentaciones primaria y secundaria o datos especificos referentes al tema de investigacion,

recoleccion de datos historicos, referencias de estudios previos etc. (Rodriguez Hurtado, 2019)



Se realizo una revision de libros, documentos digitales, proyectos de emprendimiento,

paginas en la web.

1.5.5 Poblacion y muestra

1.5.5.1 Poblacion

Segun proyecciones a 2023, el departamento de Tarija tiene aproximadamente 591.800
habitantes: 50,5% hombres y 49,5% mujeres. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica,
Ministerio de Educacion y Ministerio de Salud y Deportes Estimaciones y proyecciones de

poblacion. (INE, 2021)

La poblacion que se pretende analizar para el presente estudio de factibilidad son
hombres y mujeres desde los 20 hasta los 60 afios de edad, con capacidad de pago en el

departamento de Tarija, que hacen un total de 350000 habitantes.(INE, 2022).

3.6.2 Muestra

El tipo de muestreo que se realizara sera el probabilistico aleatorio simple de la cual se

obtendra la muestra mediante la siguiente ecuacion, aplicando un indice de confiablidad de 96%.

Donde:

n= Tamafo Muestral requerido

N= Tamafios de la poblacion

p=50% (Probabilidad de éxito)

g= 50% (Probabilidad de fracaso)
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Z=1.96 Nivel de Confianza; dando un 95% de confianza

e= (error admisible) = 0.05 (5% de error de estimacién)

TABLA 1 DATOS DE LA MUESTRA

Parametro Valor

N = tamario de la poblacion 350000
Z = nivel de confianza 1,96

P = probabilidad a favor 0.5

Q = probabilidad en contra 0.5

E = margen de error 0.05

Fuente: elaboracion propia

B 22(N)(p)(Q)
- -DI+ @@©@
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_ (1,96)%(350000)(0,5)(0,5)
"= 0.052(5211—1) + 1,96 0,5  0,5)

~ 3336.140
~ (0.052(350000 — 1) + 1,96 * 0,5 * 0,5)

n

Siendo un total de 381 encuestas a realizarse.
Que por conveniencia se define realizar 300 encuestas.

1.6. ALCANCE DE LA INVESTIGACION

El presente trabajo de investigacion tiene como alcance desarrollar un plan de negocios a
5 afios plazo para que la implementacion de una empresa productora de jabones artesanales de
Quina, y determinar la factibilidad y estrategias para darle viabilidad, creando empleos y

posibilidades de incursionar en el mercado.

Segun Longenecker un plan de negocios es una pieza clave para cualquier negocio, o
emprendimiento, ya que brinda orden, control y visualizacion a mediano y largo plazo de lo que

buscas, como lo haras, quiénes participaran y los medios para lograrlo. (Longenecker, 2017)
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2.1 EL JABON

Los jabones artesanales generalmente son jabones en barra que se elaboran mediante
procesos no industriales y con ingredientes de origen natural o boténico. Se cree que se han
fabricado y usado desde hace més de cuatro mil afios cuando en Mesopotamia hervian la mezcla

de aceites con potasio, resinas y sal para distintos usos medicinales. (Aramayo Coaquira, 2017)

En comparacién con los jabones comerciales, estos son fabricados en lotes pequefios y
con métodos lentos de curacion como la saponificacion en frio. Al ser creados de esta manera,
proporcionan grandes beneficios para la piel y, al mismo tiempo, cuidan del medio ambiente

porque su formula no contiene quimicos de ningudn tipo.

El jabdn se obtiene mediante el proceso de saponificacion que consiste en la reaccion
quimica entre acidos grasos (provenientes de los aceites vegetales o grasas animales) con una
base o alcali (hidroxido de sodio). Los jabones elaborados a partir de una base de sodio son
solidos mientras que los elaborados a partir de una base de potasio (hidroxido de potasio) son

liquidos.

Dada la composicién molecular del jabon, un extremo hidrofilo (atrae el agua) y el otro
extremos hidrofugo (atrae sustancias no solubles en agua) el jabon cumple su funcion limpiadora
debido a que tiene la capacidad de emulsionar o disolver las grasas y aceites insolubles formando

una micela que per mite extraer la suciedad.

Aunque a simple vista la reaccidn quimica de saponificacion parezca ser compleja, la
fabricacion del jabdn es un proceso sencillo que no requiere de maquinaria tecnificada ni

costosa.
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2.1.1 Técnicas de Elaboracion

Existen diversas técnicas para la fabricacion de jabones artesanales las cuales se pueden
resumir en tres métodos: el proceso en frid, el remoldeado y el método de la glicerina. (Ramos,

2017)

2.1.1.1 Proceso en Fri6

Es un método que se emplea para la fabricacidn tradicional de jabones, se basa en el
proceso de saponificacion en el cual un acido gr aso reacciona con una base formando una
mezcla liquida denominada jabén. Esta mezcla es vertida en moldes que se deja reposar durante
un buen tiempo, hasta que se solidifica. El método recibe el nombre de proceso en frié debido a
gue no es necesario calentar las grasas o aceites, por esta razon es uno de los procesos mas largos

y laboriosos. ( Mercedes de Vega , 2021)

2.1.1.2 Método de Remoldelado

Este método consiste principalmente en rallar pequefios residuos de jabdn comercial para
fundir lo nuevamente y darle una forma mas Ilamativa. Los jabones obtenidos por medio del
método de remoldelado, presentan una mayor dureza que los elaborados mediante el proceso en
frié por lo cual su duracion es mayor, aungue la calidad del producto es inferior. ( Peguero ,

2018)

2.1.1.3 Método de la Glicerina

Es el método mas sencillo para la fabricacion artesanal de jabones, consiste en fundir a

fuego lento la base del jabdn (glicerina), verter en moldes, afiadir aditivos que mejoran el
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cuidado de la piel y cortar el jabdn en bloques cuando presente una consistencia solida. Esta

técnica permite crear una amplia gama de formas y disefios originales.

2.1.2 La Saponificacion

La saponificacion es el proceso a través del cual se mezcla un aceite, vegetal o animal,
con hidréxido de sodio (también conocido como sosa caustica) para crear jabén. Existen dos

métodos de saponificacion. (Robles, 2017)

2.1.2.1 Saponificacion en frio

Este metodo se vale unicamente del calor generado por la reaccion quimica al unir la sosa
con la grasa. Mediante la saponificacion en frio las propiedades nutritivas de los aceites se
conservan mejor ya que el calor no los deteriora como si sucede en un proceso caliente. La

saponificacion en frio se utiliza para crear jabones sélidos o en pastilla. (Urzagaste, 2020)

2.1.2.2 Saponificacion en caliente

En la saponificacion en caliente se utiliza una cantidad mayor de sosa para asegurarse de
que toda la grasa agregada a la mezcla se transforme en jabon. Esta combinacién se calienta
durante varias horas para acelerar el proceso de saponificacion y lograr una produccion mas

industrializada. La saponificacion en frio se utiliza. (Marin, 2017)

2.2 BENEFICIOS DE LOS JABONES NATURALES

2.2.1 La mayoria tienen ingredientes de origen natural

Esta es quiza la mejor razon para usar jabones artesanales: la mayoria de sus ingredientes

son naturales, algunos incluso de origen botanico. Gracias a esto, tienen muchas propiedades
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para la piel y los beneficios de cada ingrediente se aprovechan al méximo, tales como la

aromaterapia, humectacion o tonificacion, entre otros. (Chalker & Downer, 2019)

2.2.2 No suelen tener conservadores ni aditivos

Los jabones naturales no tienen los conservadores, aditivos sintéticos o potenciadores de

espuma que los jabones comerciales usan para aumentar su vida Gtil. Incluso hay algunos que
tampoco contienen fragancias o perfumes, sino que son creados con aceites esenciales para

cuidar tu cuerpo y darles un aroma natural y fresco. (Vasquez, 2018)

2.2.3 Remueven las impurezas de la piel

Este tipo de jabones son excelentes para el cuidado de la piel porque la limpian
suavemente, remueven las impurezas a profundidad y exfolian todo tipo de pieles, incluso las

mas sensibles. (Romafia, 2019)

2.2.4 Ayudan a calmar la piel

Ademas de darle a tu piel una experiencia de limpieza profunda, los jabones de origen
botanico respetan su estado natural, por lo que tienen un efecto calmante que, de acuerdo a sus

ingredientes, pueden contrarrestar los sintomas de irritacion. (Coaquira, 2016)

2.2.5 Nutren la piel con vitaminas que le regresan elasticidad

Generalmente, el proceso de saponificacion en frio permite que mantengan todas las
propiedades naturales de sus ingredientes; por lo que conservan practicamente intactas las

vitaminas y nutrientes que ayudan al cuidado de la piel.
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2.2.6 Hidratan y evitan la resequedad en la piel

Los jabones artesanales limpian e hidratan al mismo tiempo gracias al potencial de sus
ingredientes de origen botanico que les permiten aportar un nivel extra de hidratacion muy

conveniente para que tu piel se mantenga tersa y sana. (Gonzales & Vasquez, 2019)

2.2.7 Equilibran el pH de la piel

Sus ingredientes activos, al ser naturales, ayudan a restablecer y mantener el equilibrio en
el pH de la piel para evitar que la barrera de la piel se debilite y quede expuesta a infecciones,

manchas o hiperpigmentacion.

2.2.8 Son respetuosos con el medio ambiente

Esta es otra de las grandes ventajas de los jabones naturales, su elaboracion es respetuosa
del entorno y no dafia el medio ambiente. Como no contienen ingredientes quimicos ni sintéticos,
no contaminan y, ademas, sus empaques son de carton reciclable para evitar generar mas

residuos.

2.2 VIDA UTIL DEL JABON ARTESANAL

La vida util de un jabon artesanal puede ir desde los 3 hasta los 6 meses segun sus
ingredientes, el método de creacion y el clima en el que te encuentres. Para que tus jabones

artesanales duren el mayor tiempo posible, pon en préactica los siguientes consejos:

e Mantenerlos en un lugar seco.

e Usa una jabonera que permita un buen drenaje.
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e Usalos con agua tibia, no caliente.

e Sino puedes tenerlos en un lugar seco, puedes cortarlos en trozos pequefios para

irlos usando poco a poco.

e Ultiliza una toallita 0 una esponja sostenible para hacer mas espuma con menos
jabén.
2.3 PRODUCTOS NATURALES

La industria de alimentos nos ha simplicado la forma de obtener alimentos procesados y
rapidos, a menor costo y de facil uso, aunque estos no siempre son la mejor opcion para un
consumo permanente. A pesar de ello, la verdad es que en nuestro dia a dia, siempre esta

presente un producto de origen natural. (Morales, 2018)

Los productos de origen natural, generalmente son mas saludables y nutritivos pues se
restringe el uso de quimicos en su produccion, ademas de que por si mismos son una gran fuente

natural de proteinas, antioxidantes, minerales y mas.

Considerando que nuestro pais es un gran productor de alimentos, principalmente de
cultivos en pequefia escala, nuestro consumo diario ayuda también a mejorar la calidad de vida
de los productores, permitiendo un consumo mas responsable con la sociedad, y generando una

cadena de comercio mas justa y un desarrollo equitativo en las zonas rurales productoras.

Otro factor importante es que el consumo de productos naturales y principalmente de

origen local, permiten generar menos desperdicio reduciendo el impacto con el medio ambiente.
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I11. ANALISIS DEL CONTEXTO Y NATURALEZA DEL NEGOCIO
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3.1. ANALISIS DEL CONTEXTO

El contexto de la organizacion puede definirse como el medio en que se desenvuelve la
empresa tanto a nivel interno de la misma como en su entorno, dicho medio afecta positiva o
negativamente los productos, servicios, metas y en general, el desarrollo de las actividades de la

organizacion. (Carranza, 2016)

3.1.1. Andlisis del micro entorno

3.1.1.1. Clientes

Segun proyecciones a 2021, el departamento de Tarija tiene aproximadamente 591.800
habitantes: 50,5% hombres y 49,5% mujeres. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica,
Ministerio de Educacion y Ministerio de Salud y Deportes Estimaciones y proyecciones de

poblacion. (INE, 2021)

El pueblo de Tarija es acogedor y calido como la propia region. Su hospitalidad y alegria
son remarcables y constituyen un elemento inolvidable de un estadia en Tarija. La musica, sus
letras romanticas y a veces nostalgicas, hablan del amor y de las bellas mujeres de la tierra

tarijefia.

El cliente potencial del proyecto se encuentra representado por personas residentes en la
ciudad de Tarija, personas de nivel socioeconomico de medio a medio-alto, y que estén
dispuestas a cambiar el jabon tradicional por un jabon artesanal que contiene nutrientes para la

piel, personas con quemaduras Yy heridas en la piel.

21



Por la naturaleza del producto no se tienen restricciones para su consumo y puede ser
utilizado practicamente por cualquier persona. Dentro de los clientes también se tiene a las

tiendas naturistas.

A pesar de las condiciones econdmicas del pais, los clientes potenciales son las personas
estan dispuestas a cambiar un jabén tradicional por uno que les brinde beneficios naturales para

la piel, un jabon que tiene un costo mas alto, pero que brinda nutrientes naturales.

3.1.1.2. Competencia

Para la determinacion de la competencia, se ha recurrido a fuentes primarias de
informacion las cuales nos han permitido conocer los datos histéricos de la comercializacion de

jabones artesanales, en los 5 Gltimos afios.

Actualmente no existe empresa alguna que se identifigue como competencia directa que
realice la produccion y comercializacion de jabones artesanales a base de Quina, en el
departamento de Tarija y no existe ni importacion de ninguna naturaleza con respecto a la

comercializacion de jabones naturales

No habiendo competencia alguna en la comercializacion de jabones naturales a base de
Quina en la poblacion, los consumidores estaran dispuestos a requerir el producto disponible en

el mercado en menor tiempo y costo.

La creacion de una empresa que se dedique a la venta de jabones naturales a base de
Quina, es libre competencia, eso quiere decir que las empresas es libre de entrar o salir de un
mercado de articulos de estética Natural en Tarija. Asi también por simple observacion y analisis

en las redes se identificd varias empresas que significan competencia indirecta.
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TABLA 2 COMPETENCIA DIRECTA E INDIRECTA

COMPETENCIA DIRECTA

NO EXISTE COMPETENCIA

COBERTURAEN JABONES

SCARLET ROSAS TODA LA artesanales con
e JABONES REGION DE ingredientes,
: NATURALES TARIJA CON naturales y
CATALOGO DE organicos.
VENTAS POR
INTERNET.

COBERTURA EN  Una empresa de

ARIADNE BEAUTIFULCOSMETICS TODO EL venta de comida
PRODUCTOS DEPARTAMENTO répida.  Esta
NATURALESA  DE TARIJA, CON  empresa
BASE DE ARROZ  ENTRADA EN EL  desempefia en la
TIENDAS DE industria de
PRODUCTOS restaurantes de
NATURALES comida réapida y
de servicio
movil de
comidas.

COBERTURA EN  Producto

EVELIA EL MUNICIPIO ecolégico usa
CERCADO. materia prima
JABONES A BASE reciclada, bajo
DE ACEITE costo y jabdn
multiuso.
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https://www.facebook.com/people/Ariadne-BeautifulCosmetics/pfbid02yCVCTcr8JEq3G2miUskUDtNB5TRm69LjVUqGASQzU7Md6tx51FjokP9dviKXwrApl/?__cft__%5b0%5d=AZXAAl7y9cgQRjvSfWD_acx9t7CbbIn94XicWtSTwLth77MUjPwa3g6jhQAXvSlNSi2TzcBGUK7U4w6pF42gH1pdYnAS-cEEt_7dSCWbox8IY40tq2Yng7l3yuDSxcCrl9yqxHweA04ZOngmlxkRkvJAGEmci85T7ZpZZRyZcAJTSfNM3RhhZrx3D336SODIanwRqdBYhiNbYNCsxEfLZFUj&__tn__=-UC%2CP-R

FUENTE: Elaboracién Propia

3.1.1.3. Intermediarios

Un intermediario es un agente ubicado entre el fabricante o productor y el consumidor
final. Su funcidn es precisamente hacer posible que el producto o servicio llegue al punto de
venta de forma eficaz, facil y rapida. Muchas veces, los intermediarios son ajenos a las empresas

fabricantes y se dedican al transporte y la compraventa de productos.

Para el presente plan de negocion podemos clasificar los intermediarios en:

e Mayorista: intermediario que compra al por mayor (voliumenes grandes de
producto) y, por tanto, posee la mercancia que vendera a posteriori. EI mayorista a

su vez venderd a detallistas.

e Comisionista: intermediario que, como el agente comercial, no tiene relacion
laboral con la empresa que representa. EI comisionista realiza operaciones
ocasiones y, por tanto, la actividad comercial no es permanente. Sus beneficios
dependen solamente del importe de la comision que va obtener por la venta de los

jabones artesanales, entre los principales tiendas de productos naturales.
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3.1.1.4. Proveedores

Entendemos por proveedores a todas las entidades que ofrecen productos naturales o de
gestion, es decir que puedan ser comercializados, o bien utilizados por las empresas de

produccion y comercializacion de jabones artesanales a base de Quina.

