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RESUMEN EJECUTIVO

Un estudio de factibilidad determina si existen las herramientas necesarias para la
realizacion de un proyecto en general, llevando a cabo una investigacion de
mercados y un estudio de factores mercadolégicos. Por ello el presente estudio que
se define como: “Estudio de factibilidad de introducir un nuevo Removedor de
esmalte natural en el are Metropolitana de San Salvador”, busca demostrar que
si existe factibilidad en la introduccion de un nuevo removedor de esmalte a base
de aceite de Ricino y otros productos naturales en el mercado salvadorefio. Al
realizar el andlisis externo se identificaron los factores que podrian afectar al
negocio en la factibilidad de la posterior comercializacién del producto, detallando
los factores, econdmicos del pais, politicos, legales y ecoldgicos, lo cual segun el
estudio define que el producto “removedor de esmalte” podria ser comercializado
en el mercado con facilidad, debido a que es un producto con un alto nivel de
demanda y ademas de eso contribuye a la conservacion del medio ambiente.

En la realizacidon de la investigacion de mercados se pudo obtener un resultado
favorable al determinar que, si existe aceptacion del producto por parte de las
mujeres en la introduccién de un nuevo removedor de esmalte natural, debido a que
en la actualidad los consumidores prefieren productos naturales, amigables al
medio ambiente, efectivos, y que brinde beneficios a su salud. En el estudio las
mujeres se mostraron interesadas en obtener un removedor hecho con productos
100% naturales, incluso a pagar mas por esos beneficios. Otro factor importante
gue se pudo observar con la investigacion fue la insatisfaccion que mostraron los
consumidores con los removedores de esmalte que se comercializan actualmente

en el mercado.

El crear valor en el cliente es el factor principal que se toma en cuenta al momento
de realizar el presente estudio para que pueda ser introducido en el mercado de
cosmeéticos diferenciandose de la competencia al ofrecer beneficios adicionales al

cuidado de la ufa.
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INTRODUCCION

Los productos cosméticos naturales en la actualidad poseen un alto nivel de
aceptacion en el mercado por los beneficios que proporcionan y las necesidades

gue satisfacen de los consumidores.

En la presente Investigacion se pretende determinar la factibilidad de introducir un
nuevo removedor de esmalte natural en el area metropolitana de San Salvador, para
realizar los estudios técnicos y financieros del proyecto y posteriormente
comercializarlo en el mercado. El capitulo | desarrolla las generalidades para
realizar estudios de factibilidad, y generalidades del marketing e investigacion de
mercados segun bases tedricas de diferentes autores como Philip Kotler, también
se detalla informacion sobre el comportamiento del consumidor y sobre la oferta de

los productos.

En el capitulo Il se llevé a cabo el estudio respectivo de campo, definiendo el tipo
de investigacion a realizar, la metodologia, delimitacién, donde se hizo un
diagndstico sobre la aceptacién de las mujeres a un nuevo removedor de esmalte

natural, detallando el analisis de los resultados obtenidos en el estudio.

Finalmente, en el capitulo Ill se presentan los resultados de la investigacion
completa, incluyendo investigacion de campo, analisis externo del mercado, y
andlisis de la oferta, determinando la factibilidad que existe en introducir un nuevo
removedor de esmalte al mercado salvadorefio, y recomendando el seguimiento de
los estudios técnicos y financieros del proyecto para la posterior comercializacion

del producto.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO SOBRE ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
INTRODUCCION DE UN PRODUCTO INNOVADOR Y
FUNDAMENTOS DEL DESARROLLO DE UN REMOVEDOR DE
ESMALTE A BASE NATURAL.

A. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD.

1. Analisis de la Factibilidad.

El estudio de Factibilidad sirve para recopilar datos relevantes sobre el desarrollo
de un proyecto y en base a ello tomar la mejor decision, si procede su estudio,

desarrollo o implementacion.

El estudio de factibilidad debe conducir a:

e Determinacion plena e inequivoca del proyecto a través del estudio de
mercado, la definiciébn del tamafio, la ubicacion de las instalaciones vy la
seleccién de tecnologia.

e Disefio del modelo administrativo adecuado para cada etapa del proyecto.

e Estimacién del nivel de las inversiones necesarias y su cronologia, lo mismo
que los costos de operacion y el calculo de los ingresos.

e |dentificacion plena de fuentes de financiacion y la regulacién de
compromisos de participacion en el proyecto.

e Sometimiento del proyecto si es necesario a las respectivas autoridades de

planeacién y ambientales.
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e Aplicacion de criterios de evaluacion tanto financiera como econdémica, social
y ambiental, que permita allegar argumentos para la decision de realizacion

del proyecto.

Los objetivos de un estudio de factibilidad se pueden resumir en los siguientes

términos:

¢ Verificacion de la existencia de un mercado potencial o de una necesidad no
satisfecha.

e Demostracién de la viabilidad técnica y la disponibilidad de los recursos
humanos, materiales, administrativos y financieros.

e Corroboracion de las ventajas desde el punto de vista financiero, econémico,
social o ambiental de asignar recursos hacia la produccion de un bien o la

prestacion de un servicio.

1.1 Recursos del Estudio de Factibilidad.

La determinacion de los recursos para un estudio de factibilidad sigue el mismo
patrén considerado por los objetivos vistos anteriormente, el cual debera revisarse
y evaluarse si se llega a realizar un proyecto. Estos recursos se analizan en funcion

de tres aspectos:

e Operativos
e Técnicos

e Econdmicos.

1.2 Factibilidad Operativa.

Se refiere a todos aquellos recursos donde interviene algun tipo de actividad

(Proceso), depende de los recursos humanos que participen durante la operacion
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del proyecto. Durante esta etapa se identifican todas aquellas actividades que son
necesarias para lograr el objetivo y se evalla y determina todo lo necesario para

llevarla a cabo.

1.3 Factibilidad Técnica.

Se refiere a los recursos necesarios como herramientas, conocimientos,
habilidades, experiencia, etc., que son necesarios para efectuar las actividades o
procesos que requiere el proyecto. Generalmente nos referimos a elementos
tangibles (medible). El proyecto debe considerar si los recursos técnicos actuales

son suficientes o deben complementarse.

1.4 Factibilidad Econ6mica.

Se refiere a los recursos economicos y financieros necesarios para desarrollar o
llevar a cabo las actividades o procesos y/o para obtener los recursos basicos que
deben considerarse son el costo del tiempo, el costo de la realizacion y el costo de

adquirir nuevos recursos.

Generalmente la factibilidad econdmica es el elemento mas importante ya que a
través de él se solventan las demas carencias de otros recursos, es lo mas dificil de

conseguir y requiere de actividades adicionales cuando no se posee.

2. Andlisis de la factibilidad comercial.

Proporciona un mercado de clientes dispuestos a adquirir y utilizar los productos y
servicios obtenidos del proyecto desarrollado. Asimismo, indica si existen las lineas
de obtencion, distribucion y comercializacion del producto del sistema y de no ser
asi indica que es posible crear o abrir esas lineas para hacer llegar las mercancias

o los servicios a los clientes que asi lo desean. Indicara si el mercado es 0 no
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sensible al bien o servicio producido por el proyecto y la aceptabilidad que tendria

€n Su consumao O uso.

Metodolégicamente son cuatro los aspectos que deben estudiarse:

e EIl consumidor y las demandas del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas.

e La competencia y las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas.

e Comercializacion del producto en el proyecto.

e Los proveedores, la disponibilidad y precio de los insumos proyectados.

El analisis de la factibilidad comercial indicara si es viable comercializar el producto
cosmeético en estudio, si existe un mercado el cual esté dispuesto a adquirir el
producto, en base al estudio y analisis de factores como: La competencia,
proveedores y la disponibilidad de los insumos para el proceso de manufactura.
Debe analizarse la demanda presente y la futura, y las variables relevantes para su
estimacion, tales como poblacion objetivo, niveles de ingreso esperado, y bienes
complementarios o0 sustitutos que ya existan o estén por entrar al mercado. En
algunos casos, sera relevante conocer, no solo el mercado local, sino el regional,

nacional o incluso el internacional.

La estrategia de comercializacién también se veria influenciada por lo que esté
haciendo la competencia, conocer su capacidad instalada y su nivel de utilizacién,
la tecnologia incorporada en su proceso productivo y posibles programas de
actualizacion, sus fallas y limitaciones en cuanto a la calidad del producto, empaque,

mercadeo y divulgacion.