Entre los principales proveedores a buscar:

Base de glicerina.

e Palitos de madera.

e Aceites esenciales.

e Alcohol isopropilico.

e Envases aptos para microondas.

e Moldes.

e Transporte

e Disefios de publicidad

A continuacion se determina la capacidad de negociacién con los proveedores de
insumos, materiales y materia prima necesaria para la produccion y comercializacion de jabones

artesanales a base de Quina.

Considerando que el poder de negociacion de los proveedores es la capacidad que tienen
para negociar el precio de los insumos o servicios que ofrecen con las empresas a las que

suministran, es asi que las oportunidades de negociacién con los proveedores de insumos y
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materiales para la produccidon de jabon artesanal a base Quina, existen altas oportunidades para

mantener buenas relaciones y contar con abastecimiento a bajo costo.

AMENAZA OPORTUNIDADES
Proveedores concentrados X
Compra de pequefios X
volimenes
Productos diferenciados X
Altos Costes de Cambio X
No existe productos X
sustitutos
Producto no almacenable X
Producto importante para el X
clientes
Proveedor con informacion X

TABLA 3 PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES

FUENTE: Elaboracion Propia
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3.1.2. Andlisis del macro entorno

El analisis del macro se utiliza el analisis de PESTEL, que es una herramienta que se

utiliza para identificar las fuerzas externas a nivel macro que influyen sobre un negocio y pueden

determinar su evolucion.

El analisis PESTEL

Identifica factores politicos

EvalUa factores econdmicos

Analiza factores socioculturales

Detecta factores tecnoldgicos

Examina factores ecoldgicos

Determina factores legales
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3.1.2.1. Politico

Las proyecciones del Presupuesto General del Estado (PGE) se mantienen como las
metas a las que apuntan llegar. “Las perspectivas para el cierre de la presente gestion se
relacionan con la aplicacion de politicas fiscales, monetarias y sociales contra ciclicas que
dinamicen la demanda interna, de tal forma que aminoren los efectos negativos del contexto
externo”, afirman, al detallar que el Gobierno continuaréa realizando esfuerzos para garantizar
recursos para la inversién publica, cuyo monto previsto en el PGE 2023 es de $us 4.006 millones
enfocado en el &rea productiva (41,7%), infraestructura (23,9%), social (25,6%) y multisectorial

(8,8%) (Ministerio de Economia y Finanzas Publicas, 2023)

El entorno Politico se encuentra favorable para los emprendimientos, ya que el Estado ha disefiado

varias estrategias de fomento al emprendimiento y creacion de micro empresas.

Entre ellas leyes que apoyan la facilidad en el tramite registro de las Mypes, asi créditos accesibles

con pocos requisitos para obtener capital de inversion.

En Bolivia el emprendimiento se concentra principalmente en las micro y pequefias empresas,
segun datos de la Confederacion Nacional de la Micro y Pequefia empresa (Conamype) las 600.000
empresas de este tipo generan el 80% del empleo. Trabajan en textiles, madera, cuero, alimentos,

metalmecanica, orfebreria, piscicola, pequefios ganaderos y servicios.

Por otra parte un estudio realizado por Global Entrepreneurship Monitor (GEM) en 2018 y 2020
revela que Bolivia se encuentra con el 29.8% de su poblacion dedicada a actividades de
emprendimiento inicial (emprendedores nacientes y nuevas empresas con menos de 3.5 afios de
existencia), es el pais con mayor actividad emprendedora entre los 43 paises que participaron de
la investigacion el 2008. Por otra parte, la proporcion de personas que poseen un negocio
establecido con mas de 3.5 afios de antiguiedad es de 19.1 por ciento. Por tanto, el 45.6% de la
poblacién boliviana entre 18 y 64 afios de edad se encuentra realizando algun emprendimiento,

sefiala el GEM. El estudio GEM concentra las actividades econémicas en cuatro niveles, el sector
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extractivo, transformacion, servicios a empresas y servicios al consumidor final: (Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) , 2018 )

En este marco se puede ver que los emprendimientos en Bolivia se concentran en un alto
porcentaje, 67 por ciento, en los servicios al consumidor final donde prima el comercio al por

menor.

Otra de las caracteristicas es que son pocos los emprendimientos que hicieron una renovacion
tecnoldgica en los ultimos cinco afios, es decir el 78 por ciento utiliza equipos con mas de cinco
afios de antigliedad, el 64 por ciento de los consultados expresé que no tiene pensado crear e
innovar, el 78.4 por ciento vende s6lo en el mercado local y es minimo el porcentaje de empresas
que estén exportando. Uno de los mayores problemas que tienen los emprendedores y que se refleja
en el GEM es el de la formacion y capacitacion. El principal dato sefiala que apenas un 19 por
ciento de las personas consultadas declar6 haber recibido algun tipo de capacitacion, en tanto que

el 81 por ciento no tiene ningun tipo de formacion, ni antes, ni después de su educacion formal.

Los emprendedores declaran que durante su educacion formal el 8.2 por ciento recibié una
capacitacion voluntaria y 2.4 capacitacion obligatoria. Después de su educacién formal, un 10.3
por ciento dice haber recibido una educacion voluntaria y 4.2 por ciento dice tener una formacion
obligatoria. Todos estos datos muestran la escasa formacion y capacitacion que tienen los

emprendedores bolivianos. (Ministerio de Finanzas, 2019)

3.1.2.2. Econdmico

Indicadores macroeconémicos como el PIB, IPC, muestran la salud econdmica de una
regién o pais y estan ligados intimamente al flujo de efectivo, cuando un pais tiene un PIB
positivo, con seguridad existira un buen circulante y los consumidores contaran con efectivo para
realizar sus compras de manera holgada, pero cuando un PIB es muy bajo o negativo existe falta
de circulante y los consumidores no cuentan con suficiente cantidad de efectivo para realizar

muchas compras solo lo necesario.
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3.1.2.2.1 PIB Bolivia

Segun la Comisién Econémica para América Latina y el Caribe (Cepal) proyecto6 en su
ultimo informe publicado preveé para este 2022 un crecimiento del 3,5 por ciento del Producto

Interno Bruto (PIB) en Bolivia.

La proyeccion de la Cepal es inferior a la de organismos como el Banco Mundial y el
Fondo Monetario Internacional (FMI), que prevén un crecimiento de la economia boliviana del

3,9y 3,8 por ciento, respectivamente.

Un economista afirma que, en el contexto actual, hay una tendencia a la baja. Pese a ello,

el Gobierno nacional mantiene su proyeccion de crecimiento del 5,1 por ciento.

La Cepal alerto, ademas, que las economias de América Latina y el Caribe enfrentan una
coyuntura compleja debido al conflicto bélico entre Rusia y Ucrania que abrio una fuente de

incertidumbre para la economia mundial.

El organismo proyect6 un crecimiento global del 3,3 por ciento y 1,8 por ciento para
América Latina y el Caribe, region que atraviesa por problemas inflacionarios, aumento de la

volatilidad y costos financieros.

Segun el Ministerio de Economia y el Banco Central de Bolivia suscribieron el pasado 29
de marzo el Programa Fiscal-Financiero que proyecta para 2022 un crecimiento del PIB del 5,1
por ciento y una inflacion en el orden del 3,3 por ciento, con politicas orientadas a la estabilidad,

certidumbre y generacidn de empleo.
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3.1.2.2.2 PIB Tarija

Segun el Ministerio de Economia y finanzas. En 2023 los principales indicadores
econodmicos del departamento de Tarija se recuperan, las exportaciones aumentan, las
recaudaciones tributarias suben y el mercado interno se dinamiza con las medidas econdémicas

implementadas por el Gobierno.

Entre enero y febrero de 2023 la recaudacion tributaria en Tarija llegd a Bs. 326 millones,
mayor en 49% respecto al mismo periodo de 2022, cuando se recaud6 Bs. 218, este aumento en

las recaudaciones es el reflejo de la reactivacion de las actividades economicas.

De acuerdo con los datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE), en 2023 las exportaciones
totales del departamento llegaron a $us1.277 millones y en comparacion con 2022 se observa un
crecimiento del 12%, cuando estaban en $us1.141 millones. (INE, 2022)

En enero de 2023 los depdositos del sistema financiero se subieron en 14% respecto al

mismo periodo de 2022, pasando de $us561 millones a $us638 millones. (INE, Indicadores de

Exportacion, 2021)

Otro de los indicadores que refleja la recuperacion de la economia tarijefia es el aumento
de la cartera crediticia del sistema financiero. En enero de 2022 esta cartera se incremento 5% de
$us1.099 millones a $usl.157 millones para 2023, de acuerdo con los datos de la Autoridad de

Supervision del Sistema Financiero (ASFI, 2021).

De igual forma, la inscripcion de nuevas empresas en enero de 2023 lleg6 a 75 nuevas
firmas y aumento en 44% con relacién al mismo periodo de 2022, cuando se registro la

inscripcion de 52 nuevas firmas. En total la base empresarial en el departamento de Tarija subid
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0,4% respecto a 2022 y a enero de 2023 se observo 17.645 firmas legalmente inscritas, segun los

datos de la Fundacion para el Desarrollo Empresarial.

En el marco del Modelo Econémico Social Comunitario Productivo que prioriza los
programas de redistribucion, en 2022 el Bono Juancito Pinto se entreg6 a 109.074 estudiantes del
nivel primario y secundario de escuelas fiscales y de convenio de Tarija con un monto

desembolsado que alcanz6 a Bs22 millones.

De igual forma, con el pago del Bono Juana Azurduy se beneficié a 10.285 madres, nifios

y nifias. Para el pago de este apoyo social se desembolsé Bs7 millones.

TABLA 4: INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR BOLIVIA 2021 — 2022

INDICE VARlACION PORCENTUAL
Base 2016=100 Mensual Acumulada 12 meses
2021 | 2022 | 2021 !IEI 2021 Eﬂ. 2021 mﬂ-

Enero 105,07 105,85 0,47 0,47 1:47
Febrero 105,24 0,16 0,63 1,40
Marzo 105,12 -0,12 0,51 1,16
Abril 105,05 -0,06 0,45 0,68
Mayo 104,88 -0,16 0,28 0,54
Junio 104,89 0,01 0,29 0,19
Julio 105,05 0,15 0,44 0,20
_Agosto 105,59 0,52 0,97 0,18
Septiembre 105,39 -0,20 0,77 0,99
Octubre 105,15 -0,23 0,54 0,49
Noviembre 105,35 0,19 0,74 0,96
Diciembre 105,52 0,16 0,90 0,90

Fuente: INE - Instituto Nacional de Estadistica

GRAFICO 1: INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR SEGUN CIUDADES
CAPITALES Y CONURBACIONES ENERO DE 2022
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Tarija 1,00
Region Metropolitana Kanata (1)
Sucre

Conurbacién Santa Cruz (2)
Cobija

Conurbacién La Paz (3)
Trinidad

Oruro

Potosi

BOLIVIA

0,00 0,20 0,40 0,60 0,80 1,00 1,20

Fuente: INE - Instituto Nacional de Estadistica

3.1.2.2.6 Comportamiento del Indice de Precios al Consumidor, seglin ciudades

capitales y conurbaciones

La variacion positiva de 0,31%, registrada en enero de 2022, se debio especialmente al
incremento de precios en las ciudades capitales y conurbaciones: Tarija 1,00%, Region
Metropolitana Kanata 0,78%, Sucre 0,50%, Conurbacién Santa Cruz 0,28%, Cobija 0,17%,

Conurbacion La Paz 0,09%, Trinidad 0,08%, Oruro 0,04% y Potosi 0,03%.
3.1.2.2.7 Nivel Salarial

Con la implementacion de la nueva moneda, denominada boliviano mediante Decreto
Ley 901 del 28 de noviembre de 1986 y que entraria en vigencia circulatoria a partir del 1 de
enero de 1987, el sueldo minimo de un trabajador en Bolivia evolucion6 con el pasar de los afios

y las décadas conforme al crecimiento de la economia boliviana.

Sueldo minimo 2022 en Bolivia es de Bs 2.164 mensuales esta en vigor desde el 1 de

mayo de 2021 tras el DECRETO SUPREMO N.° 4501.
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Actualmente, el sueldo minimo denominado «Salario Minimo Nacional» es de 2.362
bolivianos, en conformidad al DS 4928 de 1ro de mayo de 2023 para todas las modalidades de

contratos de trabajo asalariado cuya base de negociacion es del 3%.

En relacion con el nuevo Salario Minimo Salarial para la Gestion 2023 fijado en Bs 2.362
por el citado DS, que representa un incremento del 5% con relacién al establecido para la gestion
2022, se establece que ningun empleado / empleada puede percibir un salario basico inferior a

dicho monto.

En la actualidad, Bolivia se situa como el pais lider de América Latina que mas aumentd

el salario minimo real durante esta decada sin haber entrado en elevadas y grandes inflaciones.

Es evidente una evolucion histdrica del salario minimo en Bolivia, como dato se destaca
que el salario minimo de Bolivia a principios de los afios 2000 fue de 355 bolivianos. A finales
de la década (2009), Bolivia llego a los 647 bolivianos, habiendo elevado en un 82,2 % su salario

minimo con respecto al afio 2000.

En este punto el salario minimo nacional se ha ido incrementando de manera sostenible
en los ultimos afios, asi como el incrementos anuales de salarios, con una férmula que favorece a
los que gana menos, la llamada formula inversa, pero de todas formas incrementa el costo laboral
de las empresas del pais ya que deben incrementar sus planillas en funcion de lo que determina el
gobierno del estado y no asi sus propios ingresos, lo que obliga a muchas empresas a incrementar

Sus precios O cerrar sus operaciones.

GRAFICO 2: AUMENTO SALARIAL DE 2006 AL 2023
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Los aumentos salariales de 2006 a 2023*
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1.2.2. PIB

3.1.2.3. Social

Dentro de los factores demograficos, se puede considera que el crecimiento poblacional
acelerado gue se esta dando en la ciudad de Tarija provincia cercado, genera mayor consumo de
bienes y servicios de toda indole, entre estos el incremento de consumo de productos cosmeticos

naturales.

El crecimiento, y desarrollo generan mayor movimiento econdmico, al existir crecimiento
econdmico existe mas circulante al existir mayor circulante, mas empleo, por lo cual existe
mayor poder de compra generandose un efecto multiplicador en la economia, esto puede
incrementar el aumento de compras de articulos de higiene personal béasicas de las personas
tienen mayor poder adquisitivo.
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TABLA 5: PROYECCION DE LA POBLACION TARIJENA SEGUN MUNICIPIO

TARIJA 503.886| 513.923| 523.910| 533.840| 543.689| 553.471| 563.182| 572.823| 582.376| 591.828| 601.214
Cercado
Tarija 219.263| 224.606| 229.959| 235.319| 240.670| 246.025| 251.375| 256.723| 262.062| 267.378| 272.692
Aniceto Arce
Padcaya 17.716 17.895| 18.066 18.230| 18.385| 18.532| 18.671 18.803 18.925 19.040 19.148
Bermejo 35.971 36.792| 37.612 38.430| 39.245| 40.057| 40.867 41.673 42.473 43.269 44.062
Gran Chaco
Yacuiba 98.647 99.907 | 101.131| 102.316| 103.459| 104.563| 105.628| 106.653| 107.638| 108.578| 109.481
Carapari 14.637 14.850 | 15.059 15.262| 15.461| 15.653| 15.840 16.022 16.198 16.367 16.532
Villamontes 42.347 43.624 | 44.915 46.220| 47.538| 48.869| 50.212 51.569 52.935 54.314 55.704
Aviles
Uriondo 13.889 14.150| 14.408 14.664| 14.917| 15.166| 15.411 15.654 15.892 16.127 16.359
Yunchara 6.178 6.140 6.099 6.055 6.007 5.957 5.906 5.851 5.794 5.736 5.675
Méndez
Villa San
Lorenzo 21.706 22.144 | 22.578 23.010| 23.436| 23.859| 24.277 24.691 25.101 25.504 25.904
El Puente 11.422 11.484 | 11.540 11590 11.636| 11.674| 11.708 11.735 11.758 11.774 11.786
BurnetOconnor
Entre Rios 22.110 22.331| 22.543 22.744 | 22.935| 23.116| 23.287 23.449 23.600 23.741 23.871

Fuente: INE- Instituto Nacional de Estadistica — Proyeccion de poblacion — Tarija por

municipios

Nuestro pais es una sociedad en particular arraigada a creencias, valores y principios

esenciales y el respeto por la naturaleza y el medio ambiente, los cuales se transmiten de

generacion en generacion. Sin ir muy lejos en nuestro departamento de Tarija aun existe la

preferencia por productos naturales y ecoldgicos. Ademas, existen ferias en las distintas

comunidades de nuestro departamento donde se da a conocer las costumbres y los productos

elaborados de manera artesanal; por lo tanto; el sector artesanal a nivel nacional tiene muchas

facetas, mas alla de la produccion ecoldgica certificada; esta presente en una gran parte del

territorio y vive principalmente por la dedicacién y el interés de productores y consumidores.
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Este hecho impacta de manera positiva, ya que podemos ver una clara tendencia hacia el
consumo de productos organicos y naturales, los cuales, tienen un impacto menos nocivo en el

planeta, al no emplear quimicos en su produccion.

e Preferencias y demanda del consumidor: Entender qué les gusta a los

consumidores y si hay interés en los jabones naturales en Tarija, Bolivia.

e Culturay tradiciones locales: Explorar cdmo la quina se relaciona con la cultura y

el conocimiento tradicional en la region.

e Educacion y conciencia sobre ingredientes naturales: Evaluar si los consumidores
estan informados sobre los beneficios de los ingredientes naturales y dispuestos a

pagar mas por productos naturales.

e Cambios demograficos: Considerar como los cambios demogréaficos pueden

influir en las preferencias de productos y estilos de vida saludables.

e Tendencias de consumo sostenible: Verificar si los consumidores valoran la
sostenibilidad y buscan productos naturales y respetuosos con el medio ambiente,

como los jabones de Quina.