La determinacion de la demanda y oferta global suele ser compleja y mucho mas
dificil es determinar cuanto de ese mercado puede ser capturado por el proyecto. El

analisis de comercializacién deberia definir la politica de ventas, precio, marcas,
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estrategia publicitaria, calidad del producto, creacion de imagen, fuerza de ventas,
estilos de ventas, todas estas decisiones deben traducirse a costos e ingresos para
estimar de la manera mas aproximada posible qué sucedera cuando el proyecto sea

implementado.

Por ultimo, el mercado de proveedores determinara los costos de provision del bien
0 servicio, pudiendo incluso determinar la localizacién del proyecto. En cuanto a la
demanda de los insumos, es necesario conocer los diferentes demandantes, no solo
a nivel de los otros productores del bien o servicio que genere el proyecto, sino, en
general, de todos aquellos que también hagan uso de ellos. En cuanto a la oferta
de insumos es importante establecer la disponibilidad presente y futura de los
distintos insumos, tanto en el mercado doméstico como en el mercado internacional,
y buscar posibles alternativas de sustitucién. Con esta informacion se podran hacer
estimaciones de precios esperados de los insumos a lo largo de la frontera de

analisis.

3. Consumidor y las demandas del mercado.

3.1 Comportamiento del consumidor.

Entender al consumidor y su comportamiento no es sencillo. Los consumidores
pueden establecer sus necesidades y preferencias, pero actuar de otra manera.
Pueden no estar en contacto con sus mas profundas motivaciones. Pueden
responder a influencias que hagan cambiar su opinién en el dltimo minuto. Sin
embargo, los mercaddlogos deben estudiar las preferencias, percepciones,
necesidades y patrones de consumo y compra de sus consumidores meta.® A los
mercadologos les interesa saber como influye la personalidad sobre el

comportamiento de consumo, ya que dicho conocimiento les permitira entender

! Del Libro: Comportamiento del Consumidor, 10 Edicién Leon G. Schiffman - Leslie Lazar Kanuk (2013).
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mejor a los consumidores, para después segmentar y elegir como objetivo a quienes
tengan mayores probabilidades de responder positivamente a sus mensajes sobre

bienes o servicios.

Los mercaddlogos no son capaces de modificar las personalidades de los individuos
para ajustarlas a sus productos, si conocen las caracteristicas de la personalidad
que influyen en las respuestas especificas de los consumidores, pueden intentar
invocar los rasgos inherentes relevantes en su grupo de consumidores meta. Aun
cuando las personalidades de los consumidores sean consistentes, a menudo su
comportamiento de consumo varia significativamente debido a los diversos factores
psicolégicos, socioculturales, ambientales y situacionales que afectan el
comportamiento. Es de gran importancia analizar al consumidor al momento de
investigar la factibilidad comercial de introducir un nuevo producto, para saber qué
desea, como lo desea, en qué momento puede adquirir un producto nuevo, con qué
frecuencia lo utilizara, basicamente a través del andlisis conocemos cuales son las
necesidades reales de los consumidores, para evaluar si es factible la

comercializacion del producto.

3.2 Demandas del mercado.

La medida correcta de la demanda de mercado para un determinado producto es
muy importante pues permite establecer el ritmo de produccion, distribucion y
precio. Afecta directamente a las camparfias de marketing y el desarrollo de nuevas
lineas de productos. Por ejemplo, medidas de la demanda de mercado inexactas
puede llevar a una empresa a sobre producir un determinado producto y tener un
numero de unidades superior a las que realmente se venden.? Como resultado la
compafiia tendra un gran inventario de productos finales que no produciran ningun
beneficio para la empresa, pero si gastos. En algunos casos, el fallo en una correcta
estimacion de la demanda de mercado puede ser suficiente para llevar a que una

empresa deje el negocio.

2Del Libro: Comportamiento del Consumidor 10 Edicién Leon G. Schiffman - Leslie Lazar Kanuk (2013).
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La investigacion de mercado esta basada en una estrategia sOlida posee una
correcta evaluacion de la demanda del mercado esta permite que el proyecto
identifique nuevas tendencias antes que los competidores. De esta forma se adapta
la produccion del removedor de esmalte en el mercado manteniendo su rentabilidad
mas tiempo, también adaptando la produccion de nuevas lineas. Este aspecto es
primordial en el nivel de competitividad, al ser un producto nuevo en el mercado por
sus caracteristicas naturales, se espera un impacto en las consumidoras

potenciales de removedores de esmalte que actualmente compran en el mercado.

4. La competenciay las ofertas del mercado.

4.1 La competencia.

La estrategia de comercializaciébn también se veria influenciada por lo que esté
haciendo la competencia. El hecho de comprender a los clientes constituye un
primer paso importante en el desarrollo de relaciones redituables con ellos, aunque
esto no es suficiente. Para lograr ventaja competitiva, las compafiias deben utilizar
este entendimiento para disefiar ofertas de mercado que brinden mayor valor que
las ofertas de los competidores que tratan de atraer a los mismos clientes. Por esa
razén, ademas de comprender a los clientes, las compafiias también deben
entender a sus competidores. Es necesario el estudio del andlisis de competidores,
es decir, el proceso que utilizan las compafiias para identificar y analizar a la
competencia conocer su capacidad instalada y su nivel de utilizacion, la tecnologia
incorporada en su proceso productivo y posibles programas de actualizacion, sus
fallas y limitaciones en cuanto a la calidad del producto, empaque, mercadeo y
divulgacion. Se realizara el estudio de cuatro objetivos que se debe tener en cuenta
a la hora de analizar la competencia de los productos cosméticos “Removedores

de Esmalte”:

3 Del Libro: Marketing Versién para Latinoamérica - 11 Edicidn Philip Kotler — Cary Armstrong (2007).

19



e Saber donde y con quién compite el producto realmente: siempre conviene
profundizar un poco para identificar bien a los competidores mas resefiables
y sobre todo para llegar a conocer quién esta haciendo las cosas bien, quién
no y cuales son las tendencias del mercado.

e |dentificar oportunidades de negocio, un nicho de mercado mal atendido por
tu competencia.

e Detectar elementos que se puedan diferenciar. ofrecer algo diferente e
innovador para que los clientes decidan por el producto natural.

e Prever la reaccion de la competencia: podria provocar una reaccion de la

competencia, es conveniente tratar de anticiparse y prever su reaccion.

Es realmente importante observar lo que acontece a nuestro alrededor, siempre es
importante tener una idea de lo que hace la competencia y como se desenvuelven
a nivel comercial, como exponen sus productos al publico y cdmo manejan las
relaciones con los consumidores. Observar a detalle la competencia del producto
que se pretende introducir al mercado, este andlisis se basa principalmente para
innovar frente al producto ya existente en el mercado, brindar beneficios adicionales,
creando nuevas expectativas en el consumidor para diagnosticar diferencias con la

competencia.

4.2 Anélisis PESTEL.

Para conocer ampliamente el mercado competitivo del producto natural “Removedor
de Esmalte para uiias” es necesario hacer un estudio de la competencia, mediante
un Analisis PESTEL, basandose en él se evalla el potencial y la situacién del
mercado, indicando especificamente si esta creciendo o declinando, su atractivo y

la conveniencia o no de acceder a él.

Al hacer el andlisis PESTEL, es esencial determinar con claridad que aspectos del
mercado se van a evaluar y con qué proposito, esto facilita seleccionar y examinar

las variables dentro de cada uno de los factores externos, siendo un analisis del
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macro entorno estratégico externo en el que trabaja la organizaciéon. PESTEL es un
acronimo de los factores: Politicos, Econdémicos, Sociales, Tecnoldgicos,
Ecologicos y Legales del contexto. Estos factores externos por lo general estan
fuera del control de la organizacion y, muchas veces se presentan como amenazas

y a la vez como oportunidades.

4.3 Estudio de la oferta.

Para el estudio de la oferta primero se define qué es la cantidad de bienes o
servicios que un cierto numero de productores o prestadores de servicios estan
decididos a poner a la disposicion del mercado a un precio determinado. El propésito
gue se busca mediante el andlisis de la oferta es definir y medir las cantidades y
condiciones en gque se pone a disposicion del mercado un bien o un servicio. La
oferta, al igual que la demanda, esta en funcion de una serie de factores, como es
el precio en el mercado del producto o servicio, entre otros. La investigacion a
realizar que se utilice deberd tomar en cuenta todos estos factores junto con el

entorno econdémico en que se desarrolle el proyecto de factibilidad.

5. Comercializacion del producto.

El analisis de comercializacion deberia identificar la politica de ventas, precio,
marcas, estrategia publicitaria, calidad del producto, creacion de imagen, fuerza de
ventas, estilos de ventas, todas estas decisiones deben traducirse a costos e
ingresos para estimar de la manera mas aproximada posible qué sucedera cuando

el proyecto sea implementado®.