Tarija se caracteriza por ser un departamento donde prospera la amabilidad, compromiso,
por tales razones nuestro departamento es conocido como la Capital de la sonrisa, la misma gente
del campo asi como de la capital como todo un buen Tarijefio, adaptando diferentes costumbres y
tradiciones, no solo en &mbito sociocultural, sino también por los constante cambios en lo

politico, econémico y tecnoldgico, lo cual incentiva a que las empresas tarijefias mejoren para
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poder ofrecer productos de buena calidad y aumentar su produccion, porque el mercado cada vez

es mas exigente.

La ciudad de Tarija al constituirse como un mercado atractivo, se encuentra en

condicion para la inversion de nuevos emprendimientos, tal es el caso de Elaboracion y

Comercializacién de Jabones artesanales de Quina

ANALISIS

TABLA 6: FACTORES SOCIALES, CULTURALES Y DEMOGRAFICOS

FACTORES SOCIO OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO EN EL SECTOR
DEMOGRAFICOS

Fuerte Medio Bajo Fuerte Medio Bajo Fuerte Medio Bajo
Factores sociales X X
Factores demograficos X X
Factores econémicos X
Factores culturales X

Fuente: Elaboracion Propia

Se puede observar que existen bastantes oportunidades para producir jabones artesanales

a base de Quina, que facilmente pueden ser aprovechadas para generar estrategias que le

permitan expandirse en el mercado.
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3.1.2.4. Tecnoldgico

La tecnologia y los medios de comunicacion generan mercados cada vez més criticos y
exigentes, es por ello que las empresas buscan el implementar estrategias que les permitan
adaptarse a la nueva era; manteniéndose productiva, satisfaciendo a sus clientes y a un costo

competitivo.

Cuando una empresa se arriesga a innovar, se encuentran ante la incertidumbre de si sus
productos son del total agrado para los clientes y muchas veces se encuentran ante el rechazo del
producto final. Este tipo de circunstancias ocurren cuando lo que se produce no va de la mano
con las exigencias del cliente, generando pérdidas de recursos fisicos y humanos durante el

proceso de disefio, produccién y comercializacion.

Los productos de aseo son considerados articulos de primera necesidad, sin embargo
desde que se comienza el dia gran cantidad de ellos son empleados de manera indiscriminada,
transformandose en enemigos de la salud y del medio ambiente, ya que muchas empresas
emplean una gran cantidad de quimicos y conservantes nocivos con el fin de lograr mantener las

propiedades de sus productos.

Estos quimicos y conservantes son sustancias derivados del petroleo, con parabenos,
ftaltos, didxido de titanio, colorantes de alquitran o formaldehido, que al ser aplicados sobre la
piel, son absorbidos a través de los poros. Y al lavarse con ellos, se desplazan por el desague,

afectando el agua y los suelos.

Un agravante, es que estos ingredientes no aparecen en las etiquetas y muchos de ellos se

encuentran relacionados con el cancer, problemas de respiracion, trastornos neuroldgicos,
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defectos de nacimiento y entre otros. A causa de estos agravantes se ha generado “la onda verde”
que es un cambio originado por la concientizacion de las personas, en blsqueda de salud y
bienestar, los clientes actuales presentan un fuerte interés en productos innovadores, sumado al
Interés por ingredientes y productos naturales. Esto se ha visto motivado por las redes de
informacion (tales como internet, radio, television y medios impresos) que permiten que el
cliente adquiera una mayor capacidad analitica como consumidor, teniendo un mayor criterio a la

hora de seleccionar un producto, siendo mas exigente, informado y critico.

Con lo anterior, se despierta un reto para las empresas a las que se les exigen una nueva
orientacion de los productos y servicios que se desarrollan, siendo el cliente parte activa del

proceso de elaboracion del producto.

Por ello la intension de este proyecto es disefiar un jabon natural funcional, con

propiedades curativas para la piel y ambientalmente sostenible a base de la corteza de Quina.

El mundo natural presenta un alto grado innovacion en la elaboracion de productos
naturales, a pesar de ello la empresa no es una célula de un centro innovador. Para serle de
provecho a la empresa, la innovacion debe traducirse rapidamente en un producto operativo y
competitivo. La realidad, es que las empresas Bolivianas no siempre se encuentran bien situadas
en este ambito, a menudo son empresas innovadoras, pero no se comparan, con empresas
internacionales que sacan al mercado productos, maduros, competitivos y sobre todo mas

adaptados a las necesidades del cliente.

Se necesita que un producto sea adaptado a las necesidades del cliente puesto que se
puede fabricar, con los mas altos estandares de presentacién, con costos de produccion bajos y

sin embargo fracasar por no obtener la aceptacion del mercado.
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TABLA 7: FACTORES TECNOLOGICOS

Fuente: Elaboracion Propia

FACTOR TECNOLOGICO OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO EN EL SECTOR
Fuerte Medio Bajo Fuerte Medio Bajo Fuerte Medio Bajo

Nuevas Tecnologias X X

Tecnologias en la X X

comunicacioén e informacion

sociales

Existen muchas oportunidades respecto al factor tecnoldgico que puede ser aprovechado por la
empresa productora de jabones artesanales a base de Quina, que puede marcar la diferencia en el

servicio que ofrece al mercado tarijefio.

2.1.2.5. Ambiental

Conforme a la ley 1333 de Medio Ambiente, reglamento que tiene por objeto la
proteccion y conservacion del medio ambiente y sus recursos naturales, controlando las acciones
del ser humano con relacion a la naturaleza y promoviendo la mejora de la calidad de vida de la
poblacidn, por lo cual las condiciones son propicias ya que se realiza de forma artesanal y por
tanto no existe posibilidad de contaminacion del medio ambiente, ademas que son productos
eminentemente naturales, es asi que queremos ayudar a un cambio significativo en los habitos de

consumo de los ciudadanos y asi impactar en nuestro planeta.

El factor ambiental es crucial para el negocio de jabones de quina en Tarija, Bolivia. Es
esencial evaluar el impacto de la produccién en el entorno natural y los recursos locales,
adoptando préacticas sostenibles como la gestion adecuada de residuos y el uso responsable de
agua y energia. La extraccién de quina debe considerar su impacto en la biodiversidad y
minimizar los efectos negativos. Destacar la sostenibilidad y los aspectos ecoldgicos de los
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jabones de quina ayudard a transmitir una imagen de responsabilidad ambiental. Cumplir con las
regulaciones ambientales vigentes es fundamental para proteger el entorno. Ademas, promover la
educacion y la conciencia ambiental entre los consumidores y la comunidad fomentara practicas

de consumo responsable y respeto por la naturaleza.

3.1.3. Andlisis FODA

El analisis FODA es una técnica que se usa para identificar las fortalezas, las
oportunidades, las debilidades y las amenazas del negocio o, incluso, de algin proyecto
especifico. Si bien, por lo general, se usa muchisimo en pequefias empresas, organizaciones sin
fines de lucro, empresas grandes y otras organizaciones; el analisis FODA se puede aplicar tanto

con fines profesionales como personales.

El analisis FODA es una herramienta simple y, a la vez, potente que te ayuda a identificar
las oportunidades competitivas de mejora. Te permite trabajar para mejorar el negocio y el

equipo mientras te mantienes a la cabeza de las tendencias del mercado.

FODA significa fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Es muy importante
analizar cada uno de estos factores para planificar correctamente el crecimiento de las

organizaciones. (Ponce, 2016)

Cuando sus partes se analizan en conjunto, el marco FODA puede ofrecer una

perspectiva mas general del estado en que te encuentras y de cémo dar el siguiente paso.

3.1.3.1 Fortalezas

Las fortalezas de FODA o DAFO hacen referencia a las iniciativas internas que

funcionan bien. Se podrian comparar con otras iniciativas o con un costado competitivo externo.
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Al analizar estas areas puedes entender qué es lo que ya funciona. Entonces, puedes aplicar esas
técnicas que sabes que funcionan bien las fortalezas en otras areas que pueden necesitar un

refuerzo extra como la mejora de la eficiencia del equipo. (Talancén, 2006)

3.1.3.2 Debilidades

Las debilidades en FODA se refieren a las iniciativas internas que no funcionan como es
debido. Es una buena idea analizar las fortalezas antes que las debilidades para generar
referencias de lo que significan el éxito y el fracaso. La identificacion de las debilidades internas

ofrece un punto de partida desde el cual mejorar los proyectos. (L6pez, 2007)

3.1.3.3 Oportunidades

Las oportunidades en FODA son el resultado de las fortalezas y las debilidades, junto con
cualquier iniciativa externa que te colocara en una posicion competitiva mas solida. Podria ser
cualquier cosa, debilidades que quisieras mejorar o areas que no se hubieran identificado en las

primeras dos etapas del analisis.

3.1.3.4 Amenazas

Las amenazas en FODA se refieren a las areas que tienen el potencial de causar
problemas. Difieren de las debilidades en que las amenazas son externas y, por lo general, estan
fuera de nuestro control. Pueden ser eventos como la pandemia o un cambio en el panorama

competitivo.

A continuacion, analizaremos cada uno de las areas para la insercion de una nueva
empresa en el mercado Tarijefio dedicada a la produccion y comercializacion de Jabones

artesanales a base de Quina.
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TABLA 8: ANALISIS FODA JABONES ARTESANALES A BASE DE QUINA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

e Producto innovador debido al e Materia prima Quina a bajo costo
ingrediente principal. ) .
grediente principa e Existen nuevas tendencias de

e Atractivo por acabado final. mercados a los cuales se puede
- acceder.
e Producto organico : .
e Consumidores de las regiones
e Producto altamente con territorio boliviano que optan por

consumir productos naturales

propiedades cicatrizantes organicas y ecolégicas.

e Producto natural artesanal. e Productos similares existentes con
e Conocimiento en la elaboracion del muchos componentes quimicos.

e jabon a base de corteza de Quina e Escasos productos de

e Acceso facil a la materia prima caracteristicos ecoldgicos en el

e requerida. mercado.

e Mercado accesible para el producto

por las nuevas tendencias

DEBILIDADES AMENAZAS

e Productos similares.

e Recursos financieros limitados. .
e Productos sustitutos.

e Marca nueva y no conocida. .
e Regulaciones

e Ser nuevos en el mercado.
e Dificultades para introducirse en e |

mercado como producto nuevo

Fuente: Elaboracion Propia

3.2. NATURALEZA DEL NEGOCIO

Actualmente existe una gran variedad de jabones para uso corporal diario que prometen

todo tipo de beneficios, bajo la presentacidon de multiples formas, colores u olores. Sin embargo,
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el consumidor desconoce casi en su totalidad la composicion quimica de este, pasando por alto la
presencia y el empleo de sustancias sintéticas que llegan a alterar el pH de la piel, su grado de
hidratacion, lo que promueve irritaciones, sequedad, inflamacion y en ocasiones alergia. Por otro
lado, la mayor parte de la poblacién se ve expuesta a diversos factores como lo son los rayos
ultravioletas por el exceso de sol, a efectos secundarios producidos por farmacos o inclusive por
alteraciones hormonales que contribuyen a la aparicion de manchas o a la hiperpigmentacion de

la piel, asi como el envejecimiento prematuro.

Debido a esto es importante contar con un producto que no solo contribuya al cuidado de
la higiene personal, sino también que permita mantener y mejorar una apariencia saludable en la
piel; disminuyendo las posibles desventajas asociadas al uso progresivo de los jabones de
tocador comun. Adicionalmente se busca generar un efecto cicatrizante, partiendo del uso de la

corteza de Quina.

3.2.1. Descripcion del producto o idea del negocio

La nueva empresa de dedicara a la produccion y comercializacion de Jabones elaborados de
forma artesanal con producto natural a base de la corteza de Quina, que como principal atributo
son sus propiedades cicatrizantes, la oferta iniciara en el mercado tarijefio, dentro de la provincia

Cercado.

3.2.1.1 Beneficios y Ventajas

El uso del jabon es indispensable para mantener una higiene adecuada, es necesario y por
lo tanto es usado de manera cotidiana. Puede ser encontrado en diversas presentaciones, con

aromas agradables, texturas y formas diversas, asi como con componentes adicionales como

45



aceites, extractos y demas, los cuales prometen maltiples beneficios tales como accion

antibacteriana, mantener humectada la piel, hacerla tersa y suave entre muchos otros.

Sin embargo, la mayoria de presentaciones convencionales de este producto genera todo
tipo de alteraciones como irritaciones o enrojecimientos, dependiendo de la sensibilidad en la
piel; puesto que en gran medida sus compuestos son sustancias abrasivas y no se opta
comunmente por el uso de componentes naturales. Dentro de estos compuestos, se encuentra
frecuentemente el triclosan, un fuerte bactericida y fungicida habitualmente usando en la
industria cosmética en productos de higiene personal como geles de ducha, jabones corporales,
pastas de dientes y demas, se ha demostrado en estudios realizados que existe contribucion de
triclosan al aumento de resistencias bacterianas frente a los antibioticos; mientras en pruebas con
animales se demostro su potencial como alterador del sistema endocrino o disruptor endocrino y
en ratones se evidencid una aparicion de tumores hepaticos ligada a esta sustancia, pero la
evidencia es insuficiente para considerarlo carcinégeno (Organizacion de Consumidores y

Usuarios, 2021)

Algunas de las ventajas de los jabones artesanales son:

e Son mejores para la piel debido a la baja concentracion de quimicos.

e Tienen un alto grado de glicerina que ayuda a la humectacion de la piel.

e Tienen una cremosidad que no puede ser duplicada en los jabones industriales.

e Pueden ser utilizados para limpiar cualquier cosa, desde grasa de automovil hasta

superficies de cuero sucias.
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3.2.1.2 Componentes bésicos del Jabon artesanal de Quina

El jabon artesanal busca brindar al consumidor la oportunidad de obtener una limpieza
profunda y segura, puesto que cada producto cuenta con una base 100% natural, de esta manera
se establece la elaboracion de un producto que promueva en el usuario la tranquilidad de adquirir
un articulo que no genera ningun tipo de dafio o alteracion en la piel; implementando el uso de
ingredientes naturales que brinden una mejor experiencia a la hora de tomar una ducha o tratar

heridas y quemaduras.

Se ofrece una importante caracteristica y una de las mayores cualidades de este jabdn
artesanal, la cual se basa en el efecto cicatrizante que implica la proteccion de posibles dafios en
las células que conforman el tejido de la piel, mediante sustancias con la capacidad de neutralizar

los efectos de la produccion de radicales libres, responsables del denominado estrés oxidativo.

Este proceso puede ser desencadenado por largos tiempos de exposicion a la radiacion
solar al acelerar la senescencia celular y reducir la capacidad del sistema redox de las células
cuténeas, lo cual influye en una de las principales causas de envejecimiento prematuro y en la

aparicion de bolsas, arrugas y manchas.
Los componentes basicos para la produccién son:
* Quinua
« Acidos grasos
* Sebo puro
* Sosa caustica
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 Sal comun

* Glicerina

» Sal sodica basica

» Esencia

* Colorante vegetal

* Agua

» Aceite de oliva

» Aceite de resino

* Brea vegetal

3.2.1.3 Tipo de Jabén Artesanal

Estos jabones artesanales son hechos a partir de la saponificacion, esta consiste en la
hidrolisis con catélisis basica de grasas y aceites para producir las moléculas de jabon. Los
aceites vegetales (aceite de coco, aceite de oliva entre otros) y las grasas animales son
triglicéridos, al ser tratados con una base fuerte como hidréxido de sodio también conocida como

sosa caustica saponifican, es decir se produce el jabon y la glicerina.

3.2.1.4 Empaque del Jabdn artesanal

La mayoria de estos jabones tradicionales vienen por lo general en empaques
plastificados e incluso en ocasiones en recipientes plasticos, es por esto que el producto se

fabricard de manera artesanal y con propiedades naturales que mitiguen el impacto ambiental,
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incluyendo la elaboracion del empaque, se brinda un embalaje que pueda ser reciclado,
promoviendo una mejor concientizacién ambiental y social; también se incluira en su proceso de
empaquetado el papel madera, el cual es considerado como una de las mejor opciones ya que se
degrada rapidamente, torndndose asi una alternativa menos agresiva para la naturaleza que el

pléstico.

3.2.1.5 Aromaticidad del Jabén artesanal

La aromaticidad del producto se brindard mediante el uso de esencias naturales, la
seleccion de tales aromas vendra dada por la tendencia del usuario. Inicialmente se contara con
esencia de naranja dado que se ha encontrado relacionado con el control de la relajacion y la
ansiedad, estudios realizados en ratones demostraron generar una actividad ansiolitica en los
individuos. Se destaca la presencia de monoterpenos (limoneno: 32-98%), hidrocarburos de

sesquiterpeno y derivados oxigenados en su composicion

3.2.2. JUSTIFICACION DE LA EMPRESA

El rubro de productos naturales, como negocio tiene mucho potencial de crecimiento, y
un publico expectante de obtener productos de calidad a precios justos, mejor aun sabiendo que

con su consumo aporta al desarrollo de la sociedad.

3.2.2.1. Nombre de la Empresa

Para el presente proyecto se propone el nombre de Jabones Artesanales “Kyo” (que en

japonés significa, secreto).

FIGURA 1: LOGO DE LA EMPRESA
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Jabén Artesaval
De Quina

3.2.2.2. Tipo de Empresa

Kyo es una empresa dedicada a la produccién jabones naturales cicatrizantes en base a la

corteza de quina (jabon cicatrizante de quina)

Sera una empresa mediana porque es independiente y no tendra mayores inversiones de

los socios que supere a una empresa grande por cuestiones de politica.

La empresa el “Kyo0” se constituye una SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA (S.R.L) porque es un tipo de sociedad de caracter mercantil en el que la

responsabilidad esta limitada al capital aportado.

El capital estara integrado por las aportaciones de los socios, dividido en participaciones
sociales, indivisibles y acumulables. La empresa a constituirse tendra las siguientes

caracteristicas:

o Sera una empresa mercantil en forma de Sociedad de Responsabilidad
Limitada, constituida por socios que solamente estan obligados al pago de
sus aportaciones, sin que las partes sociales puedan estar representadas por

titulos negociables, a la orden.
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o Tomara la denominacion de “Empresa Productora de Jabon de Quina”

3.2.2.3. Ubicaciéon y Tamafio

3.2.3. Gestion empresarial

3.2.3.1. Objetivos, Vision, Mision y Valores
Objetivos

Objetivo general

Implementar una empresa para la elaboracién y comercializacion de jabones naturales y
nutritivos artesanal a base de la corteza de quina, , con aditivos extraidos de la madre naturaleza,
concentrados en un producto ecoldgico y biodegradable generar conciencia para la proteccion del

medio ambiente asi como la salud y el cuidado de la piel con propiedades cicatrizantes.

Objetivos Especificos

e Desarrollar un producto Unico con beneficios cicatrizantes para la piel con precio

accesible al mercado.

e Elaborar jabones naturales de tocador, ecoldgicos y biodegradables aprovechando

de manera sustentable los recursos naturales en equilibrio con el medio ambiente.

e Comercializar a nivel regional jabones artesanales a base de la corteza de quina

generando una importante cartera de clientes.

La mision de una empresa o accién define la razon de ser de la organizacion donde
condiciona sus actividades presentes y futuras, sentido de direccion y guia en la toma de

decisiones estratégicas.
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“Contribuir con la salud y cuidados de la piel a través de estos jabones naturales
cicatrizantes de alta calidad y asi satisfacer las necesidades de los consumidores, optimizando

recursos e impulsando al desarrollo de las comunidades locales del departamento de Tarija”

La vision conociste en posicionar la empresa en el futuro y visualizar lo que se espera de

ella. La vision debe captar el alma de la empresa es esa razon de ser profunda.

“Ser reconocido como una empresa procesadora de Jabones Naturales y lider del
mercado local y nacional, con los mejores estandares de calidad, alcanzando las metas de
rentabilidad programadas para cada gestion, superando las expectativas de nuestros clientes y

consumidores finales. ”

Los valores son principios que nos permite orientar nuestro comportamiento en funcion a

la realizarnos como una empresa, nos proporciona una pauta para formular metas propdésitos
Las virtudes con la que cuenta la empresa, Kyo se las detalla a continuacion:

e FEtica, Las acciones que desarrolla la empresa Kyo. y sus miembros, se regiran

bajo el valor fundamental de la ética empresarial, laboral, profesional y personal.

e Igualdad, Aseguramos la igualdad de oportunidades en un buen y seguro ambiente

de trabajo, con inclusion social.

e Calidad, ofrecer los mejores oportunidades de cicatrizar de forma natural a la

poblacién Tarijefia.

e Higiene, la empresa Kyo. sera controlada estrictamente en la limpieza en el
proceso de elaboracion de jabones, en el producto final de envasados y venta.
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Pasion, Estar comprometidos con el corazon y con la mente.

Creatividad, El desarrollo de nuevas ideas, explorando siempre nuevas y mejores
alternativas, ventajas, seran funciones de cada de los empleados para brindar valor

agregado a los clientes.

Mejora Continua, Buscamos que los clientes reconozcan nuestra marca como la
favorita del mercado atreves de una superacion permanente de nuestros

estandares.

Medio Ambiente, Realizar todas las actividades comerciales e industriales sin
afectar negativamente el medio ambiente, ni comprometiendo el desarrollo de

futuras generaciones.

3.2.3.2. Claves de gestion

Para garantizar el exito de la propuesta de negocio, a continuacion, se plantea las

siguientes claves de gestion:

Planificacion estratégica

La empresa debe tener un plan de produccion, comercializacion, financiero y
canales de distribucion, que garanticen el buen funcionamiento para el logro de

sus objetivos.

Adaptacion al mercado

La empresa debe adecuarse a los constantes cambios en el mercado, para

permanecer en ella
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3.2.3.3 Ventajas Competitivas

Como estrategia competitiva de la empresa se debe proporcionar valor a nuestros
clientes. Nuestros clientes se definen en dos sentidos: Compradores del Jabon de Quina natural
Kyo, (intermediarios que Ilegan a ser nuestros canales de distribucién) y consumidoras finales
(personas con necesidad de cuidar la piel, hombres y mujeres con heridas en la piel o

quemaduras).

Para nuestros compradores o intermediarios se planea ofrecer:

e Un producto aun no existente en el mercado.

e Un producto garantizado.

e Un producto con demanda en el mercado.

e Un producto de diferenciacion en el mercado.

Para nuestros consumidores finales se planea ofrecer:

e Un cicatrizante efectivo.

e Un producto de calidad 100% natural.

e Un producto inocuo, cuyo uso no causara ninguna enfermedad.

e Un producto que cuida y protege la piel.

e Un producto que cuida el medio ambiente.
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CAPITULO IV - PLAN DE MARKTETING

4.1. INVESTIGACION DE MERCADOS

4.1.1. Proyecto de Investigacion de Mercados

4.1.1.1. Problema

Al momento de iniciar un emprendimiento identificar el mercado es una de las etapas
principales que determinan el éxito de la mismas es por eso que un estudio de mercado permite
conocer cuantos individuos estan dispuestos a adquirir el nuevo producto natural, Jabon de

quina, e identificar sus especificaciones y el precio que el publico esta dispuesto a pagar por él.
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4.1.1.2. Planteamiento del Problema de Investigacién de Mercados

Determinar los atributos que més valoran por los clientes al momento que adquieren un
jabdn y cuéles son los elementos de preferencias, al momento de comprar.
4.1.1.3. Pregunta Cientifica de Investigacion

¢Qué de atributos valoran en un producto los clientes potenciales y cuales son sus
tendencias en cuanto a las expectativas y necesidades al momento de decidir donde y qué
comprar cuando buscan un jabon natural en la ciudad de Tarija?

4 .1.1.4. Planteamiento de la hipotesis

El Jabon de Quina seré aceptado por los clientes, gracias a sus propiedades y atributos

singulares, en cuanto al cuidado de la piel, cicatrizante y natural.

4.1.1.5 Determinacion de variables

4.1.1.5.1 variables independientes

e Estrategias para la venta de jabon de Quina

e atributos del Jabon de Quina

4.1.1.5.2 Variables dependientes

e Expectativas del jabon de quina

e Necesidades que busca satisfacer el cliente al momento de decidir comprar
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4.1.1.5. Objetivos de la Investigacion de Mercados (General y Especificos)

4.1.1.5.1 Objetivo General

Identificar las caracteristicas del mercado potencial, lo que buscan para satisfacer sus
necesidades y preferencias de consumo en productos naturales de cuidados para la piel, y lo que

los competidores estan haciendo para satisfacerlo hasta el momento.

6.3.2. Objetivos especificos

e Conocer e identificar sus necesidades y preferencias del publico objetivo en cuanto al
consumo de Jabones naturales

e ldentificar caracteristicas para la decision de compra y definir sus estrategias de venta, para
la oferta de Jabdn artesanal de Quina.

e ldentificar oportunidades para desarrollar estrategias de marketing para tomar mejores

decisiones comerciales.

4.1.1.6. Métodos y técnicas de Investigacion de Mercados

La encuesta es un sistema de preguntas que tiene como finalidad obtener datos para una

investigacion. También resulta ser un eficaz auxiliaren la observacion cientifica. (Carranzas,

2013)

Para el estudio de Mercado, se decide realizar una encuesta exploratoria,
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3.1.2. Disefio de Investigacion

3.1.2.1. Recopilacion de la informacion

3.1.2.1.1.1. El cuestionario

ENCUESTA DIRIGIDA A PERSONAS DE 18 ANOS ADELANTE EN LA CIUDAD DE
TARIJA

1. ¢Usted usa Jabén?
Si () No ()
Si su respuesta es no fin de la encuesta
2. ¢Qué tan seguido usa jabon para el cuidado de la piel?
2.1. Diariamente ( ) 2.3.Dos a cuatro veces por semana ()
2.2.Diapormedio ( ) 2.4.Solo fines de semana ()

3 ¢De qué lugares compra jabon usted habitualmente? Por favor, marque su opcién mas

preferida

3.1. Ferias ()
3.2. Mercado ()
3.3. Supermercado ()
3.4. Tienda de barrio ()
3.5. Almacenes ()

3.6, Otr0S TUGAIES e

4. Qué tipo de jabones compra con mayor frecuencia
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4.2. Cuidado de la piel ()

4.3. Hidratante ()
4.4. Para pieles grasas ()
4.5. Antibacterial ()
4.6 Para pieles secas ()

5. ¢De la siguiente lista de atributos relacionados a las compras de jabones, por favor

califique los que més valora? Seleccione solo las tres opciones que usted considera mas

importantes

5.1 Los precios ()
5.2 La variedad de productos ()
5.3 Jabones exclusivos ()
5.4 Productos naturales ()
5.5 Ubicacion de la tiendas ()
5.6 Cuidado del medio ambiente ()
5.7 Rapidez en la atencién ()
5.8 Ofertas especiales y descuentos ()

5.9 Presentacion y facil manejo del producto ()
5.10 Empaque

5.11. OtroS...viee e

6. ¢ Con que productos sustituye el jabon?

6.1 Jabon liquido ( )
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6.2 Exfoliante ( )
6.3 Mascarillas naturales ( )
6. 40t0. .o

7. ¢ Qué tan interesado esta en comprar un Jabon artesanal a base de Quina con
propiedades cicatrizantes?

7.1. Nada interesado ()
7.2. Poco interesado ()
7.3. En algunas ocasiones ()
7.4. Interesado ()
7.5 Muy interesado ()

8. ¢Cuales considera las formas mas adecuadas de promocionar y dar a conocer los
productos y servicios que puede ofrecer la empresa “Kya”, Jabones Artesanales a base de

Quina? Por favor sol marcar una opcion

8.1 Television( ) 8.5 Redes Sociales ( ) 8.9 Publi. Pantallas Gigant. ()

8.2 Radio ( ) 8.6 Paginaweb ( ) 8.10 Gigantografias ()
8.3 Periddico( ) 8.7 Folletos ( ) 8.11 Revistas ()
8.4 Internet ( ) 8.8 Afiches () 812 Otros medios..................

Datos Personales del encuestado

9. Sexo del encuestado
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Masculino () Femenino ( )

10. Tamano de su familia (Tipologia de hogares — Promedio de personas por hogar)

De 1 a 3 integrantes () De 4 a6 Integrantes ()

Mas de 7 Integrantes ()

11. Rango de edad del encuestado/a

De 18 a 23 afios () De 24 a29afios ( ) De 30a35
De36adlafios ( ) Mas de 40 ()

12. ¢Queé Precio estaria dispuesto a pagar por un jabon natural a base de quina?

De5al0bs. ( ) Del0al5bs. () Del5a20Bs. ( )

GRACIAS POR SU GENTIL COLABORACION
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3.1.2.2. Presentacion y Andlisis de Resultados (Gréficos estadisticos e interpretacion)

PREGUNTA N°1
¢Usted usa jabon?
Variables Frecuencia Porcentaje
Si 354 99%
No 4 1%
Total 358 100%

GRAFICO N°3 USO DE JABON

1%

99%

FUENTE: Elaboracion Propia

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos en la investigacién un 99% de los
encuestados si consumen jabén, es decir casi el total de los encuestados a excepcion de un 1%

gue no compra jabdn para su uso en los articulos de limpieza.



PREGUNTA N° 2

¢Qué tan seguido usa jabon para el cuidado de la piel?
Variables Frecuencia | Porcentaje
Diariamente 250 70%
Dos a cuatro veces por semana 65 18%
Dia por medio 29 8%
Solo fines de semana 8 2%
No respondi6 6 1%
Total 358 100%

GRAFICO N°4 FRECUENCIA DE USO DE JABON

¢,Qué tan seguido usa jabdn para el cuidado de la
piel?

Solo fines de semana . 2%

Ocasionalmente I:l 8%
Dos o cuatro veces por semana :l 18%

Diariamente | | 70%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

FUENTE: Elaboracion Propia

Interpretacion: De acuerdo con la informacidn obtenida un 70% de los encuestados usan
jabon para el cuidado de su piel diariamente, un 18% entre dos o cuatro veces por semana, un 8%

ocasionalmente y un 2% solo los fines de semana.
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PREGUNTA N° 3

¢De qué lugares compra jabdn usted habitualmente?
Por favor, marque su opcion mas preferida

Variable Frecuencia Porcentaje
Ferias 61 17%
Mercado 129 36%
Supermercado 14 4%
Tienda de barrio 148 41%
Almacenes 3 1%
Otros lugares 0 0%
No respondi6 3 1%

Total 358 100%

GRAFICO N°5 LUGARES DE COMPRA

4%

FUENTE: Elaboracion Propia
Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos un 41% consumen de tiendas de barrio,
un 36% del mercado y un 17% de ferias, por otra parte también existe un 4% de encuestados que

compran jabon habitualmente del supermercado y un 1% de almacenes.
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PREGUNTA N° 4

Qué tipo de jabones compra con mayor frecuencia

Variable Frecuencia | Porcentaje

Cuidado de la piel 125 35%
hidratante 86 24%
Para pieles grasas 14 4%
Antibacterial 90 25%
Para pieles secas 39 11%
No respondio 1 1%

Total 358 100%

GRAFICO N°6 PREFERENCIAS EN TIPOS DE JABON

B Cuidado de la piel

B hidratante

B Para pieles grasas

= Antibacterial

M Para pieles secas

B No respondio

FUENTE: Elaboracion Propia

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos, un 35% compra jabon para el cuidado

de la piel, un 25 % compra jabones antibacteriales, 24% prefiere jabones hidratantes, un 11%

compra jabdn para cuidar su piel seca y un 4% pira cuidar su piel grasa.
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PREGUNTA N°5

De la siguiente lista de atributos relacionados a las compras de jabones, por favor
califique los que mas valora.

Variable Frecuencia Porcentaje
Los precios 65 18%
Propiedades cicatrizantes 65 18%
Jabones exclusivos 7 2%
Productos naturales 61 17%
Ubicacion de la tiendas 46 13%
Cuidado del medio ambiente 29 8%
Rapidez en la atencién 29 8%
Ofertas especiales y descuentos 14 4%
Presentacion y facil manejo del producto 21 6%
Empaque 14 4%
Otros 0 0%
No respondio 7 1%

Total 358 100%
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GRAFICO N°7 ATRIBUTOS QUE TOMA EN CUENTA EL CONSUMIDOR

6% 1% 4% 0% 1%

2%

FUENTE: Elaboracion Propia

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos en esta investigacion los atributos que
mas valoran los encuestados al momento de comprar un jabon, son con un 18% los precios, con
un 18% propiedades cicatrizantes, con un 17% producto naturales y un 13 %. Por la ubicacién
de las tiendas. en sintesis se encuentra que el 90% de las personas estan dispuestas a comprar

jabon a base de quina considerando cualquier atributo.
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PREGUNTA N° 6

¢Con que productos sustituye el jabén en barra?
Variable Frecuencia |Porcentaje
Jabon liquido 197 55%
Exfoliante 57 16%
Mascarillas naturales 75 21%
Otros 25 7%
No respondio 4 1%
Total 358 100%

GRAFICO N°8 PRODUCTOS SUSTITUTOS DEL JABON

0,
60% 55%

50% 47%

40%

30%

25%

20%

10% 7%

1%

0%

FUENTE: Elaboracion Propia

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos sobre productos sustitutos con los que
los potenciales consumidores cambian un jabén en barra para la piel, con un 54% jabon liquido,
con un 47% Exfoliante y con un 25% mascarillas naturales. Por otra parte a un 7% de los

encuestados respondieron otros sustitutos entre ellos s6lo usar agua.
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PREGUNTA N° 7

¢ Qué tan interesado esta en comprar un Jabdn artesanal a base
de Quina con propiedades cicatrizantes?