5.1 Estrategias de comercializacion.

4 Del Libro: Marketing Versién para Latinoamérica - 11era Edicién Philip Kotler — Cary Armstrong (2007).

21



Las estrategias de marketing, también conocidas como estrategias de
mercadotecnia, estrategias de mercadeo o estrategias comerciales, consisten en
acciones que se llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos relacionados
con el marketing, tales como dar a conocer un nuevo producto, al que sera enfocado

esta investigacion. Kotler propone dos estrategias de comercializacion esenciales:

e La estrategia de Bajos Costos.

e La que habla de crear una experiencia unica en el consumidor o cliente.

En estudio de mercado sobre la factibilidad se tomara en cuenta la segunda
estrategia de crear una experiencia Unica en el consumidor. Al introducir un
removedor de esmalte natural uno sus principales fines es la satisfaccion de sus
clientes o consumidores, como politica a seguir y que suele cosechar el traer otros
clientes o consumidores fieles que reconocen la marcay la consumen, sin embargo,
constantemente todas las empresas se esfuerzan cada dia por proporcionar a su
mercado objetivo algo diferente que reconozcan y los hagan diferenciarse de la

competencia.

6. Aspectos Técnicos de Factibilidad.

Es una evaluacion que demuestre que el producto puede ponerse en marcha y
mantenerse, mostrando evidencias de que se ha planeado cuidadosamente,
contemplado los problemas que involucra y mantenerlo en funcionamiento®.

Algunos aspectos que deben ponerse en claro son:

e Correcto funcionamiento del producto o servicio.
e Lo que se ha hecho o se hard para mantenerse cerca de los consumidores.

e Escalas de produccion (es posible ampliar o reducir la produccion).

5> Del Libro: VARELA, R. Evaluacién econémica de proyectos de inversién. Grupo editorial Iberoamericana.
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e Proyectos complementarios para desarrollar el proyecto: Proveedores

alternativos.

Al momento de hacer el estudio de factibilidad de introducir un nuevo producto
deben tomarse en cuenta los aspectos técnicos al comercializar el producto, es decir
se tiene que realizar una evaluacién completa del funcionamiento del producto a
comercializar, se necesita saber si seria aceptado en el mercado en base a sus
beneficios y funcionamiento. Es necesario realizar un estudio sobre la manufactura
del producto definiendo el grado de produccion que se podria llevar a acabo al

introducir el nuevo producto.

7. Aspectos Econdmicos de Factibilidad.

Debe mostrarse que el proyecto es factible econdmicamente, lo que significa que la
inversion que se esta realizando es justificada por la ganancia que se generara.
Para ello es necesario trabajar con un esquema que contemple los costos y las

ventas:

e Costos: Debe presentarse la estructura de los costos contemplando costos
fijos y variables.

e Ventas: En este punto el precio del producto o servicio es fundamental, ya
gue determina el volumen de ventas, por lo que debe explicarse brevemente
como se ha definido éste. Debe mostrarse también estimaciones de ventas
(unidades y en dinero) para un periodo de al menos 1 afio, justificando como
se han calculado (a través de investigaciones de mercado, estadisticas

anteriores).

En todo lanzamiento de proyecto es necesario hacer un al andlisis de los aspectos
econOmicos para evaluar si se obtendria un margen de ganancia aceptable al

momento de comercializar un producto nuevo con la implementacion de estrategias
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de precios adecuadas para definir el precio 6ptimo de venta del producto en el

mercado.

8. Aspectos Financieros de Factibilidad.

Se debe elaborar una lista de todos los ingresos y egresos de fondos que se espera
que produzca el proyecto y ordenarlos en forma cronolégica. El horizonte de
planeamiento es el lapso durante el cual el proyecto tendra vigencia y para el cual
se construye el flujo de fondos e indica su comienzo y finalizacién. Es importante

utilizar algunos indicadores financieros, tales como:

Periodo de recuperacion (payback, paycash, payout o payoff): indica el tiempo que
la empresa tardara en recuperar la inversion con la ganancia que genera el negocio
(meses o afnos). La factibilidad financiera se calcula sumando los resultados netos
al monto de la inversion inicial hasta llegar a cero, en este caso no se estaria
considerando el "valor tiempo del dinero”, por esto también es util calcular el periodo
de repago compuesto en el que se incorpora una tasa al flujo de fondos que refleja

las diferencias temporales.

El valor actual neto (VAN) es el valor de la inversion en el momento cero,
descontados todos sus ingresos y egresos a una determinada tasa. Indica un monto
que representa la ganancia que se podria tomar por adelantado al comenzar un
proyecto, considerando la" tasa de corte" establecida (interés del mercado, tasa de
rentabilidad de la empresa, tasa elegida por el inversionista, tasa que refleje el costo

de oportunidad).

Los aspectos Financieros brindan una vision a largo plazo del proyecto, si al
introducir el nuevo producto al mercado cual sera el margen de ganancia o utilidad
en el futuro, también es importante ya que proporciona el tiempo estimado para
recuperar la inversion del proyecto, este estudio contribuird al momento de evaluar

si seria viable introducir y comercializar un nuevo producto al mercado.
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9. Investigacion de Mercados.®

Segun Naresh Malhotra la investigacion de mercados es la identificacion,
recopilacion, analisis, difusion y uso sistematico y objetivo de la informacion con el
propésito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y

solucion de problemas y oportunidades de marketing.

Primero, la investigacion de mercados es sistematica: todas las etapas del proceso
de investigacion de mercados se requiere la planeacion metodica. Los
procedimientos que se siguen en cada etapa son metodolégicamente sélidos, estan
bien documentados y, en la medida de lo posible, se planean con anticipacion. Su
uso del método cientifico se refleja en el hecho de que se obtienen y analizan datos
para probar ideas o hipétesis previas. La investigacion de mercados intenta aportar
informacion precisa que refleje la situacion real, es objetiva y debe realizarse de
forma imparcial. Aunque siempre es influida por la filosofia del investigador, deberia
estar libre de los sesgos personales o politicos del investigador o de la
administracion. La investigacion que esta motivada por un beneficio personal o
politico infringe los estandares profesionales, ya que implica un sesgo deliberado
para obtener hallazgos predeterminados. El lema de cada investigador deberia ser

“Averigualo y dilo como es”.

La Investigacion de mercado es de gran utilidad al momento de introducir un nuevo
producto ya que brinda detalles especificos que ayudan a conocer el tamafio del
mercado que se desea cubrir, al comercializar el producto, ademas brinda detalles
para determinar el tipo de producto que debe fabricarse o venderse, con base en
las necesidades manifestadas por los consumidores, durante la investigacion.
Ademas, la Investigacion de Mercado ayuda a definir las caracteristicas del cliente
al que satisface o pretende satisfacer al momento de introducir el nuevo producto,

tales como: gustos, preferencias, habitos de compra, nivel de ingreso, etcétera,

6 Del Libro: Malhotra, N. K. (2008). Investigacidon de mercados. (M. E. Salinas, Trad.). México: Pearson
Educacion.
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determinando el sistema de ventas mas adecuado, de acuerdo con lo que el

mercado esta demandando.

9.1 Proceso de la investigacion de mercados.’

El proceso de la investigacion de mercados es un conjunto de cinco pasos sucesivos
que describen las tareas que deberan realizarse para llevar a cabo un estudio de

investigacion de mercados.

Este conjunto de cinco pasos, incluye:
¢ Definicion del problema y de los objetivos de la investigacion.
e Disefio del plan de investigacion.
¢ Recopilacion de datos.
e Preparacion y analisis de datos.

e Interpretacion, preparacion y presentacion del informe con los resultados.

Paso 1. Definicién del Problemay de los Obijetivos de la Investigacion de Mercados:

Este paso de la investigacion de mercados, segun Philip Kotler y Gary Armstrong,

a menudo es el mas dificil, pero es el que guia todo el proceso de investigacion®.

En la definicién del problema, se debera tomar en cuenta el propdsito del estudio,
los antecedentes de informacion relevante, la informacion que es necesaria y como
se utilizara en la toma de decisiones. Ademas, esta parte incluye la discusion con
aguellos que toman decisiones, entrevistas a los expertos de la industria, analisis

de datos secundarios y sesiones de grupo®.

7 Del Libro: Malhotra, N. K. (2008). Investigacidon de mercados. (M. E. Salinas, Trad.). México: Pearson
Educacion.

8 Del libro: Fundamentos de Marketing, Sexta Edicién, de Kotler Philip y Armstrong Gary, Prentice Hall,
(2003) Pags. 161 al 174.