Variables Frecuencia | Porcentaje

Nada interesado 4 1%
Poco interesado 17 5%
En algunas ocasiones 10 3%
Medio interesado 115 32%
Muy interesado 208 58%
No respondio 4 1%
Total 358 100%

GRAFICO N°9 PORCENTAJE DE INTERES EN COMPRAR JABON ARTESANAL DE

QUINA

100%
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NO
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NO

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos un 58% de los encuestados estarian

muy interesados de comprar jabones artesanales a base de quina con propiedades cicatrizantes,

FUENTE: Elaboracion Propia
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un 32% estd medio interesado, un 5% poco interesado, un 3% respondid que en algunas
ocasiones compraria, y un 1% esta nada interesado. Es decir un 90% si muestra interés mientras

que un 10% no les interesa comprar Jabon artesanal a base de Quina.

PREGUNTA N° 8

¢Cuales considera las formas méas adecuadas de promocionar y dar a conocer los

productos y servicios que puede ofrecer la empresa “Kya”, Jabones Artesanales a base de

Quina?

GRAFICO N°10 MEDIOS DE PREFERENCIA PARA RECEPCIONAR PUBLICIDAD

No respondio [] 1%
otras 0%
Afiches [ 2%
Internet [ 7] 15%
Revistas [] 2%
Folletos = 0%
Periddico [ 4%
Gigantografias = 0%
paginaweb [N 13%
Radio 1 10%
Publi. Pantallas Gigant. | 0%

Redes Sociales | £ 9%

Television | T— 6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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FUENTE: Elaboracion Propia

Interpretacion: De acuerdo con la informacion recopilada en este estudio los medios
maés adecuados para dar a conocer los productos de la empresa Kya: con un 49% las redes
sociales (llamadas asi whatsapp, Facebook, Instagram y otras que son estructuras formadas en
Internet por personas u organizaciones que se conectan a partir de intereses o valores comunes)
con un 26% la television, con un 18%la pagina web y con un 15% el internet (el Internet
Consiste de servidores (0 "nodos") que proveen que estan conectadas entre ellas a través de las
redes de telefonia y cable quienes con tan solo hecho de contar con internet en sus dispositivos

reciben publicidades aleatorias con el tan solo hecho de navegar)

PREGUNTA N°9

Sexo del encuestado
Variables Frecuencia | Porcentaje
Femenino 193 54%
Masculino 161 45%
No respondio 4 1%
Total 358 100%
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GRAFICO N°11 SEXO DEL ENCUESTADO

60%

54%

50%

45%

40%

30%

20%

10%

1%
[ ]

0%

FUENTE: Elaboracion Propia

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos se pudo obtener informacién de ambos
sexos tanto hombres como mujeres siendo el 54% de los encuestados de sexo femenino el 45 %

de sexo masculino y un 1 % no respondio esta pregunta.

PREGUNTA N° 10

Tipologia de hogares — Promedio de personas por hogar
Variables Frecuencia |Porcentaje

De 1 a 3 integrantes 186 52%
De 4 a 6 Integrantes 122 34%
Mas de 7 Integrantes 47 13%
No respondio 3 1%
Total 358 100%
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GRAFICO N°12 TIPOLOGIA - PROMEDIO DE PERSONAS POR HOGARES

Tipologia de hogares — Promedio de personas por hogar
60%

52%
50%

40%
34%
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De 1 a 3 integrantes De 4 a 6 Integrantes Mads de 7 Integrantes No respondio

FUENTE: Elaboracion Propia

Interpretacion: De acuerdo con la informacion obtenida el 52% de las personas
encuestadas tienen una familia de entre 1 a 3 integrantes, el 34% cuenta con una familia de entre
4 a 6 integrantes y un 13% de las familias que tiene més de 7 integrantes. Por otra parte un 1% de

los encuestados no respondio a esta pregunta.

Un 86% son de 1 a 6 integrantes promedio en los hogares de los encuestados.
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PREGUNTA N° 11

Rango de edad del encuestado/a
Variables Frecuencia Porcentaje
De 18 a 23 afios 54 22%
De 24 a 29 afios 98 40%
De 30 en adelante 91 37%
No respondio 3 1%
Total 358 100%

GRAFICO N°13 RANGO DE EDAD DEL ENCUESTADO

45%
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De 18 a 23 afios De 24 a 29 afios De 30 en adelante  No respondié

FUENTE: Elaboracion Propia

Interpretacion: de acuerdo con la informacion obtenida el 40% de los encuestados estan
entre los 24 a 29 afios de edad, seguidos por un 37% que se encuentran personas de 30 afios en
adelante y un 22% entre los 18 a 23 afios de edad. Por Gltimo, esta un 1% que no respondio a la
encuesta. Un 77% estan entre las edad de 24 afios adelante, son mayores de edad con poder

adquisitivo econémico.
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PREGUNTA N°12

Precio que esta dispuesto a pagar por jabon de Quina
Variables Frecuencia Porcentaje
De5al1l0Bs 250 70
De 10 a 15 Bs. 72 20
De 15 a 20 Bs. 36 10
total 358 100%

GRAFICO N°14 PRECIO QUE ESTAN DISPUESTO A PAGAR POR JABON DE

QUINA
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Un 70% de las personas estan dispuestas a pagar un precio de 5 a 10 Bs. por el Jabén de Quina,

Mientras que un 10 por ciento esta dispuesto a pagar un precio arriba de 15 Bs.
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3.1.3. Conclusiones de la investigacion de mercados.

Después de un analisis a través de una encuesta para el estudio de mercados se identifican

los siguientes principales resultados:

e De acuerdo a la informacion obtenida se establece que existe un mercado
potencial para jabones artesanales a base de quina con gran posibilidad de entrar

en los hogares tarijefios.

e Se establece que gran parte de la poblacion objeto de estudio compra jabones de
las tiendas de barrio porque les resulta mas cerca de su domicilio, otro porcentaje
también significativo es que el puablico objetivo compra en los mercados de

abastos.

e Si bien los precios del producto es un factor relevante al momento de la compra
de un Jabon para el cuidado de la piel de los potenciales consumidores, también
existen otros elementos que pueden definir la compra, considerando la comodidad

y tamafio del producto, informacion en el empaque y otros.

e Existe gran interés por parte de la poblacion en adquirir productos naturales y con
mayor interés si estan a base de Quina sabiendo que cuenta con propiedades

cicatrizantes.

e Las redes sociales en estos ultimos afios se han posicionado de manera excelente
como una forma de comunicacion que permite una fluidez de informacién y
permite una interaccidn entre empresa y consumidores, lo que marca las nuevas

tendencias, lo que no existe con los medios de comunicacion tradicionales
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Como se puede observar la compra de Jabon y productos de cuidado en la piel
esta ligeramente relacionado con las mujeres, pero asi también los hombres a
diferencias de afios anteriores, eso abre potencialmente las posibilidades de venta
y amplia el segmento de mercado para la comercializacion de Jabdn artesanal a

base de Quina.
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3.2. FUNCION DEL MARKETING

Segun Lucena, la funcion de marketing es investigar la situacion del mercado. Impulsar el
posicionamiento de la marca de la empresa. Trabajar en la promocion de la empresa y la marca

en el mercado. Llevar a cabo el proceso de fijacion de precios. (Lucena, 2017)

En términos sencillos estos son algunas de las funciones del departamento de Marketing:

e Desarrollar una estrategia de marketing para la empresa y un plan de accién concreto

e Investigar la situacion del mercado

e Impulsar el posicionamiento de la marca de la empresa

e Trabajar en la promocion de la empresa y la marca en el mercado

e Llevar a cabo el proceso de fijacion de precios

e Politica de surtido de la empresa

e Generar, investigar e implementar nuevas ideas y formas de desarrollo

e Analisis de la eficacia de las actividades de marketing

3.2.1. Segmentacién de Mercado

La segmentacion de mercados consiste en seccionar al mercado objetivo en grupos mas
pequefios que comparten caracteristicas similares, como edad, ingresos, rasgos de personalidad,

comportamiento, intereses, necesidades o ubicacion.

Estos segmentos pueden ser utilizados para optimizar productos, esfuerzos de marketing,

publicidad y ventas.
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La segmentacion de mercados permite que las marcas creen estrategias para diferentes
tipos de consumidores, dependiendo de la forma en la que perciben el valor total de ciertos
productos y servicios De esta forma pueden introducir un mensaje mas personalizado con la

certeza de que serd recibido con éxito. (Parra, 2019)

Los jabones artesanales estan disefiados para hombres y mujeres de todas las edades,
pertenecientes a estrato medio alto que residan en la ciudad de Tarija. Es necesario realizar una
segmentacion detallada del mercado objetivo con el fin de identificar las pr incipales variables
demograficas, pictograficas y comportamentales de los clientes potenciales y asi poder orientar

efectivamente la estrategia de mercadeo.

3.2.1.1 Mujeres Ejecutivas

Son mujeres entre los 25 y 55 afios de edad, econémicamente activas que tiene un nivel de
ingreso alto y una vida social activa. Regularmente este tipo de mujeres frecuenta las
peluguerias, centros comerciales, centros estéticos por lo cual pueden interesarse en adquirir un

producto de excelente calidad y presentacién para el cuidado de la piel.

3.2.1.2 Mujeres Escolares

Son estudiantes entre los 12 y 24 afos de edad, perteneciente a un estrato socio
economico medio- alto que suelen frecuentar las ferias artesanales y centros comerciales.
Presentan un marcado interés por los jabones con formas y fragancias llamativas. En este
segmento es vital ofrecer una extensa variedad de disefios originales, con una presentacién muy

llamativa.
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3.2.1.3 Segmento Infantil

Conformado por nifios entre los 5 y 12 afios de edad, pertenecientes a un estrato socio
econdmico medio-alto. Generalmente los nifios se caracterizan por su marcada curiosidad ante
las figuras, aromas y texturas de los jabones artesanales y pueden persuadir a sus padres para que
ellos realicen la compra. Aunque el producto esta disefiado para los menores de edad,
generalmente sus madres son quienes finalmente deciden segln precio si adquieren o no el

producto, por lo cual el precio es un factor determinante en esta categoria.

3.2.1.4 Hombres Ejecutivos

Este segmento esta conformado por hombres econémicamente activos con unos ingresos
mayores a 1.5 salarios minimo, entre los 27 y 65 afios de edad. Hombres que frecuentan
gimnasios, centros deportivos o tiendas naturistas, que han adquirido una cultura de salud y
cuidado personal, que presentan una actitud positiva frente a la limpieza, cuidado de la piel y el

aseo personal.

3.2.1.5 Personas con Quemaduras y heridas en la piel

Personas de distintas edades que su Unica caracteristica es presentar quemaduras leves,

por fuego o sol, heridas.

3.2.3. Marketing Mix

Londofio define a El marketing mix como el conjunto de herramientas que ayudan a una
empresa a alcanzar sus objetivos y a tomar mejores decisiones de mercado. Mediante diferentes
variables, se realiza un esfuerzo conjunto para influir en los consumidores y motivarlos a elegir

un producto o servicio determinado. (Londofio, 2021)
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Diversos factores y transformaciones influyen en la conducta de los consumidores, lo
cual obliga a las empresas a mantener en evolucién constante sus productos o servicios, a fin de

seguir cumpliendo con las expectativas de sus clientes.

El marketing mix tiene por objeto determinar cuales son las acciones que debe emprender
una empresa 0 marca para satisfacer a los clientes en torno a una oferta comercial. Para lograrlo,
es necesario que las empresas sepan qué producto van a lanzar, cudl es la estrategia de precios
que utilizaras, en qué puntos de venta se ofreceran y como se promocionaran al cliente. Estos

aspectos son también conocidos como las 4 P del marketing

3.2.3.1 Producto

El jabdn es a base de Quina, utilizando como ingrediente principal para la elaboracion de

Jabones “Kyo”, el extracto de Quina.

El extracto de quina tiene propiedades pro-edad, antioxidantes, astringentes, estimulantes,

cicatrizantes, tonificantes, purificantes y calmantes.

Fundamentalmente se utiliza por su accién antibacteriana, tonica y astringente por lo que
esta especialmente indicado en tratamientos para pieles grasas y con tendencia acnéica, es un
producto calmante para pieles sensibles. Por su contenido en flavonoides esta indicado en
cosmética antiedad y por su contenido en taninos se utiliza como astringente y purificante de la

piel.

Presentacion

El logotipo de la empresa Jabones Artesanales “Kyo” estara acompafiado por el eslogan

de:
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“Jabon Natural Artesanal Hecho con Ingredientes unicos”

Ademas, se colocara “Producto Artesanal hecho en Tarija”.

’-!ECHJ

TARE ...!A

Jabéwn Artesanal
De Quina

w Y 4 “Jabén Natural
\ Kya Artesanal Hecho con

Tugredientes dnicos”

3.2.4. Estrategias de Promocion

3.2.4.1 Desarrollo de mercados

La estrategia esta ubicada en el eje de nuevos mercados, productos actuales nuevos

canales de distribucion.

Mercados nuevos + productos tradicionales

Que es la implementacidn de acciones con las que se consiga acceso al mercado. Una

forma excelente de llevar a cabo el desarrollo de mercados es la venta online

VENTAS POR CATALOGO Y PAGO ON LINE

Permitira realizar compras sin necesidad de tener que dirigirse al punto de expendio, lo

cual minimizara el tiempo de compra.

Objetivo
83



Utilizar un soporte colaborativo para el aumento de ventas mediante el disefio de un catalogo

virtual claro, conciso y de facil acceso para las personas

Acciones Estratégicas

ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACION

1. Disefio de catalogo

Andlisis de contenido de catalogo

Disefio de estructura y formato

Seleccion tipografica y de color

Volcado de contenidos

Graficos, imagenes atractivas visualmente de productos
Feedbak del producto.

2. Proceso de oferta

e Reunir todos los datos de los clientes en un unico lugar;

e Mejorar la visibilidad del pipeline de ventas;

o Segmentar y filtrar tus clientes potenciales con listas inteligentes;

e Obtener informes y analisis automaticos de las principales métricas;

e Maximizar la productividad de los vendedores

1. Proceso de venta

Registrarse como vendedor en las redes y paginas web

Visita a los clientes
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Procedimientos

El objetivo de las ventas on line es aumentar la demanda y personalizar la oferta a la vez
que se reducen los costos de promocion y ventas; ofrece un beneficio de un alto grado de interés
por sus usuarios y es la ventaja de poder actualizarse tantas veces se crea necesario, sin tener que
ser tan experto en la materia ni depender de nadie, de esta forma puede brindar a sus
compradores una variedad de métodos de pago, desde pago contra entrega hasta pago con

diferentes tarjetas de crédito.

El funcionamiento de las ventas por catalogo consiste en promocionar los productos a
una cantidad inimaginable de clientes nuevos de una manera interactiva, donde los clientes se
divertiran llenando su carrito de compras con productos, y en ocasiones aprovechando las
promociones que se ofrezcan, desde la comodidad de su hogar o su trabajo sin necesidad de
dirigirse a un punto de compras, hacer interminables filas y arriesgarse mas a los peligrosos

ladrones.

Las compras por este medio seran enviadas automaticamente en un whatssap por cada
venta concretada y esta podria ser revisada desde cualquier computador, tableta o celular
conectado a internet, esto con el fin de ser eficiente al momento de recibir pedidos teniendo en

cuenta que el periodo de entrega es un factor importante para el cliente asi como la puntualidad.

Para complementar la presente estrategia se plantea la entrega a domicilio a través de
delivery, lo cual facultara la adquisicion del producto a los clientes que utilicen este nuevo

servicio moderno y agil.

85



PAGO EN LINEA

La presente estrategia se basa en la necesidad identificada en el estudio de mercado.

Este tipo de estrategia esta pensado para las personas que tiene apuro o trabajan, que no
cuentan con tiempo suficiente para hacer largas colas y esperar para adquirir el o los productos,

por lo que un sistema de pago online puede facilitar la compra.

El cliente que quiera hacer uso de este nuevo y novedoso sistema de compra solo tiene
que entrar a la pagina web de Kyo y en el link de TIENDA VIRTUAL, sera direccionado a
este, en donde se encuentran todos los productos en existencia con sus respectivos precios para
que realice la compra del producto que necesita y sera pagado en linea con su tarjeta débito o
crédito. Una vez realizada la transaccion el cliente puede recoger el producto o se lo envia por

delivery sin necesidad de cola.

FIGURA N° : DATAFONO

Fuente: https://www.freepik.es/vector-gratis/pago-tarjeta-credito

Asi mismo existira diferentes modalidades de pago, en efectivo o con tarjeta débito o

crédito, mediante el uso de datafono, de esta manera se facilita a los clientes la compra cuando
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no cuenten con un efectivo, ademas que por la plataforma virtuales se habilitara un codigo QR y

una cuenta propia de la empresa Kyo para las transferencias bancarias.

IMAGEN N° TRANSFERENCIA BANCARIA

Fuente: https://www.google.com/search?q=CELULARES&client

El costo de la presente estrategia esta incluida en el disefio de plataforma tienda virtual.
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CAPITULO IV PLAN DE PRODUCCION
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4.1. OBJETIVOS DEL AREA DE PRODUCCION

El desarrollo de nuestro producto se ha convertido en factor clave para lograr el éxito
empresarial: en donde todos los esfuerzos se centran en reducir el ciclo de fabricacion, a su vez
tiene que disponer de informacion necesaria para la produccién y también los procesos de control

de calidad, inspeccion de gestion de calidad.

La empresa prevera informacion necesaria para la produccion, inspeccion continua y de

esta manera poder alcanzar un trabajo 6ptimo.

El Jabon Kyo es un producto nuevo procesado a base de la corteza de Quina, es un
producto nutriente con muchos beneficios cicatrizantes y es considerado uno de los productos

mas nutrientes a comparacion de otros.

De acuerdo a la naturaleza del producto, el Jabon de Quina se clasifica dentro de los
bienes perecederos, porque al realizar el consumo satisface ya la necesidad deseada de las

personas y familias con una necesidad de tener un producto para el cuidado de la piel.
4.2. INGENIERIA DEL PRODUCTO (DISENO Y ESPECIFICACIONES)
4.2.1 Descripcion técnica del producto

Son procedimientos o conjuntos de procedimientos practicos, a lo largo de un resultado,
valiéndose de herramientas e instrumentos, también se utiliza para dudarle sentido a la
operatividad y objeto de un producto, el cual debe de resaltar en cada una de ellas que cumplen

tareas bien definidas y acotadas
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La envoltura del Jabon Exfoliante en su estado de natural se compone de los siguientes

ingredientes:

Quina molida: El quino o arbol de la quina tiene una corteza de color canela que molida
y disuelta en agua tiene propiedades curativas. Se cree que los indigenas peruanos empleaban la

quina en polvo contra las calenturas desde tiempos precolombinos.

Extracto de Quina es un liquido translicido homogéneo con un olor caracteristico. Es

ideal para uso en aplicaciones para cicatrizacion en la industria del cuidado y cosmética personal.

Sosa Caustica: Es un producto que formara parte del jabén, esto ayuda a solidificar el

estado liquido del producto.

Aceite de Oliva: Es uno de los mejores humectantes naturales para la piel.

Aceite de Ricino: El aceite de ricino es un aceite vegetal que se utiliza para una amplia
gama de fines cosméticos y médicos. Se dice que proporciona beneficios para la salud de la cara
y la piel. Las personas suelen tomar el aceite de ricino como laxante, pero el aceite tiene

beneficios potenciales para la piel, sirve para calmar dolores.

4.3.2 Caracteristicas de la calidad del producto

Como empresa se busca mas que todo saber y conocer gustos, preferencias, ver

conservacion, la durabilidad del producto que se esta ofreciendo.

El Jabdn de Quina es un producto natural que contendrda mayor durabilidad, con una
conservacion del aroma natural, y sobre todo que el producto sera facil de usar y tendra una

materia prima de calidad para su produccion.
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4.3.3 Caracteristicas del producto

Jabones artesanales Kyo a base de Quina se diferencia por tener un alto valor de contenido de
proteina a comparacién de los deméas productos quimicos y por tener nutrientes esenciales para la
piel.

4.3.3.1 Beneficios de la Quina para la piel

e Para uso externo se aplica como astringente, purificante y desinfectante de heridas

y para la piel sensible.

e Esfuente de vitaminas liposolubles (A, D y E), vitaminas hidrosolubles (vitamina
C, acido fdlico, tianima y riboflavina) y tambien contiene minerales como el

calcio, el hierro, el zinc, el magnesio, el fosforo, el potasio y el manganeso.

4.3.3.2 Forma de presentacion

El jabdn, ese producto que nos acompariia todos los dias en el cuidado de nuestra piel,
higienizandola y cuidando de mejorar su apariencia, ha ido tomando a lo largo de la historia
diferentes formatos y variedades, una vez que se ha conocido cémo actua sobre los distintos tipos

de piel.

Funciones. El Jabon Kyo es un producto que no contiene sustancias Quimicas mas al
contrario posee propiedades naturales, sino que también ayuda al rejuvenecimiento y
cicatrizacion de los tejidos muertos, especificamente para el caso de las alergias de la piel en los

adolescentes, adultos, ademas de contener aceites naturales.
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Tiempo de Vida Se preveé que el Jabén de Quina contiene un tiempo de vida no muy
definido es decir el producto puede preservarse fresco en cuanto permanezca dentro del

empaque.

Aroma y color El Jabdén de Quina tendra un color mas o menos de rojo semi intenso, en
cuanto al aroma sera de acuerdo a la materia prima con ayuda de algunos aromatizantes naturales

neutrales.

Forma de presentacion

La forma de su empaque del Jabon Kyo sera en carton duplex reforzado con medidas de 9
cm. De largo por 6,5 cm de ancho la unidad y se presentara en una caja que contendra 12

paquetitos de productos Kyo de 100 g.

4.4. DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION

El proceso de produccion del jabén es tradicional, mediante saponificacion, en frio
normalmente, en la que los aceites se transforman en sales. Transcurrida la primera reaccion
(mezcla y transformacion de los ingredientes) se deposita el producto todavia liquido sobre

moldes donde el jabdn madura y solidifica
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4.4.1 Obtencién de la materia prima

En este punto se mantendra total cuidado de la materia prima que son los de la corteza de
Quina, donde deberan estar en perfectas condiciones para su facil procedimiento, luego se
realizara el pesaje de los sacos de Quina para calcular en arrobas, para luego ser seleccionados

los granos de Quina y luego ser trasladado a almacenes de la materia prima

4.4.2 Lavado y secado de la corteza de la Quina

En este proceso se sacara la materia prima de los almacenes donde se llevara al sitio de
lavado para luego colocarlo en la maquina lavadora de los corteza de Quina donde se realiza el
lavado, para luego ser secado en manteles grandes para su respectivo secado expuestos a los
rayos del sol, posteriormente ponerlos en recipientes de plasticos grande y secos, para moler la

corteza.

4.4.3 Molienda de la corteza Quinua

Ya obtenida la Quina lavada de realiza el proceso de molido, donde se lo coloca en la
maquina moledora de la corteza de Quina, luego se lo saca en bolsas gruesas para se obtiene el

ingrediente de nuestro jabén donde se lo lleva a su preparacion final.

4.4.4 Mezcla y solidificacion

Una vez hecha los pasos anteriores se procede a mezclar los ingredientes adjuntos a la
elaboracion del producto, y vaciado en los moldes con las caracteristicas de nuestra empresa,

pasando esa accion se debe esperar mas o menos de 5 a 7 dias de solidificacion.
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4.45 Acabado

Una vez ya obtenida el (Jabon de Quina de 100g, se procede a envolver el producto en
una delgada envoltura de nylon y ponerlo dentro del empaje correspondiente, donde se lo lleva al

area al almacenamiento de distribucion para la entrega final de nuestros productos.

4.4.6. Flujograma del Proceso

:"" RICHD: R‘\._
o, P,
———
SELECCION
¥
Quina
¥
¥
¥
¥
¥
— Se procede ala
distribucion de Jahones
v
:f- Fin del proceso de "‘x_
“‘* elaboracicn A

=
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4.5. CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA

Para la planta se usara una distribucion en “U”, la cual facilita el flujo de la mercancia
por la linea de produccion, donde se pueden obtener las siguientes ventajas que haran mas

efectivo su desarrollo:

* Reduccién de dafios y pérdida en el producto

* Mejoras en el proceso de control y supervision

« Optimizacion del espacio para los equipos de trabajo

» Reduccion en los tiempos de produccion

* Movilizacion de materia prima con mayor fluidez

» Altos estandares de calidad

« Alta eficiencia en el proceso productivo
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4.5.1. Requerimiento de Equipos y Maquinarias

MAQUINA PARA JABON

Esta maquina permite el proceso de mezcla de
los ingredientes para la elaboracién del jabon

Esta es un Gltimo y disefiado especialmente
jabdn mezclador para mezclar jabon de jabén
con otros ingredientes como el color, el
perfume, conservantes, aditivos etc.

Capacidad disponible de jabon mezclador
jabén adecuado a la planta de 125 a 1500 kg

/hr. La produccion de jabén.
DATOS TECNICOS

Marca JAGDISH

Modelo M3D-RAO

Potencia (Hp) 1.5 Hp
Productividad La maquina muele
30kg por hora

Voltaje (voltio) 220

Suministro Monofasico
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Vida util afios 10

MAQUINA DE MOLINO

La Méaquina realizara el proceso de trituracion
de la corteza de Quina, preparando la materia
prima para la elaboracion del jabon.

Es lamaquina que tritura la corteza de la quina
seca en forma homogenea, las operaciones y el

mantenimiento son faciles
DATOS TECNICOS

Marca JAGDISH

Modelo M3D-RAO

Potencia (Hp) 1.5 Hp
Productividad La maquina muele
30kg por hora

Voltaje (voltio) 220

Suministro Monofasico

Vida atil afios 10

MAQUINARIA PARA JABON

La solidificacion es un paso importante, esta
maquina permite, este proceso, y permite que
se realice en calidad y cantidad reduciendo los

costos en los procesos de produccion

Jabén de tocador una estructura homogénea
jabon se necesita. Para la homogeneizacion de
la mezcla de jabon, molinos de rodillos son
especialmente adecuados. Esta es una maquina
de servicio pesado se utiliza principalmente

para moler y mezclar con el jabon granulo
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normales de temperatura y humedad

ejecutando muy especial endurecer

Capacidad disponible de la fabrica de jabon
rollo jabon adecuado a la planta de 125 a 1500
kg /hr. la produccion de jabén.

DATOS TECNICOS

Marca JAGDISH

Modelo M3D-RAO

Potencia (Hp) 1.5 Hp
Productividad La maquina muele

30kg por hora

MAQUINA DE SELLADO DE
JABON

Es adecuada para el envasado individual o en
grupo de jabdn y opcional para el estilo de
envasado estandar tipo almohada o con
pelicula retractil. Para evitar que el jabdn se

resbale.

Este es un ideal accionado por el pie jabon
maquina de sellado de jabon que son tortas de
sellado. Jabon sellado morir (moho) (parte
superior y parte inferior) es colocada en la
maquina de sellado de las telenovelas y ambas
las partes (muere) el movimiento hacia arriba

y hacia abajo por los carneros.
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DATOS TECNICOS

Marca JAGDISH

Modelo M3D-RAO

Potencia (Hp) 1.5 Hp
Productividad La maquina sella
30kg por hora

Voltaje (voltio) 220

Suministro Monofasico

Vida atil afios 10
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4.6 ADMINISTRACION DE MATERIALES
4.6.1. Necesidad de materia prima

La materia prima es necesaria para la elaboracién de su produccidn, esto es para la
trasformacion del producto, si no se cuenta con este insumo primordial dificultaria a la empresa

en el 6ptimo uso de produccion y rendimiento.

La empresa para contar con un producto conforme a los clientes, se adquirira materia
prima de calidad natural, esto es para la buena produccion del jabon de quina y la productividad

sea elevada, en donde nuestras principales materias primas son las siguientes:

La empresa contara con los insumos necesarios para iniciar con buenos resultados para la

produccion del Jabon de quina (Kyo),

e Carton Duplex. Es el material que se usara para el empaque del producto ( jabon de

quina),
e Carton, caja grande donde se entregara los productos

e Nylon plegable, material que cubre al producto dentro del empaque
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4.6.2. Proveedores

La Empresa de Jabon Kyo contara con los siguientes proveedores

Corteza de Quina Los pobladores de Tariquia, El valle.
Aceite de Ricino Distribuidora natural PRONAVI
Barrio Las Panosas
Aceite de Oliva Distribuidora Alva Chem
La Paz- El Alto av. 6 de marzo N°12345 entre
la calle dos.
Sosa Caustica Industria Quimica Cloro Sur Importacién y
(Hidroxido de sodio) produccion de productos Quimicos

Murillo La Paz - Bolivia

4.6.3. Sistema de Compras (¢cuales seran las formas de pago? contratos, logistica)

4.7. ADMINISTRACION DE INVENTARIOS

4.8. CAPACIDAD PRODUCTIVA

Con el proceso de produccion de Jabon de quina y el equipo seleccionado, se procedié a
la planeacion de la produccion. Se tomo en cuenta la capacidad de los equipos mas grandes y

costosos en este caso la (maquina moledora, maquina selladora,).

La capacidad de la maquina moledora de corteza de Quina 30 Kg por hora, es la maquina que

tritura la Quina de forma homogeénea, la cual permite moler alrededor 240Kg por dia

La capacidad de la maquina selladora es 8 unidades por minuto y 460 unidades por cada hora. o
Sin embargo, la hora de la entrada del personal de produccion se realizard de manera escalonada,
para que cada operador cumpla un horario de trabajo de ocho horas, incluyendo los 30 minutos

de descanso.
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PROGRAMACION DE PRODUCCION

HORAS ACTIVIDADES

5:50 Inicio

6:00 Trasporte a produccion
15 min

6:20 Pesado de los granos de
quinua 15 min.

6:30 Incorporacion de los granos a | Previamente 10 min
la maquina Limpieza de la maquina

7:00 Adicion del agua a la
maquina 10 min

7:40 Mezcla y lavado de los Lugo sacarlos en las bandejas
granos en 60 min.

8:00 8:00 Trasporte a los manteles | Limpieza de los manteles 5
par el secado de la corteza min
100 min.
Trasporte a la maquina
moledora
5 min.

10:00 Adicion de corteza de quina inspeccion cada 20 min
para la molienda 60 min.

10:15 Disposicion de los
ingredientes para la mezcla

11:15 Mezcla de los aceites y agua | Mezcla durante 1 hora todos
destilada los ingredientes
vaciado en los moldes de la Reposo de solidificacion
empresa y reposo durante

5 a 6 dias

Seleccion y raspado del 40 min.
producto
Transporte a la maquina Nylon, Empaque duplex y
selladora 10 min cajon grande
Empaquetado de las unidades
de jabon de quina 40min
Traslado del producto Limpieza de los materiales
terminado a almacenes10 min | usados 30min

Dia 6 Almacenamiento listo para su

15:00 distribucién
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4.9. LOCALIZACION DE LA EMPRESA

La localizacion del negocio donde se realiza la preparacion es en la vivienda propia, ubicada en
el Barrio San Antonio, Avenida Libertad entre Calle Erque y Pasaje Divino Nifio

Libertaq
Iglesia Evangelica La Casa del Abuelo
Maranatha

Visitados recientemente

Bomberos Voluntarios
Caballeros De Fuego

@

San Antonio

Estadio de Futbol
Tabladita - Libertador...

saipuy Ues AV
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4.10. DISENO Y DISTRIBUCION DE PLANTA Y OFICINAS

4.10.1 Tamano

En todo estudio de viabilidad es fundamental determinar la capacidad apropiada de la
planta, la capacidad esta representada por el éptimo nivel de produccion que lo determinara los
diferentes componentes de un estudio de viabilidad como la tecnologia y equipos a implementar,

el mercado y la disponibilidad de la materia prima entre otros factores.

4.10.2 Relacién tamano- mercado

El volumen de produccion que se plantea en el plan de negocio debe de ser suficiente
para el mercado local dentro del departamento de Tarija y en la medida que exceda al mercado
tendra que canalizarse hacia los mercados del interior, fundamentalmente hacia otros

departamentos Cochabamba y Santa Cruz, donde existe facilidad de acceso.

4.10.3 Relacion tamafio- materia prima

La disponibilidad de la materia prima constituye, el factor mas importante de la
capacidad de la planta, ya que tiene que concordar con la disponibilidad de la materia prima
principal. Para el presente caso, se ha evidenciado que existen suficientes lugares y productores

de Quina en las comunidades aledafias a la poblacion de Tarija.
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4.10.4 Relacion tamafio- tecnologia

Con relacion al factor tecnolégico, el tamafio de la planta tendra que superar a la escala
minima aplicable industrialmente, para que de esta manera se garantice un bajo costo de

produccion y asegurarse de una inversion rentable.

4.10.5 Distribucion de la planta

El area de la elaboracion de nuestro producto debe de estar disefiada de tal manera que
asegure un espacio suficiente para colocar todas las maquinarias, el almacenamiento de los
materiales, la circulacion de las personas que estan trabajando, tener una posibilidad de realizar

la limpieza y la desinfeccion facil.

Se tomaron en cuenta las siguientes especificaciones generales sobre el lugar:

e Pisos lisos de material lavable, ceramicos, cemento alisado, con un ligero declive

para facilitar la limpieza.

e Paredes interiores azulejadas o revestidas de material no absorbente (tipo de

pintura coral) de color claro.

e Ventanas medianas con vidrio acrilico.

e Puertas metéalicas (a futuro, corredizas).

e Instalacion eléctrica embutida con llave de corte y tablero.

e Abastecimiento de agua potable.
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e Los insumos, materias primas y los productos terminados deberan de ubicarse en

estantes en el piso y en las paredes.
e Se debera de contar con lavamanos de ceramica.
e Y varios otros
4.10.6 Areas de los procesos de produccion
Area 1:

En esta parte se ubicara la oficina central donde se recibira los pedidos ya sea via
telefonica o de personal, al mismo tiempo en este lugar se realizara todos los tramites

administrativos.
Area 2:

Sera el lugar donde se recibe los la corteza de Quina, donde se realiza el pesaje y se

toman muestras de andlisis de condiciones para el procedimiento.
Area 3:

Se realizara el respectivo procedimiento de los productos como el lavado, secado, la

molienda de la corteza de Quina.
Area 4:

En esta area sera el vestuario del personal de trabajo de produccién. Junto con el bafio y

ducha para nuestro personal

Area 5:
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Es el lugar de solidificacion del jabdn

Area 6;

En esta parte se encuentra el vehiculo listo para el despacho del jabén de quina hacia el

mercado

4.11. HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIAL

Higiene

Al trabajar en una empresa de produccion artesanal, ya que asegura que todos los productos que

se ofrecen sean de calidad en todos sus procesos.
Entre las normas de higiene que se utilizaran podemos nombrar:

e Higiene personal

e No fumar

e No salivar

e No peinar los cabellos

e No hablar ni toser en procesos de produccion

e Lavarse y desinfectarse las manos antes de preparar los alimentos y después de ir

al bafo
e Mantener ufias cortas y limpias

e Uso obligatorio del uniforme de trabajo.
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Higiene a la hora de manipular los alimentos

e Se debe lavar muy bien un alimento no cocinado puesto que un alimento fresco no

significa que esté limpio.
e Limpiar cuidadosamente la materia prima.
e Evitar la contaminacion.
e Limpieza de herramientas con las que se cortaran y manipularan los alimentos.