% Del Libro: Malhotra, N. K. (2008). Investigaciéon de mercados. (M. E. Salinas, Trad.). México: Pearson
Educacion.
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Una vez que se ha definido con cuidado el problema, se deben establecer los
objetivos de la investigacion de mercados, que segun Kotler y Armstrong, pueden

ser de tres tipos:

¢ Investigacion Exploratoria: Busca obtener informacion preliminar que ayude
a definir problemas y a sugerir la hipoétesis.

¢ Investigacion Descriptiva: Busca describir mejor los problemas de marketing,
situaciones o mercados, tales como el potencial de mercado de un producto
o los parametros demograficos y actitudes de los consumidores que compran
el producto.

e Investigacién Causal: Busca probar la hipétesis acerca de relaciones de

causa y efecto.

Paso 2. Disefio del Plan de Investigacion de Mercados:

Luego de que se ha definido con precisién el problema y establecido los objetivos
de la investigacion, se debe determinar qué informacion se necesita y el como,
cuando y dénde obtenerla. Para ello, se disefia un plan de investigacion por escrito
que detalla los enfoques especificos de la investigacion, los métodos de contacto,
planes de muestreo e instrumentos que los investigadores usaran para obtener y
procesar los datos. Ademas, se establecen los plazos en los que se debera empezar

y finalizar el trabajo de investigacion.
Segun Naresh Malhotra, el disefio de investigacion es la estructuracién o plano de
ejecucion que sirve para llevar a cabo el proyecto de investigacion. Detalla los

procedimientos necesarios para obtener la informacion requerida.

El plan de investigacion de mercados, por lo general, incluye alguno de los

siguientes elementos:

27



Un planteamiento claro de la naturaleza del problema de mercado a
investigar.

Los principales factores inherentes y molestias relacionadas con el problema
(creencias, actitudes, motivaciones, estilos de vida, actividades competitivas,
entre otros).

Una definicion precisa del producto o servicio a investigarse.

El establecimiento de las areas de medicién principales, por ejemplo,
consumo, creencias acerca de los productos, expectativas, proceso de toma
de decisiones, frecuencia de compras, exposicion a los medios, etc.

La metodologia a seguir, como tipo de datos, método de muestreo,
instrumentos de investigacion, etc.

El grado de precision que tendran los descubrimientos de la encuesta.

El tiempo y costo que tendra la investigacion de mercados.

Las condiciones que se aplican a las encuestas de investigacion.

La experiencia de los investigadores para conducir clases especificas de

investigacion.

Para complementar esta lista de elementos, se debe considerar que establecer un

disefio de investigacion de mercados incluye los siguientes pasos segun Malhotra:

Andlisis de datos secundarios

Investigacion cualitativa

Métodos para la recopilacién cuantitativa de datos (estudio, observacion y
experimentacion).

Definicion de la informacién necesaria.

Procedimiento de medicion de escalas.

Disefio de cuestionarios.

Proceso de muestreo y tamafo de la muestra.

Planeacion del analisis de datos.

Paso 3. Recopilacion de Datos:
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Este paso del proceso de investigacion de mercados, suele ser la mas costosa y la

mas propensa a errores?o.

Segun Peter Chisnall, los dos tipos principales de datos a obtener se clasifican

comoll:

o Datos Primarios: Es la informacion recabada la primera vez, Unica para esa
investigacion en particular y se recopila mediante uno o varios de éstos
elementos: a) observacion, b) experimentacion y c) cuestionarios (el mas
popular).

o Datos Secundarios: También conocida como investigacion documental, se
refieren a la informacion existente, Gtil para la encuesta especifica. Este tipo
de datos esta disponible: a) en forma interna (dentro de la misma empresa,
como registros de transacciones, por ejemplo, de facturas) y b) en forma
externa (fuera de la empresa, como informes de gobierno, estadisticas

oficiales, etc).

Para la obtencion de datos primarios (que se obtienen mediante el trabajo de
campo), segun Malhotra, la recopilacion de datos incluye una fuerza de trabajo o
bien un staff que opera indistintamente en el campo, como es el caso de los
entrevistadores que hacen entrevistas personales (en los hogares, centros
comerciales o asistidos por computadoras), desde una oficina por teléfono
(entrevistas telefonicas y entrevistas telefénicas asistidas por computadoras) o a
través del correo (correo tradicional, envio de cuestionarios por correo utilizando

domicilios preseleccionados).

En la actualidad, debemos sumar la importancia del internet en la recoleccion de
datos on-line, por ser uno de los medios que tiene el mayor crecimiento en su

audiencia y porque la investigacion de mercado digital permite realizar un estudio

10 Del libro: Fundamentos de Marketing, Sexta Edicidn, de Kotler Philip y Armstrong Gary, Prentice Hall,
2003, Pags. 161 al 174.
11 Del libro: La Esencia de la Investigacidon de Mercados, de Chisnall Peter, Prentice Hall, 1996, Pags. 14 al 20.
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en linea més rapido, mas economico y mas versatil. Finalmente, cabe destacar que
la seleccion, entrenamiento, supervision y evaluacion mas apropiados de la fuerza

de trabajo ayuda a reducir los errores en la recoleccion de datos.

Paso 4. Preparacion y Analisis de Datos:

Luego de obtenidos los datos, se procesa y analiza para aislar la informacion y los
hallazgos importantes. Es necesario verificar que los datos de los cuestionarios
sean exactos y estén completos, y codificarlos para su analisis. Posteriormente, se
tabulan los resultados, calculan los promedios y se realizan otras medidas

estadisticas.1?

Segun Malhotra, la preparacion de los datos obtenidos incluye su edicion,
codificacion, transcripcion y verificacion. Cada cuestionario u observacion se debe
revisar o editar y, si es necesario, se corrige. La verificacion asegura que los datos
de los cuestionarios originales se transcriban con detenimiento y exactitud, mientras

que su andlisis da mayor significado a la informacién recopilada.?

Paso 5. Interpretacion, preparacion y presentacion del informe con los Resultados:

Este es el paso en el que, segun Kotler y Armstrong, el investigador de mercados

interpreta los resultados, saca conclusiones e informa a la direccion.

Segun Chisnall, los andlisis y la evaluacion de datos transforman los datos no
procesados recopilados durante la encuesta de campo (y de la investigacion
documental), en informacién administrativa, para luego, darse a conocer de una

manera atractiva y efectiva.l*

12 Del libro: Fundamentos de Marketing, Sexta Edicién, de Kotler Philip y Armstrong Gary, Prentice Hall,
2003, Pags. 161 al 174.

13 Del Libro: Malhotra, N. K. (2008). Investigacién de mercados. (M. E. Salinas, Trad.). México: Pearson
Educacion.

14 Del libro: La Esencia de la Investigaciéon de Mercados, de Chisnall Peter, Prentice Hall, 1996, Pags. 14 al 20
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A continuacion, se detallan ocho puntos que guian el proceso para la elaboracién

del informe (propuesto por Chisnall):

El estilo del informe debe estar relacionado con las necesidades de los
clientes (o de la direccion).

Debe usarse un lenguaje claro en los informes de la encuesta.

Los diagramas y las tablas empleados en los informes de la encuesta
deberan titularse, las unidades de medida citarse con claridad y, si se utiliza
material publicado, en un apéndice.

En gran medida, es cuestion de gusto y presupuesto que un texto se
complemente con diagramas y tablas.

El tipo de impresién y la encuadernacién de los informes de la encuesta
deben verificarse con los investigadores, lo mismo que el nimero de copias
de los informes de encuesta que se remitiran al cliente (o a la direccion).

Si los investigadores tienen que realizar una presentacion formal de los
descubrimientos principales ante una junta de ejecutivos, el tema debera
evaluarse con los investigadores antes que sea comisionada la investigacion
y se debera tener copias del informe de la encuesta para distribuirla antes de
la junta.

Esta etapa final del proceso de investigacion de mercados involucra la
experiencia profesional con la investigacion. Ambos, tanto el contenido como
el estilo del informe, deben satisfacer las necesidades del cliente. El formato
y la encuadernacion del informe merecen un cuidado esmerado; estos
elementos ayudan a que un informe sea claro y efectivo.

Finalmente, se debe tener cuidado de que los informes de la investigacion
presenten resultados dentro de una estructura logica.
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B. DESARROLLO E INTRODUCCION DE UN NUEVO PRODUCTO
AL MERCADO.

1. Desarrollo de nuevos productos.

1.1 Definicién de un producto nuevo.

Un producto nuevo puede ser creado o hecho “nuevo” de muchas maneras. Un
concepto enteramente nuevo se puede traducir en un nuevo articulo, simples
cambios secundarios en un producto ya existente pueden convertirlo en otro
‘nuevo”. Estas modificaciones pueden volver un producto existente en algo
innovador, mejorado ya sea por demanda, moda, cambio de materiales, por
necesidades climatolégicas, gustos/preferencias, por temas de salud, cambio de

estilo de vida, etc.