Compostura

e Las actitudes durante la jornada de trabajo deben ser las apropiadas.
e No se deben apoyan en las paredes.

e Mantener la postura adecuada para evitar incidentes.

e No sentarse en las mesas.

e No se debe jugar con las herramientas y equipos.

4.12. CONTROL DE CALIDAD (ANTES, DURANTE Y DESPUES DE PROCESO).

Para el control de calidad se realizaran , pruebas organolépticas de olor, color y textura:
En el analisis sensorial, se evaluo la apariencia, el olor y la textura mediante una revision olfativa
y visual de las respectivas materias primas y estableciendo una comparacion con los patrones

respectivos.
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CAPITULO V. PLAN ORGANIZACIONAL Y DE RECURSOS HUMANOS
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5.1. OBJETIVOS DEL AREA DE RECURSOS HUMANOS

Jabones Artesanales Kyo, a pesar de ser una pyme y contar con un minimo de
colaboradores es caracterizada por ser una organizacion formal. Esto con el fin de generar una
estructura que pueda establecer las relaciones existentes entre los niveles, las funciones y
actividades pertenecientes como organizacion, dado esto, con el fin de obtener la eficiencia al

maximo sujeto a los planes, procesos y objetivos planeados.

Sus objetivos principales:

e Fortalecer el trabajo en equipo.

e Mantener una cultura organizacional adecuada para el buen trabajo.

e Mantener al personal capacitado en todos los niveles de la organizacion

5.2. DISENO ORGANIZACIONAL

A través de este disefio y estructurada fijada, a pesar de ser minima la gerencia general ha
podido delegar responsabilidades y autoridad entre los integrantes y definir claramente los

objetivos de la organizacion.

La sistematizacidn para la estructura organizacional utilizada por esta compafiia esta
definida por una departamentalizacion funcional: Esta agrupacion por actividades le permite a
Jabones Artesanales Kyo de acuerdo con las funciones que lleva acabo la empresa, desarrollarse
de una manera funcional. Contar con tan pocos departamentos le permite a la organizacion ser

mas productiva y eficiente, ademas de ello la comunicacién es mas efectiva entre los mismos.
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Realmente la autoridad es uno de los componentes mas flexibles dentro de esta empresa,
debido a que los integrantes de la organizacion poseen capacidades y habilidades muy amplias y
por lo cual los niveles de conocimiento les permiten desarrollarse en diferentes &mbitos donde la

persona pueda colaborar.

Sin embargo, claramente existe una autoridad formal donde el gerente general ha de
delegar y ejercer una autoridad sobre sus colaboradores inferiores. Alli determina
responsabilidades diferentes dependiendo el evento comercial o convencional, teniendo en
cuenta la magnitud de los proyectos a realizar, tareas o responsabilidades, en tiempos y espacios
definidos. Las tomas de decisiones son tomadas bajo la integracion del ceo, la gerencia
administrativa y operativa a través de reuniones que se realizan cada vez que exista la posibilidad

de efectuar algo importante para la organizacion.

5.2.1. Estructura Organizacional (Niveles jerarquicos y organigrama)

GERENTE
AREA DE AREA DE VENTAS
PRODUCCION
AUXILIAR [?E AUX"'lAR
PRODUCCION DE VENTAS
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5.2.2. Descripcion de Puestos o Manual de Funciones

En el disefio de perfiles de cargos por competencias, las empresas desean asegurar, desde
antes de la contratacion, que los candidatos a desempefiar dichas responsabilidades presenten

evidencias de su competitividad en la gestion efectiva de las funciones asignadas al cargo.

5.2.2.1 Descripcion y perfil de puestos

Administrados de empresas o carreras afines.

FORMACION:

e POWER BI, Dashboards
HABILIDADES
3 e Ofimaética
TECNICAS:

e Oficce Planner

e Facilidad para establecer relaciones
HABILIDADES _

interpersonales.

BLANDAS:

e Orientado al cliente: atender con prontitud y
diligencia los requerimientos del cliente viendo las
cosas desde su punto de vista con el fin de darles lo
que ellos necesitan para poder realizar su trabajo.

e Etica profesional, Liderazgo, Motivacion al logro,
Pensamiento Estratégico.

e Capacidad de andlisis en cualquier ambito

e Administrados de empresas o carreras afines.

e capacidades son planear, controlar, dirigir,

organizar, analizar, calcular, deducir.
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FORMACION:

HABILIDADES
TECNICAS:

HABILIDADES
BLANDAS:

FORMACION:

HABILIDADES
TECNICAS:

Estudiante en carreras de Ingenieria Industrial y o

Ingenieria Quimica y otros afines

Disefio y construccion de procesos de produccion
Gestion de procesos planeacion y control.
Coordinacion de seguridad

Conocimientos en manejo de material para
elaboracion de un producto.

Decisiones sobre la capacidad de programacion de
produccion.

Conocimientos en medicion y aplicaciones de
quimicos.

Muestreo de campafias

Conocimientos en calidad del producto (Peso,
Rotura, Transporte)

Etica profesional, Liderazgo, Motivacion al logro

Técnico en superior en disefio y técnico superior en
marketing

Uso de sistemas de CRM (Gestion de Relacién con
el Cliente, por sus siglas en inglés), herramientas de
neuromarketing e investigacion de mercados.

Manejo de herramientas para el andlisis de paginas

web (Google, redes sociales).
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HABILIDADES
BLANDAS:

Disefio grafico y manejo PHOTO SHOP

Sentido de la estética, esencial para desarrollar
todos los materiales publicitarios.

Capacidad de redaccion y comunicacion ingeniosa.
Creatividad. Una habilidad necesaria para proponer
nuevos materiales e ideas originales en materia de
marketing.

Actitud positiva y pro actividad.

Capacidad de adaptacion.

Comunicacion clara, para transmitir ideas
innovadoras y sus puntos de vista ante clientes,
equipo de trabajo y consumidores.

Liderazgo y trabajo en equipo.

Flexibilidad, y buen manejo del tiempo para
adaptarse exitosamente a los cambios que se puedan
presentar.

Capacidad de andlisis para poder evaluar los datos
recopilados previos a una campafia y los resultados

obtenidos mediante la misma.

5.2.2.2 Manual de funciones por puestos

Gerente

e Administrador de empresas o carreras
afines.

e Facilidad para establecer relaciones
interpersonales.

e Orientado al cliente: atender con
prontitud y diligencia los
requerimientos del cliente viendo las
cosas desde su punto de vista con el
fin de darles lo que ellos necesitan
para poder realizar su trabajo.

112



e Etica profesional, Liderazgo,
Motivacion al logro, Pensamiento
Estratégico.

e Los requerimientos o capacidades son
planear, controlar, dirigir, organizar,
analizar, calcular, deducir.

e Capacidad de andlisis en cualquier
ambito

CARGO DESCRIPCION

Produccion e Estudiante en carreras de Ingenieria

Industrial

e Liderazgo en costos y enfoque de
diferenciacion.

e Conocimientos en manejo de material
para elaboracion de un producto.

e Decisiones sobre la capacidad de
programacion de produccion.

e Conocimientos en medicion y
aplicaciones de quimicos.

e Muestreo de campafas

e Conocimientos en calidad del
producto (Peso, Rotura, Transporte)

e Etica profesional, Liderazgo,
Motivacién al logro

CARGO DESCRIPCION

Ventas e Técnico superior en carreras

administrativas. y/o de Marketing.

e Contar con habilidades comerciales

e Manejo de relaciones interpersonales,
con orientacion de servicio al cliente,
analitica y planeacion.

e Alto grado de responsabilidad
autodisciplina y liderazgo.

e Etica profesional, Liderazgo,
Motivacidn al logro.
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e Buena impresion y generar confianza a
los diversos clientes.

5.2.3. Proceso de Integracion del Personal (Desde de Reclutamiento hasta Evaluacién del

desempefio)

Una de las actividades mas relevantes que ocurre en las empresas es el proceso de
integracion de personal. No es algo que le concierne solo al Departamento de Recursos

Humanos, y su papel en los resultados de la empresa es fundamental.

Reclutamiento: es la etapa donde se busca una serie de candidatos para las vacantes
disponibles en la empresa. Este proceso se realiza para todos los departamentos de la compafiia y

se reciben postulaciones de fuentes externas e internas.

Seleccion: durante esta fase, se hace una consideracion sobre todos los postulantes y,
finalmente, se elige aquel mas apto para el cargo. Para tomar esta decision, el equipo de
reclutamiento analiza factores actitudinales, comportamentales, profesionales y toma en cuenta la

experiencia que tiene consigo el candidato.

Determinacion de salarios y beneficios: una vez hecha la seleccion, se ofrece al
candidato seleccionado una propuesta econdmica que determine cual es el salario que va a
devenir periodicamente y qué beneficios acompanan al cargo.

En esta etapa del proceso de integracion de personal, el candidato seleccionado puede aceptar o
rechazar la propuesta. En caso de que ocurra lo Gltimo, el equipo de reclutamiento selecciona a la

segunda mejor opcidn o inicia el proceso desde cero.
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Orientacion y adaptacion profesional: en esta fase del proceso de integracion, se
introduce el colaborador a su equipo y a la empresa en general. Es necesario explicarle cuales
son sus responsabilidades, como es el dia a dia dentro de la empresa, la cultura corporativa,

presentarlo e integrarlo a sus comparieros, entre otros aspectos.

Entrenamiento del personal: esta es quizés la etapa del proceso de integracion que mas
tiempo toma, pues su objetivo es capacitar al colaborador el tiempo que sea necesario para
garantizar un buen desempefio y que se sienta parte de la compafiia. Puede tomar desde algunas

semanas hasta varios meses.
5.2.4 Metodologias de motivacion

La motivacion para Jabones Artesanales Kyo es un componente importante para el

progreso a nivel interno, integrado a los procesos, metodologias y actividades de la organizacion.

Si bien los integrantes de la empresa se sienten identificados por los valores y la filosofia
implantada, la motivacion ha sido una fidelizacion para los mismos valorando su desempefio a
través del compromiso, la responsabilidad y la puntualidad, obteniendo resultados esperados
teniendo en cuenta el personal que tenemos y basandonos en los valores corporativos y filosofia

institucional que nos caracteriza, los siguientes mecanismos de motivacién seran utilizados:

e Reconocimiento y premiacién de logros por trabajos: Generar espacios a través de
concursos Y actividades ludicas que promocionen el talento que cada individuo.
Los regalos y premios para entregar son determinados por el grado de dificultad
de las tareas y responsabilidades que cada uno tiene. Ademas, en cuanto al tema

de incentivos los trabajadores en conciliacion con la junta directiva: eligen el mas
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pertinente: Viajes flexibilidad de horario laboral, aumento de salario, comisiones

0 bonos.

Flexibilidad y facilitacion promocidn (cargos): Los ascensos verticalmente y las
promociones a nivel horizontal en las diferentes areas de las compafiias, estan
sujetas al desempefio de cada uno, entendiendo que los esfuerzos logrados fueron
traducidos en éxito para la empresa. Sin embargo, estas posibilidades también
dependen de la disponibilidad de cargos que hayay si el area correspondiente asi

lo requiere.

Retos a nivel individual y grupal: Los desafios para el cumplimiento de los
objetivos trazados, seran valorados en busca de beneficio para el trabajador y la

organizacion.

Cambio de rol por un tiempo definido, teletrabajo, medallas, diplomas entre otros,
son reconocimientos que otorgar en caso de que los retos sean cumplidos en los

tiempos establecidos.

Fortalecimiento de la formacidn de los trabajadores: Con el fin de que nuestros
trabajadores estimulen la superacion profesional y personal y forjando cada vez
mas lideres que contribuyan al éxito de la organizacidn. Se implementan
capacitaciones, espacios de simulacion en cuanto a roles y tareas especificas de
manera presencial y virtual, ofreciendo la posibilidad que las capacidades y

habilidades de cada uno se fortalezcan en diferentes ambitos.
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5.3. ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

5.3.1. Escala Salarial

La escala Salarial esta contabilizada con minimo nacional de 2.346 Bs.
considerando las cancelaciones por Jornales de Trabajo, a 20 Dias laborales con 8 horas por cada

jornada laboral.

5.3.2. Planilla de Sueldos y Salarios

2.500,00 2.400,00 2.250,00

2.250,00

2.400,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2.500,00 2.400,00 2.400,00 2.250,00 2.250,00
250,00 240,00 240,00 225,00 225,00
167,75 161,04 161,04 150,98 150,98
2.917,75 2.801,04 2.801,04 2.625,98 2.625,98
208,33 200,00 200,00 187,50 187,50
208,33 200,00 200,00 187,50 187,50
138,89 133,33 133,33 125,00 125,00
555,56 533,33 533,33 500,00 500,00
3.473,31 3.334,37 3.334,37 3.125,98 3.125,98
16.394,01

5.4. MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

Toda empresa para su libre operacion debe reunir ciertos requisitos exigidos por

constitucion politica del Estado, ley de compaiiia, cddigo de trabajo y més leyes concordantes y
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conexas, asi como también sus reglamentos y normas que tengan relacion con la iniciacion y
desarrollo de toda actividad empresarial o de produccion el pais. Mismos que se detallan a

continuacion:

Razon social o denominacién: la constitucion de la empresa se fundamentara con
atribuciones legales y técnicas para desarrollar actividades de produccion y comercializacion de
Jabones Artesanales a base de Quina. Esta organizacion con fines de lucro, serd una compafiia

de responsabilidad limitada “Jabones Kyo”

5.4.1. Registros de constitucion legal

5.4.1.1. Alcaldia Municipal

En la alcaldia podemos sacar la licencia de funcionamiento para poder abrir el negocio de

manera legal, los requisitos son los siguientes:

En caso de persona natural

e Folder con sujetador que contenga la siguiente documentacion:

e Formulario de solicitud de licencia de funcionamiento (recabar y llenar en

plataforma de atencion al contribuyente).

e Original y fotocopia de la cédula de identidad del titular.

e Fotocopia de la ultima factura de luz (anverso y reverso), que acredite la direccion

del domicilio de la actividad econémica.

e Fotocopia del NIT y certificado de inscripcion (si tiene).
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e Croquis de ubicacion de la actividad econémica y superficie de distribucion de los

ambientes, expresados en metros cuadrados.

e Para actividades que cuentan con una superficie mayor a 150 metros cuadrados,

debera presentar plano elaborado por un arquitecto.

5.4.1.2. Servicio de Impuestos Nacionales

En la alcaldia podemos sacar la licencia de funcionamiento para poder abrir el negocio de

manera legal, los requisitos son los siguientes:

e En caso de persona natural

e Folder con sujetador que contenga la siguiente documentacion:

e Formulario de solicitud de licencia de funcionamiento (recabar y llenar en

plataforma de atencion al contribuyente).

e Original y fotocopia de la cédula de identidad del titular.

e Fotocopia de la ultima factura de luz (anverso y reverso), que acredite la direccion

del domicilio de la actividad econémica.

e Fotocopia del NIT y certificado de inscripcion (si tiene).

e Croquis de ubicacion de la actividad economica y superficie de distribucion de los

ambientes, expresados en metros cuadrados.

e Para actividades que cuentan con una superficie mayor a 150 metros cuadrados,
deberé presentar plano elaborado por un arquitecto.
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5.4.1.3. SEPREC - Servicio Plurinacional de Registro de Comercio (antes FUNDEMPRESA)

Para el negocio de venta de jabones artesanales SEPREC ofrece ser una empresa
Unipersonal, lo cual se entiende por comerciante individual o empresa unipersonal a la persona
natural que ejerce el comercio en forma individual y por cuenta propia, haciendo de esta una

actividad economica habitual, sus requisitos:

Control de homonimia

e Requisitos: Formulario N° 0010 de solicitud de Control de Homonimia debidamente

llenado y firmado por el cliente.

e Plazo del trdmite: Un dia habil, computable a partir del dia habil siguiente al ingreso del

tramite ante el Registro de Comercio.

e Costo: 78 Bs.
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CAPITULO VI. PLAN FINANCIERO
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6.1. OBJETIVOS DEL AREA FINANCIERA

e Desarrollar una estructura financiera que pueda proporcionar informacion de forma veraz

y oportuna para que la empresa pueda tomar buenas decisiones.

e Reducir los costos de produccion a través de la eficiencia y la eliminacion de los gastos

innecesarios

6.2. Sistema contable de la empresa

Durante el desarrollo del plan de negocio, se realizaron las localizaciones para determinar
los costos de materiales, equipos, materias primas necesarias para el establecimiento de la
empresa procesadora de Jabon en base de Quina, estas sirvieron de base al estudio financiero

para la viabilidad de la empresa Kyo.