Los nuevos productos o servicios se pueden clasificar en:

e Productos totalmente innovadores que crean nuevos mercados.

e Nuevas lineas de productos y servicios que van a huevos mercados.
e Extension de lineas de productos y servicios.

e Mejora de productos y servicios sustitutivos de los existentes.

e Reposicionamientos.

Segun Kloter, cuando una empresa segmenta cuidadosamente su mercado,
determina el posicionamiento que desea tener en el mercado y entonces ya esta
lista para lanzar los productos apropiados. En la actualidad se deben desarrollar
nuevos productos, es necesario encontrar articulos de reemplazo a fin de mantener

en el futuro el nivel presente de ventas.'®

15 Del libro: Fundamentos del Marketing, Octava Edicidn. Kloter y Armstrong.
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Una empresa puede agregar nuevos productos al adquirirlos o al desarrollarlos.

Esto ultimo puede adquirir tres formas:

Adquisiciones corporativas. Refiriendose a un aspecto de la estrategia
corporativa que se ocupa de la combinacién y adquisicion de otras
compafiias, asi como otros activos. La decision de realizar una fusion o una
adquisicién, es una decision de tipo econémico, consiste en una decision de
inversion asignando recursos con la esperanza de obtener ingresos futuros

gue permitan recuperar los fondos invertidos y lograr un cierto beneficio.
Compra de patentes. Las patentes constituyen incentivos ofreciendo
reconocimiento por su creatividad y recompensas materiales por sus

invenciones comercializables.

Adquirir una licencia o franquicia de otra empresa.

El desarrollo de un producto puede tomar dos caminos:

Desarrollarlo en laboratorios propios, realizacion de pruebas en espacios
disefiados en busqueda de mejoras a productos ya existentes.
Firmar contratos con investigadores independientes o con empresa

especializadas en el desarrollo de nuevos productos.

Estos dos caminos que toma el desarrollo de un producto consiste en crear un

desarrollo en laboratorios propios para la fabricacion y andlisis del producto a

implementar, también se puede tomar como alternativa la firma de contratos con

personas que se dediquen a la investigacion o con entidades que se dediquen en si

al desarrollo especializado.

Cooper y Kleinschmidt calculan que aproximadamente el 75% de los productos

nuevos fracasan. ¢Por qué se da una tasa de fracasos tan alta?
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Existen varios factores:

e Se sobrestima el tamafio del mercado, en el estudio destinado a estimar el
namero clientes potenciales es demasiado amplio o pequefio para la
comercializacion del producto innovador.

e No hay un posicionamiento correcto en el mercado, el mercado que sera
destinado para la comercializacion del producto debe ser el correcto segun
las caracteristicas de la poblacién, quien seré el cliente y consumidor final.

e EIl producto no esta bien disefiado, utilizar instrumentos que respalden la
aceptacion del producto: colores, sabores, olores, funcionamiento, tamafio,
precio, etc.

e Inadecuada publicidad, esta debe ser buscando el impacto ideal a la
poblacién adecuada.

¢ Inadecuado precio de venta. Estudiar calidad, que los insumos de fabricacion

estén disponibles.

Estos factores deben ser debidamente estudiados antes de tomar la decision de
lanzar un producto nuevo, y no caer en el riesgo de fracasar, lo bueno que existan
estudios que hagan saber los pros y contras de desarrollar un nuevo producto, es
que indirectamente crea una alerta al pensar en nuevas ideas a implementar,
mejorar el tema de publicidad, adecuar las ventas de forma 6ptima, obteniendo la
atencion del consumidor logrando éxitos antes de su lanzamiento. Las pruebas son
fundamentales antes del lanzamiento y ver temas financieros, la aceptacion al

publico forma parte fundamental del juego.

1.2 Proceso de adopcion del consumidor.

Comienza al terminar el de la innovacion. En él se describe la forma en que los

clientes potenciales conocen el uso de los nuevos productos, los prueban y adoptan
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o rechazan. Al proceso de adopcion del consumidor sigue después el de lealtad de
los consumidores, que es la preocupacion del producto establecido.®

En este proceso de adopcion se debe pensar en la lealtad que se obtendra del
consumidor al lanzar el producto al mercado, tomando en cuenta por datos
histéricos o supuestos el porcentaje de participacion en el mercado puede obtener
el producto, llevar un proyecto de penetracién en la mente de quien consume y dar

seguimiento a su compra y uso.

1.3 Conceptos en lainnovacion, difusion y adopcién.

Estos conceptos son fundamentales al momento de lanzar un producto nuevo al

mercado, deben auditarse para su exitosa ejecucion.

e Unainnovacién es un producto, servicio, sistema, proceso o método nuevo
o mejorado. Una innovacion exitosa desde el punto de vista comercial
requiere de tiempo para permear en la sociedad.

e La difusion es la diseminaciéon de una nueva idea a partir de su fuente de
inversiéon o creacion hasta los usuarios o consumidores finales.

e La adopcién es la decisibn que toma una persona para convertirse en

usuario regular del producto.

Son claves para la toma de decision del desarrollo de un producto nuevo, la idea
puede ser muy buena, pero la innovacion debe repuntar a la competencia, que en

la mente del consumidor exista la percepcion de querer comprar el producto nuevo.

Etapas del proceso de adopcion:

e Conciencia.

e Interés

16 Del libro: Fundamentos del Marketing, Octava Edicién. Kloter y Armstrong.
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e Evaluacion
e Juicio

e Adopcion

2. Etapas del desarrollo de nuevos productos.

Existen una serie de etapas del desarrollo de nuevos productos, segun autores que
se centran su objetivo en ideas, mercados, proyectos, marcas, u otros. Entre estas

se mencionan:

e Segun Philip Kloter'’, las etapas se dividen en: Generacién de ldeas,
Tamizado preliminar, Desarrollo y prueba de concepto, Anélisis

financiero, Desarrollo de productos y Comercializacion.

e Segun Robert Cooper, se enumeran de la siguiente forma: Ideas,
Evaluacion preliminar, Concepto, Desarrollo, Prueba, Experimento y

Lanzamiento.

e Segun J. Guiltinan y G. Paul: Generacion de Ideas, Seleccién, Prueba de
Concepto, Factibilidad Técnica, Prueba de producto, Anédlisis de
Rentabilidad, Marketing de Prueba, Introduccién al mercado.

e Segln Stephen Rosenthal'®; Validacion de la idea, Disefio conceptual,
Especificaciones y disefio, Produccion y pruebas de producto,
Aceptacion gradual de la manufactura, Lanzamiento del proyecto,
Aprobacién e implementacion del proyecto y Aprobacién del disefio e

inicio produccion masiva.

7 Del libro: Fundamentos del Marketing, 8° Edicién, Philip Kloter.
18 Del libro: Disefio y Desarrollo Eficaces del Nuevo producto, Stephen Rosenthal.
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Haciendo una comparacion de las etapas que mencionan los autores, estas tienen
una serie de similitudes en actividades claves para el desarrollo de nuevos
productos como: la generacion de nuevas ideas, el lanzamiento del proyecto, buscar

la aceptacion, pruebas y buscar la aceptacion. Describiendo algunas de ellas estan:

e Generacion de Ideas: Esta etapa se disefia un sistema que estimule ideas
originales dentro de la organizacion y la manera de reconocerlas y evaluarlas
en poco tiempo. Se considera que los clientes son la mejor fuente para

generar ideas de nuevos producto?®®.

e Seleccion de ideas: Este paso se evalUan las ideas relacionadas al nuevo
producto, para determinar cuales merecen ser estudiadas y analizadas. Por
lo regular un equipo de ejecutivos confia en su experiencia y juicio para

analizar un grupo de ideas.

e Andlisis Comercial: Esta etapa los directivos realizan las siguientes
funciones:
¢ I|dentifican las caracteristicas del producto.
e Estiman la demanda del mercado, la competencia y la rentabilidad del
producto.
e Establecen un programa para desarrollarlo.

¢ Asignan la responsabilidad para proseguir el estudio de factibilidad.

e Desarrollo de Prototipos: Los resultados del andlisis comercial son
favorables, se elaborara un modelo de prueba del articulo. En el caso de
servicios, se disefian y prueban las instalaciones y procesos necesarios para
elaborar y entregar un nuevo producto. En caso de bienes se elabora una

minima cantidad de un prototipo de prueba con las especificaciones

1% Del libro: Comportamiento Del Consumidor. SCHIFFMAN, Ledn G. y Lazar Kanuk Leslie. (2005). 8° Edicién.
México: Ed. Pearson Educacidn.
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sefialadas, para determinar si es conveniente hacer el articulo, se aplican
pruebas de laboratorio para juzgar si el producto tolerara el uso normal o

anormal.

e Pruebas de Mercado: Participan los usuarios reales, se dara el producto a
una muestra de personas para que lo usen en su casa, 0 en su oficina.
Terminada la prueba se les pide que evaluen el producto. Este paso requiere
el Marketing de pruebas, en que el producto se pone a la venta en una
pequefia region geografica. Los resultados, que se obtengan de la venta y
repeticiones de la compra seran vigilados por la empresa y tal vez por los

competidores.

e Comercializaciéon?: Se planean y finalmente se ponen en practica los
programas de produccion y marketing a gran escala, hasta aqui los gerentes
practicamente tienen el control absoluto del producto. Una vez que este nace
y entra en su ciclo de vida, el ambiente competitivo se convierte en el principal

determinante.

3. Generalidades del ciclo de vida del producto.

Como parte de las generalidades del ciclo de vida del producto, es que no es
exactamente igual para todos los productos. Mientras que algunos tienen un
lanzamiento durante un corto periodo, la mayoria de los productos de consumo se
mantiene en la etapa de madurez durante afios. Existen elementos que forman parte

fundamental del ciclo de vida del producto, entre estos:

20 Del libro: Comportamiento Del Consumidor. SCHIFFMAN, Ledn G. y Lazar Kanuk Leslie. (2005). 8° Edicidn.
México: Ed. Pearson Educacidn.
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e Lapublicidad, por ejemplo, debe ser informativa en la etapa de introduccion,
persuasiva en las etapas de crecimiento y madurez, y orientada a mantener

el recuerdo en la etapa de declive.

e Los presupuestos para promocion tienden a ser mayores en las primeras

etapas y van decayendo en las de madurez y declive.

e El precio suele ser elevado en las fases de introduccién y crecimiento, pero

en la madurez el precio debe ser competitivo para mantenerse en el mercado.

e Ladistribucién es baja en la fase de introduccién; mas amplia en las fases

de crecimiento y madurez, para volver disminuir en el declive.?*

Segun Lamb, Hair y McDaniel??, el concepto de ciclo de vida del producto es muy
util para estimular a los mercaddlogos a planear, a fin de que sean capaces de tomar
la iniciativa, en lugar de reaccionar a hechos pasados. En ese sentido, cabe sefialar
que el ciclo de vida del producto es especialmente (til como herramienta de
prediccidén o prondstico, puesto que los productos pasan por etapas distintivas que
permiten calcular la ubicacion de un determinado producto en el ciclo de vida
mediante el uso de datos histéricos, como el de las utilidades, las ventas y la
cantidad de competidores, ya que éstos tienden a seguir una ruta predecible durante

el ciclo de vida.

Este calculo, es muy necesario debido a que las estrategias de ambiente
competitivo y de mercadotecnia que se han de usar dependen ordinariamente de la
etapa particular del ciclo de vida del producto??. El ciclo de vida del producto es el

conjunto de etapas (introduccion, crecimiento, madurez y declinacion) por las

21 Del libro: “El ciclo de vida del producto: Gran oportunidad de marketing”. Levitt, Theodore (1981).
22 Del Libro: Marketing, Lamb, Hair, McDaniel - 11ma Edicién.

2 Ciclo de Vida de un producto:

http://disenio.idoneos.com/diseno_industrial/marketing/ciclo_del producto/
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que atraviesa una categoria genérica de productos; y cuyos conceptos son
utilizados como una herramienta de administracion de la mercadotecnia para
conocer y rastrear la etapa en la que se encuentra una determinada categoria de
productos, con la finalidad, de identificar con anticipacion los riesgos Yy
oportunidades que plantea cada etapa para una marca en particular?,

Profundizando un poco més en las etapas:

e El desarrollo del producto se inicia cuando la empresa encuentra y
desarrolla la idea para un producto nuevo. Durante el desarrollo del producto,

no hay ventas y los costos que invierte la empresa se empiezan a acumular?®,

e La introduccion es un periodo durante el cual las ventas registran un
crecimiento lento, mientras el producto se introduce en el mercado. En esta
etapa no hay utilidades, debido a los elevados gastos de la introduccion del

producto.

e EIl crecimiento es un periodo durante el cual se registra una aceptacion

rapida en el mercado y un aumento de utilidades.

e La madurez es un periodo durante el cual el crecimiento de las ventas tiene
gran aliento, porque el producto ha sido aceptado por una gran parte de
compradores potenciales. Las utilidades se equilibran o disminuyen, debido
a que existen erogaciones mas fuertes para mercadotecnia, con objeto de

defender el producto contra la competencia.

e Ladeclinacién es un periodo durante el cual disminuyen las ventas y bajan

las utilidades.

24 Del libro: Fundamentos de Marketing, Sexta Edicién, de Kotler Philip y Armstrong Gary, Prentice Hall,
2003, Pag. 337

25 Ciclo de Vida de un producto:

http://disenio.idoneos.com/diseno_industrial/marketing/ciclo_del producto/
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Gréafica #1: Ciclo de Vida del Producto?®.

Ventas y Utilidades

Ventas

Utilidades

Tiempo

Desarrllo  Introduccidn  Crecimiento  Madurez  Decadencia
del
Producto

Perdidad/Inversion

Fuente: Informacion Del libro: Marketing, Sexta Edicién, de Lamb Charles, Hair Joseph.

4. Introduccion de un nuevo producto.

4.1 Pasos de la metodologia.

La metodologia que se propone para la ejecucién de un lanzamiento eficiente se

compone de cuatro fases:

e Fase 1. Preparacion del Lanzamiento.

La finalidad principal de esta fase es poner en comun informacién que ayude a los
dos partes a tomar la decision si se va a seguir adelante con el lanzamiento. Para
ello es recomendable que se comparta informacion acerca del producto, consumidor
objetivo, categoria, y como consecuencia de todo esto el aporte de valor de este

lanzamiento para el consumidor y para el conjunto de la categoria. Suponiendo que

26 Del libro: Marketing, Sexta Edicidn, de Lamb Charles, Hair Joseph y McDaniel Carl, International Thomson
Editores S.A., 2002.
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se decida seguir adelante con la introduccion del producto, es también en esta fase

cuando se deben consensuar los objetivos y en qué momento hay que alcanzarlos.

e Fase 2. Planificacion del Lanzamiento.

Debe acordarse el calendario de las acciones a ejecutar, el ambito del lanzamiento,
las condiciones logisticas y administrativas, asi como las acciones promocionales a
desarrollar. También en esta fase deben acordarse los indicadores operativos que

servirdn para monitorizar el proceso.

e Fase 3. Ejecuciodn del lanzamiento.

En esta fase deben ejecutarse las acciones planificadas en la fase anterior ademas
de realizar el seguimiento y control del proceso a través de los indicadores
operativos. El lanzamiento debe ser medido tomando en cuenta el tipo de producto
a propagar. El lanzamiento de un nuevo producto requiere de una serie de
actividades tacticas de comunicacién y publicidad, el objetivo de estas actividades
es comunicar al mercado sobre la existencia del nuevo producto, asi como sus

beneficios y lo que lo caracteriza.

e Fase 4. Evaluacion.

Medicion de los resultados obtenidos con el lanzamiento y comparacion con los
objetivos previstos. Esta evaluacién se puede realizar utilizando una serie de
herramientas de conteo de muestras de opiniones para sacar un estadistico de los

resultados obtenidos.

5. Estrategias de introduccién de un producto nuevo.

5.1 Conceptos de introduccion de un nuevo producto.
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El disefio de nuevos productos es crucial para la supervivencia de la mayoria de las
empresas. Aunque existen algunas firmas que experimentan muy poco cambio en
sus productos, la mayoria de las compafiias deben revisarlas en forma constante.
En las industrias que cambian con rapidez, la introduccion de nuevos productos es
una forma de vida y se han desarrollado enfoques muy sofisticados para presentar

nuevos productos?’.

El disefio del producto casi nunca es responsabilidad Unica de la funcion de
operaciones, sin embargo, ésta se ve muy afectada por la introduccion de nuevos
productos y viceversa. La funcién de operaciones es el "receptor” de la introduccion
de nuevos productos. Al mismo tiempo, estos nuevos productos se ven limitados
por las operaciones existentes y la tecnologia. Por lo tanto, resulta extremadamente
importante comprender el proceso de disefio de productos nuevos, asi como su

interaccion con las operaciones.