6.3. ESTIMACION DEL COSTO TOTAL Y UNITARIO

6.3.1 Costos variables

6.3.1.1 Proveedores

Los proveedores escogidos segun la empresa elaboradora de Jabén artesanal Kyo se localizaron
en la poblacién de Tarija 'y los mayoristas de insumos quimicos en el departamento de La Paz,
debido a la cercania de la materia prima existente, cada proveedor se encarga de surtir la materia
prima de acuerdo a las necesidades de abastecimiento del almaceén, con la finalidad de obtener
constante volumen de produccion, el dato de cada proveedor se encuentra en la siguiente tabla

donde se detalla.

Corteza de Quina Los pobladores de Tariquia, EI  Saco de 40 Kg.
valle.

Aceite de Ricino Distribuidora natural 10 Litros
PRONAVI

Barrio Las Panosas
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Aceite de Oliva Distribuidora Alva Chem 15 Litros
La Paz- El Alto av. 6 de marzo
N°12345 entre la calle dos.

Sosa Caustica Industria Quimica Cloro Sur 30 Kilogramos

(Hidroxido de sodio) Importacion y produccion de
productos Quimicos
Murillo La Paz - Bolivia

FUENTE: Elaboracién Propia
6.3.1.2 Costos de materia Prima
COTIZACION DE MATERIA PRIMA

Expresada en Bolivianos

COSTO DE MATERIA PRIMA DE PRODUCCION DIAS DE
DIARIA PRODUCCION
AL MES
PRODUCTO Jabondequina  CANTIDAD 500 PAQUETES
N° DESCRIPCION  UNIDAD CANTIDAD PRECIO
DE
COMPRA
1 Corteza de Quina Kilogramos 90 13,00
2 Aceite de Oliva  Litros 17 28,00
3 Soda Caustica Kilogramos 40 14,00
4 Cartdén Duplex Unidades 30 9,95
COSTO TOTAL

FUENTE: Elaboracion Propia

70

TOTAL

270

476

560
298,5

1604,5
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6.3.1.3 Gastos indirectos de Produccion

GASTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION

Expresado en Bolivianos

Descripcion Costo
Gastos Generales
Alquiler de la planta procesadora 2.500,00
Alquiler local de venta 500,00
Servicio de Agua Potable 120,00
Servicio de Energia Eléctrica 750,00
Servicio de Telefonia Fija 120,00
Personal de Mantenimiento y seguridad 500,00
Gasto Administrativos

Utiles de Oficina 1.200,00
Gastos de representacion 200,00
Mantenimiento de Equipos 400,00
Articulos de Limpieza 750,00
Persanal Administrativo 0,00
Otros Gastos 300,00

Resumen de
Gastos por
Rubro

4.790,00

2.850,00

Gastos de Ventas

Publicidad 700,00 700,00
Total Intangible 8.340,00

FUENTE: Elaboracion Propia

COSTO DE MAQUINARIA
EXPRESADO EN BS.

MAQUINA PARA JABON
MAQUINA DE MOLINO

MAQUINA DE SOLIDIFICACION DE
JABON

1500
2500
1800
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MAQUINA DE SELLADO DE JABON

6.3.1.4 Costo de mano de obra
COSTO DE MANO DE OBRA

Expresado en Bolivianos

3500

PERSONAL FORMA DE CANTIDAD REMUNERACION

CONTRATO MENSUAL

Mano de obra Directa
Operario 1 Indefinido 1

Total mano de obra Directa

Gerente general Indefinido 1
Jefe de Produccion Indefinido 1
Jefe de ventas Indefinido 1
Vendedor Indefinido 1

Total Mano de Obra Directa

TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA

FUENTE: Elaboracion Propia

2250,00

2500,00
2400,00
2400,00

2250,00

MONTO TOTAL

MENSUAL

2250,00
2250,00
2500,00
2400,00
2400,00
2250,00
9550,00

11800,00
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6.3.2 Activos Fijos

Es el gasto que presenta la adquisicion de toda la maquinaria industrial necesaria para

efectuar el proceso de obtencion de Jabon de Quina, involucra la compra de maquinaria que se

utilizan en el proceso de produccion.

6.3.2.1 Costo total de equipo de produccién

EQUIPAMIENTO Y MAQUINARIA
Expresado en Bolivianos

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO
UNITARIO
1 Maquina selladora de  6000,00
jabon
1 Balanza 200,00
2 Recipiente resistente 100,00
al calor

TOTAL EQUIPAMIENTO

MUEBLES Y ENSERES
Expresado en Bolivianos

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO
UNITARIO

1 Escritorio 300,00

1 silla 100,00

1 Estante de madera 250,00

TOTAL EQUIPAMIENTO

MONTO TOTAL

6000,00

200,00
100,00

6300

MONTO TOTAL

300,00
100,00
250,00
650,00

126



6.4. DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA

PRODUCTO
cv 14
JABON DE PV= PV= PV= 17,50
QUINA 1-% 08

El precio de venta del jabén de quina es de 17,50 Bs.

6.5. PROYECCION DE LOS INGRESOS

JABON DE QUINA

20 600 7200

Producto Afno 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
JABON DE
QUINA 7.200 7.920 8.712 9.583 10.542
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Producto PV Afo 1 ANo 2 ANo 3 Ano 4 ANo 5
JABON DE QUINA | 17,5 126.000 138.600 152.460 167.706 184.477

6.6. INGENIERIA FINANCIERA

6.6.2. Requerimiento de Activos Fijos

Al momento de determinar la inversion inicial que se requiere nuestra empresa, en donde se
tomara todos los activos fijos que se requiere para iniciar las operaciones de produccion del café

de cafiahua, la cual se muestra en el siguiente cuadro:
PRESUPUESTO DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Expresado en Bolivianos

TITULO CONCEPTO CANTIDAD COSTO TOTAL
UNITARIO

Muebles y encere | escritorio 2 300 600

Sillas 8 50 400

| Estantes K 1 250 250

Teléfono 1 700 700

Mesas 3 200 600

materiales Batea de plastico 2 120 240

' Bandejas de Plastico 2 80 160

Olla de Plastico 5 40 200

Magquinaria y Maqguina lavadora y 1 8.000 8.000
equipo moledora

Magquina selladora 1 10.000 | 10.000

Balanza 1 300 300
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6.6.3. Estructura de Inversiones

CAPITAL DE INVERSIONES

Inversion fija, mobiliario y equipo 21.400,00
Inversion intangible 1.147,00
Capital de trabajo 20.000,00

6.6.4 Flujo de caja
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DETALLE ANO BASE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 10% 10% 10% 10% 10%
SALDO INICIAL DE CAJA 1.000 417.324 531.579 623.995 725.951 838.404
Efectivo disponible al inicio 1.000 417.324 531.579 623.995 725.951 838.404
INGRESOS 0 126.000 138.600 152.460 167.706 184.477
Ingresos por Ventas 0 126.000 138.600 152.460 167.706 184.477
OTROS INGRESOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL INGRESO DISPONIBLE 1.000 543.324 670.179 776.455 893.657 1.022.881
EGRESOS 10% 10% 10% 10% 10%
COSTO DE PRODUCCION 0 2.400 0 0 0 0
GASTOS DE OPERACION 0 14.345 15.379 16.517 17.769 19.146
Mano de Obra 0 6.000 6.600 7.260 7.986 8.785
Costos Financieros 0 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000
Impuesto A Las Transacciones 0 4.345 4.779 5.257 5.783 6.361
OTROS GASTOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL EGRESOS 0 16.745 15.379 16.517 17.769 19.146
OTRA SALIDAS DE
EFECTIVO 12.000 0 30.805 33.987 37.484 41.333
25% I.U.E 0 0 30.805 33.986 37.484 41.333
TOTAL EFECTIVO
PAGADO 12.000 16.745 46.184 50.504 55.253 60.479
OTRA ENTRADAS DE EFECTIVO 428.324 5.000 0 0 0 0
Inversién 28.324 0 0 0 0 0
Financiamiento 400.000 0 0 0 0 0
SALDOS DE FLUJO DE EFECTIVO
FLUJO NETO DE CAJA 416.324 109.255 92.416 101.956 112.453 123.998
POSICION DEL EFECTIVO (SALDO
FINAL) 417.324 531.579 623.995 725.951 838.404 962.402
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6.6.5. Balance de Apertura

BALANCE INICIAL

JABON KYA

Balance practicado el 01-01-2023
(Expresado en Bolivianos)

ACTIVO CORRIENTE
Disponible

Caja en Moneda Nacional
Inventario de Mercaderia
TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
PROPIEDAD, EQUIPO
Equipos de cocina

Terreno

Muebles y enseres

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE

TOTAL ACTIVO

PASIVOS

PASIVO CIRCULANTE
Cuentas por pagar

TOTAL PASIVO CIRCULANTE
OTROS PASIVOS

Impuestos Diferidos

TOTAL PASIVOS DIFERIDOS

TOTAL PASIVO
PATRIMONIO

Capital
Capital

TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO + CAPITAL

ACTIVOS

1000
3500

2324
27000
7000

PASIVO Y CAPITAL

12000

500

28324

4500

36324

12000

500
12500

28324

Jabén Artesaval

)

De Quina

(T
Kvo

40824

40824

FUENTE: Elaboracion propia
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6.7. INDICADORES DE EVALUACION DEL NEGOCIO

Los indicadores nos sirven para medir y evaluar distintos aspectos del negocio. Es
importante que cada empresa defina sus objetivos y que evalle qué es necesario medir. Una

buena sugerencia para una pequefia empresa es tener pocos objetivos y pocos indicadores.

6.7.1. VAN

El VAN determina si la inversion es rentable o no, por lo que debe usarse en la fase
inicial de un proyecto, para tener una estimacion de si una inversion es viable o no. Dicho de otra
manera, el VAN es la oportunidad con la que cuenta una empresa para medir y evaluar sus

inversiones a mediano o largo plazo.
El valor del VAN gira en torno al 0, es decir, es su valor neutro:

e Siel VAN esigual a0, la inversion no generara ni gastos ni beneficios, por lo

que se deberia tomar alguna accidn para que el proyecto genere algun valor.

e Siel VAN es mayor que 0 significa que la inversion generara beneficios, por lo

que el proyecto en principio es viable.

e Siel VAN es menor que 0 ocurre lo contrario, el proyecto generara pérdidas,

por lo que no es conveniente llevarlo a cabo.
Ahora, para calcular el VAN es necesario considerar los siguientes parametros:
e Inversion inicial

e Inversion realizada durante el proceso
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e Flujos netos de efectivo

e Tasa de oportunidad

e Periodo de tiempo

VAN = Beneficio Neto Actualizado (BNA) — Inversién Inicial (Io)

VAN 416.324 414000

=2,324

6.7.2. TIR

ElI TIR es la Tasa Interna de Retorno y muestra el tipo de interés necesario para que el
VAN sea igual a 0. Por lo tanto, el TIR es la tasa de retorno de la inversion realizada, indicando

el porcentaje de beneficio o pérdida que se obtiene en una inversion.

Este indicador determina la rentabilidad y la viabilidad de un proyecto, en este caso

usando las entradas y salidas de caja en neto y el total de la inversion que se ha realizado

= Fn :
TIR=) AT
=0

Donde:
Fn es el flujo de caja en el periodo n.
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n es el nimero de periodos.

| es el valor de la inversién inicial.

[{3%4]

Y sus resultados se interpretan de la siguiente manera identificando “r” como el costo de

oportunidad.
e SilaTIR es<r se determina que el proyecto debe ser rechazado.
e SilaTIR es>rentonces el proyecto sera viable y puede ser aprobado.

e Enel caso de que la TIR =0, el proyecto en principio debe ser rechazado. Es cierto, que
desde el punto de vista estratégico puro, se podria decidir invertir, pero a nivel financiero

no compensa asumir dicho riesgo.

TIR=%-"__¢

7m0 (1+1)"
Donde:
Fn =416324
n=1
| = 41400
TIR =3,475
6.7.3. B/C

Relacion Beneficio Costo (B/C), genera un comparativo de los ingresos y costos a valor

actualizado, con la finalidad de obtener un resultado que determine cuanto cuesta la inversion y
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asi tener mejores resultados durante esta. Cabe destacar que se actualizan los ingresos y costos, y
después de hacer el célculo, se espera un rendimiento mayor.
Célculo de la relacion Beneficio Coste (B/C)

(B/C) compara de forma directa los beneficios y los costes. Para calcular la relacion (B/C), primero
se halla la suma de los beneficios descontados, traidos al presente, y se divide sobre la suma de los
costes también descontados.

Para una conclusién acerca de la viabilidad de un proyecto, bajo este enfoque, se debe tener en

cuenta la comparacion de la relacién B/C hallada en comparacion con 1, asi tenemos lo siguiente:

e B/C > 1 indica que los beneficios superan los costes, por consiguiente el proyecto debe ser

considerado.
e B/C=1 Aqui no hay ganancias, pues los beneficios son iguales a los costes.

e B/C <1, muestra que los costes son mayores que los beneficios, no se debe considerar.

6.7.4. PUNTO DE EQUILIBRIO FISICO Y MONETARIO

. Costo fijo Cc_)sto
PRODUCTO PRERER | o] || ElE ) FLDe
venta Bs. unitario | equilibrio
Bs.
Bs.
JABON DE QUINA 17,5 834,76 10,28 116
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6.8. ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL NEGOCIO

Los estudios realizados a evaluar la sensibilidad del proyecto, permiten concluir que el

proyecto es viable y factible.

La implementacion del proyecto permite dar respuesta a las expectativas del mercado y
se constituye en un modelo de empresa productora de plantas ornamentales muy buscadas y sin
competencia en el mercado local de Tarija, que la hacen rentable desde el punto de vista

financiero y econémico-social.

El proyecto permite la creacion de una actividad econémica productiva y competitiva,
complementaria con la produccion de productos artesanales de la region y donde los
profesionales pueden participar en la busqueda de mejores oportunidades econémicas y

laborales.

El estudio de sensibilidad y su inclusion del proyecto en el mercado, contribuye a
generacion de empleos directos e indirectos vinculados a la produccion artesanal y

comercializacion de jabones a base de quina

Para la determinacion de la posibilidad de implementar una empresa productora y
comercializadora de jabones a base de Quina, se identifica algunos elementos a analizar

determinando al siguiente ponderacién valorativa.

e Viable: el proyecto cumple con las caracteristicas de factibilidad, se puede
ejecutar y obtener el impacto previsto, es decir esta evaluado con una ponderacion

mayor al 60%.
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e Medianamente viable: se debe tomar ciertas medidas correctivas para que el
proyecto pueda ser ejecutado en un futuro, es decir estd evaluado con una

ponderacion entre el 41% al 60%.

e Regularmente viable: las caracteristicas que presenta el proyecto son deficientes
para ejecutarlo, se necesita varias medidas correctivas, es decir esta evaluado con

una ponderacion entre el 21% al 40%.

¢ No viable: el proyecto no cuenta con las caracteristicas necesarias para ser

factible, es decir que esta evaluado con una ponderacion menor al 20%.

VIABILIDAD TECNICA Y VALOR Y RIESGO 15
OPERATIVA

VIABILIDAD FIANANZAS7ECONOMIA 15
ECONOMICA

RIESGO COMERCIAL ESTUDIOS DE 15

MERCADO

FINANCIACION ANALISIS DE PLAZA 20
TOTAL 65

FUENTE: Elaboracion propia

Por lo tanto el presente estudio de sensibilidad para la creacion una empresa productora y
comercializadora de jabones artesanales en el departamento de Tarija es factible ya que su
ponderacién de los componentes supera el 60%, demostrando durante todos los analisis y
aspectos de estudio que posee componentes potenciales viabilidad operativa, viabilidad

econdmica, riesgo comercial, y financiamiento.
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CAPITULO VII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL PLAN DE

NEGOCIOS.
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7.1 CONCLUSIONES

e Se realiza un plan de mercados acorde con el nicho poblacional y como se lograra

posicionar la marca con estrategias de marketing.

e Enun andlisis de sensibilidad se evidencia que es un proyecto factible.

e Como es un producto hecho artesanalmente es una ventaja competitiva frente a la

competencia con la aceptacion de un precio adecuado de 17,5 Bs.

e De acuerdo con las necesidades actuales, las personas buscan productos amigables con el

medio ambiente y beneficiosos con el cuidado de su piel.

7.2 RECOMENDACIONES

Con la creacion de la empresa Jabones artesanales “Kyo”, se puede considerar las

siguientes recomendaciones:

e Con el estudio realizado y las conclusiones generadas, se recomienda poner en
marcha el proyecto, por cuanto se ha llegado a demostrar que es factible y

econdmicamente rentable.

e Elaborar mayor variedad de jabones naturales, para incrementar la variedad de los

productos por lo menos semestralmente.

e Tratar de estimular el establecimiento de alianzas estratégicas con los pequefios
fabricantes, con la finalidad de diversificar los productos, logrando asi incursionar
en nuevos mercados, con los que se aprovechara la capacidad instalada existe

hasta poder crear un catalogo especializado en jabones naturales.
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e Realizar publicidad en revistas, asi como la creacién de una pagina web; donde
existan temas relacionados a productos naturales para la conservacion del medio

ambiente
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