5.2 Impulso del mercado.

De acuerdo con este enfoque, "se debe fabricar lo que se puede vender". En este
caso los productos nuevos quedan determinados por el mercado dando muy poca
consideracion a la tecnologia existente y a los procesos de operaciones. Las
necesidades del cliente son la base primordial (o Unica) para la introducciéon de
productos nuevos Se puede determinar el tipo de productos nuevos que se
necesitan a través de la investigacion de mercados o la retroalimentacion de los

consumidores. Después se producen estos productos.

5.3 Impulso de la tecnologia.

Este enfoque sugiere que "se debe vender lo que se puede hacer". De acuerdo con

esto, los nuevos productos deben derivarse de la tecnologia de produccién, con

27 Del libro: Marketing (82 Edicién) México: Pearson Educacidn. Kotler, P. & Armstrong, G. (2001)
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poca consideracién al mercado. La tarea de mercadotecnia es la de crear un
mercado y "vender" los productos que se fabrican. Este enfoque queda dominado
por el uso vigoroso de la tecnologia y la simplicidad en los cambios de operaciones.
A través de un enfoque agresivo en investigacion y desarrollo y en operaciones, se

crean productos de tipo superior que tienen una ventaja "natural” en el mercado.

5.4 Enfoque internacional.

Con este enfoque, la introducciéon de productos nuevos tiene una naturaleza
interfuncional y requiere de la cooperacion entre mercadotecnia, operaciones,
ingenieria y otras funciones. El proceso de desarrollo de productos nuevo no recibe
ni el impulso del mercado ni el de la tecnologia, sino que queda determinado por un
esfuerzo coordinado entre funciones. El resultado debe ser los productos que
satisfacen las necesidades del consumidor mientras que se utilizan las mayores

ventajas posibles en la tecnologia®.

Las decisiones sobre el producto afectan a cada una de las areas de toma de
decisiones de operaciones, por lo tanto, las decisiones sobre los productos deben
coordinarse de manera intima con las operaciones para asegurarse de que esta
area queda integrada con el disefio del producto. A través de una cooperacién
intima entre operaciones y mercadotecnia, la estrategia del mercado y la estrategia
del producto se pueden integrar con las decisiones que se relacionan con el
proceso, la capacidad, inventarios, fuerza de trabajo y calidad. La definicién del
producto es el resultado del desarrollo de una estrategia empresarial. Por ejemplo,
la estrategia empresarial podria exigir una linea de productos completa para servir
a un sector particular de los clientes. Como resultado, se definiran nuevos productos
para completar la linea de productos. Estas definiciones de nuevos productos se
convierten entonces en un insumo para la estrategia de operaciones y las

decisiones de operaciones se ajustan para acoplarse a la estrategia de nuevos

2 Del libro: Marketing Internacional: Czinkota, Michael.
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productos. Cada dia nacen multitud de productos y servicios. No obstante, pocos
encuentran el secreto de la vida. Conocer la fase del ciclo en la que se encuentra el
producto o servicio permite disefiar la estrategia mas eficaz para alargar su vida en

un mercado cada vez mas cambiante y rapido.

Se sabe que la importancia del producto en la empresa ha llevado a esta a tratar de
sistematizar el comportamiento de las ventas de los productos a través de su
permanencia en el mercado. Unos permanecen mucho tiempo y otros tienen una
duracion efimera. Aun mas, ¢durante todo el tiempo de permanencia, las ventas
no sufren fluctuaciones? ¢La probleméatica de precios, estrategias de
publicidad, presion de la demanda y de los competidores son siempre las
mismas?, y también, ¢es similar para todos los productos? La observaciéon de
las situaciones y fases por las que atraviesan los productos en el mercado ha
permitido deducir que este recorre un camino que se asemeja al de los seres vivos,

como le ocurre a la propia empresa cuando se renueva e innova.

No cabe duda de que al ser cierto este concepto, el conocimiento de dénde nos
encontramos y cuales son las caracteristicas de la etapa que va a venir nos permitira
sacar importantes ventajas, si nos preparamos a tiempo. El ciclo de vida del
producto es un concepto aceptado hoy dia por casi todos, pero no siempre se utiliza
y menos aun adecuadamente. Coémo toda teoria de base experimental, puede tener
excepciones, 0 mejor, no adaptarse muy bien a ciertos productos. Se deduce, por
tanto, que la aplicacion practica del ciclo de vida del producto, a partir de las
consideraciones tedricas que se deduzcan, requerird unos estudios particulares,

adaptados al tipo de mercado producto de que se trate.

C. FUNDAMENTOS DEL DESARROLLO DE UN REMOVEDOR DE
ESMALTE A BASE NATURAL.
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1. Origen y evolucion de laindustria cosmética en El Salvador.

1.1 Antecedentes.

Se define al producto cosmético como “toda sustancia o preparado destinado a ser
puesto en contacto con las diversas partes superficiales del cuerpo humano
(epidermis, sistema piloso y capilar, ufias, labios y drganos genitales externos) o
con los dientes y las mucosas bucales, con el fin exclusivo o principal de limpiarlos,
perfumarlos, modificar su aspecto, y/o corregir los olores corporales, y/o protegerlos

o mantenerlos en buen estado”.

Es en los ultimos 10 afios cuando el desarrollo de la Industria Cosmética va
creciendo y satisfaciendo las demandas de los consumidores. Pero si se acude a
las primeras referencias de la historia cosmética se encuentra que esta asociada
con la medicina y las practicas religiosas o simplemente a la higiene y el
embellecimiento. Los hispanomusulmanes, eran amantes de la limpieza,
probablemente por la obligacién religiosa de lavarse antes de orar. Después del
bafio, la costumbre era perfumarse. Las mujeres se pintaban las ufias con alhefia y
mascaban goma perfumada para aromatizar el aliento. En el Renacimiento se volvio
a la ostentacion y lujo, aumentando el consumo de aceites y perfumes. En la corte
de Isabel | de Inglaterra, fueron muy populares los tratamientos a base de agua de
rosas para el cabello, el ungiiento de flor de salco, la salvia para blanquear los
dientes, los bafios en vino, las mascaras de clara de huevo y miel para alisar las
arrugas y los pétalos de geranio como rojo de labios. También utilizaban productos
peligrosos como el albayalde para blanquear sus caras y cuello, rojo de labios a
base de sulfuro de mercurio, sublimado de mercurio para eliminar manchas y un
tinte del cabello a base de sulfuro de plomo, cal viva y agua. Uno de los avances
mas notorios de esta época fue la popularizacién de los perfumes en solucién

alcohdlica, siendo la primera receta la llamada “Agua de Hungria”.
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1.2 Evolucién.

Las principales consumidoras de productos cosméticos o de la Estética Cosmética
son las personas del sexo femenino, siendo la cosmética en general la que mueve
dicha industria La cosmética ha variado mucho desde el paleolitico hasta nuestros
dias. Sin embargo, muchos cosméticos actuales fueron, en los albores de los
tiempos, medios de proteccion del sol en el dia y del frio por la noche,
enmascaramiento, o una forma expedita de mostrar jerarquia con el cuidado
personal. Es importante contrarrestar la historia con la evolucién para conocer el
auge de comercializacién que tiene la industria cosmética en la actualidad del

mercado en El Salvador.

1.3 Competitividad en la Industria de removedores de esmalte.

La disponibilidad de productos naturales y organicos estd aumentando rapidamente
en la mayoria de mercados gracias a los detallistas de cosméticos que estan
entrando al mercado con productos innovadores, asi como el mercado “naturista”
gue se esta convirtiendo en uno de los principales. Un sustancial grupo de
consumidores esta cambiando sus preferencias hacia productos que no soélo
realzan la belleza, sino que estan de alguna manera acompafiados por un beneficio

bioldgico funcional gracias al uso de productos.

2. Base historicade la creacion de un removedor de esmalte
natural para ufias.

2.1 Generalidades del Aceite de Ricino.

En la actualidad existen en el mercado gran variedad de productos cosmeéticos
naturales, sin embargo, en el caso de la sustancia de los removedores de esmalte

los componentes naturales son pOCO comunes, en su gran mayoria el componente
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principal es “la acetona”, debido a esto es importante conocer de donde proviene la
idea de la creacion de un removedor de esmalte natural y conocer un poco mas
sobre el componente principal del Removedor: “el Aceite de Ricino”. Es muy
importante el conocimiento a profundidad del principal componente del producto
natural removedor de esmalte que se pretende introducir en el mercado, es por este
motivo que se describira a detalle todos sus beneficios, el aceite de ricino tiene
muchas propiedades reconstructivas para la piel, especialmente para el cuidado de
las ufias ayudandole en los problemas de ufias quebradizas y fragiles, es una fuente

de vitamina E manteniendo la piel hidratada.

2.2 Propiedades del aceite de ricino.

El aceite de ricino proviene de las semillas de la planta Ricinus communis, también
conocida como higuera infernal. La planta es originaria de la region tropical de Africa
y hoy en dia se cultiva en distintos climas tropicales de América, Africa y Asia. Los
biodisolventes son productos de origen vegetal totalmente biodegradables. Se
proponen como alternativa a los disolventes petroquimicos debido a la escasez de
recursos fosiles y a la preocupacion por la reduccion de la capa de ozono como

consecuencia del excesivo uso de disolventes de origen petroquimico.

Pueden ser obtenidos mediante procesos de fermentacion, esterificacion o
mediante procesos enzimaticos. Poseen las mismas propiedades de limpieza que
los disolventes comunes, sin embargo, son de baja toxicidad, biodegradables,
inodoros y no contienen compuestos organicos volatiles. Son por lo tanto
disolventes menos toxicos y mas seguros, e implican un consumo inferior.

El uso de estos biodisolventes se ha extendido hasta el &mbito de la cosmética,
donde destaca la eficacia y el confort que estos proporcionan. Se usa como
disolvente logrando eliminar todos los restos de esmalte, incluso aquellos mas
resistentes, proporcionando a las ufias hidratacion y suavidad. Entre las ventajas
competitivas que representa este removedor se puede mencionar, su olor, ya que

por los componentes naturales no posee un olor desagradable. Ademas, funciona
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como hidratante para las ufias y la cuticula. De este modo se proyecta sustituir a los
removedores comunes, constituidos a base de acetona, que suelen ser tan dafiinos
y perjudiciales para las ufias. El principio activo de este disolvente es el aceite de
ricino. Este aceite permite ablandar las cuticulas, al mismo tiempo que nutre y
protege las ufas, proporcionandoles un velo protector. El aceite tiene la capacidad
de dar fortaleza a las ufias consiguiendo que estas se mantengan mas fuertes y
evitando la aparicion de anomalias en las mismas como estrias en las ufias, uias
hundidas, uiias fragiles o ufias que crecen poco. Su alto contenido de vitamina E es

el responsable del mantenimiento de la salud de las ufias.

D. MARCO LEGAL.

1. Aspectos Legales.

Toda entidad econdmica que se dedica a la practica de la elaboracién de cosméticos
en El Salvador debe sujetarse a las disposiciones legales para su respectiva y
adecuado funcionamiento y comercializacién, el cumplimiento de deberes y
responsabilidades que como entes les atafien, asi como cumplir con las leyes

especificas que inciden en las transacciones que realicen.

1.1 Reglamento técnico centroamericano RTCA.?°

Las disposiciones de este reglamento son de aplicacion para todos los cosméticos
importados y fabricados en los paises de la region Centroamericana. Es necesario
determinar las normativas cosmeéticas de la introduccion y comercializacion el
producto “removedor de esmalte a base de aceite de ricino” verificando las
normativas RTCA 71.03.45:07, 71.03.49:08, 71.03.36:07, 71.01.35:06 del

2% Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social Consejo Superior de Salud Publica.
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Reglamento Técnico Centroamericano. Productos cosméticos, verificacion de la

calidad, empaque y etiqguetado del producto, pruebas quimicas y especificaciones.

A continuacion se presenta un resumen de las Normas Salvadorefias Obligatorias

(NSO) en base a Reglamentos Técnicos Centroamericanos (RTCA),3° aprobadas

por el Consejo de Ministros de Integracién Econémica (COMIECO) referentes con

los Productos Cosméticos:

Cuadro #1: Normas Salvadorefias en la Industria de Productos Cosmeéticos.

Objetivo

Nombre del Reglamento

Productos cosméticos.

Buenas précticas de

Normar el control sanitario de los

productos cosmeéticos, estableciendo

Productos Cosmeéticos

NSO RTCA las buenas practicas de manufactura,
manufactura para los o
71.03.49:08 ) ) gue regule todos los procedimientos
laboratorios fabricantes de | o
» involucrados en su fabricacion, con el
productos cosmeéticos. _ .
fin de asegurar la calidad de los
mismos.
» Establece los requisitos de informacion
Productos Cosmeéticos. _
NSO RTCA _ gue debe contener la etiqueta de
Etiqguetado de Productos . _
71.03.36:07 » productos cosméticos de cualquier
Cosmeticos ) )
capacidad para evitar que Su UusoO
represente un riesgo a la salud.
Cosmeéticos. Registro e Establece las condiciones y requisitos
NSO RTCA o o _ ] _
Inscripcidn Sanitaria de bajo las cuales se otorgara el registro o
71.01.35:06

inscripcion de los productos cosmeéticos

para su comercializacion.

30 Reglamentos técnicos centroamericanos, Defensoria del consumidor.
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NSO RTCA Productos Cosmeéticos.

71.03.45:07 Verificacion de la Calidad. y
y asegurar a la poblacion

mantienen sus caracteristicas

acuerdo a sus especificaciones.

Establece las pruebas analiticas de
control que deben ser evaluadas para

comprobar la calidad de los cosméticos

Fuente: Normas Salvadorefias en la Industria de Productos Cosméticos.

1.2 Registro sanitario en El Salvador — Productos Cosméticos.?!

Para la comercializacion de un producto cosmético, es necesario estar inscrito y
seguir lineamientos del registro sanitario para que se autorice la comercializacion
de un producto cosmético con base a la solicitud que se presenta, acompafada de
la documentacion requerida para su evaluacion, registro estadistico y posterior

vigilancia.

1.3 Ley de medicamentos de El Salvador. *

La presente Ley tiene como objeto, garantizar la institucionalidad que permita
asegurar la accesibilidad, registro, calidad, disponibilidad, eficiencia y seguridad de
los medicamentos y productos cosméticos para la poblacion y propiciar el mejor
precio para el usuario publico y privado; asi como su uso racional. En esta ley se
especifican cada una de los registros, licencias, y tramites para la comercializacion

de los productos cosméticos en El Salvador.

31 Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social Consejo Superior de Salud Publica
32 DECRETO No. 1008 Asamblea Legislativa de La Republica de El Salvador
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO E INVESTIGACION SOBRE LA FACTIBILIDAD DE
INTRODUCIR UN  PRODUCTO INNOVADOR  NATURAL:
“REMOVEDOR DE ESMALTE PARA UNAS”, EN EL AREA
METROPOLITANA DE SAN SALVADOR.

A. ANALISIS SITUACIONAL.

1. Planteamiento del Problema.

1.1 Enunciar el Problema.

Los tiempos de hoy son tiempos de compradores de consumo, de necesidades
subjetivas que el consumidor debe satisfacer, por esa razén se trata de trascender
en el cliente, proporcionando a los productos ademas de los servicios basicos con
los que cuenta, valores agregados cumpliendo con las expectativas del cliente. A
partir de esto, se pretende desarrollar un producto que se adapte a las necesidades

de un segmento de mercado determinado.

Para introducirse en el ambito de productos cosméticos, en la actualidad los
consumidores exigen que estos no perjudiquen su salud con el uso. Hoy en dia se
cuenta con diversos productos elaborados a base de acetona, siendo este un
compuesto organico liquido, incoloro e inflamable, que actia como componente
principal de los Removedores de esmalte que existen actualmente en el mercado.
Este tipo de removedor por lo general quita el esmalte de uias mas facilmente, sin
embargo, los consumidores ignoran que, en la mayoria de la elaboracién de estos

productos cosméticos, los mas eficaces en muchas ocasiones son los que mas
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perjudican la salud. En vista de todo lo antes mencionado surge la importancia de
crear un nuevo producto natural que represente una competencia directa con los
removedores de esmaltes que hay actualmente en el mercado. Un estudio de
factibilidad permite determinar si se cuenta con el mercado suficiente para cumplir
las proyecciones financieras del producto, en este caso un “Removedor de
Esmalte para uhas”, este es fabricado a base de aceite de ricino siendo un
biodisolvente de origen vegetal, también contiene otros componentes naturales con
propiedades que ayudan al cuidado de la ufa, sustituyendo a la acetona. Es
importante desarrollar productos que ayuden a mejorar la calidad del ambiente,
mediante la utilizacién de nuevas tecnologias en cuanto a productos cosméticos
que eviten efectos nocivos para el medio ambiente y la salud humana, ademas que

sean productos de facil uso para todas las personas que lo adquieren.

Este tipo de productos genera actualmente una demanda considerable en sector
femenino, sin embargo, se observa en el mercado que existen pocos o nulos
competidores que fabriquen productos naturales que remuevan el esmalte de las
ufas. Se busca realizar un estudio para conocer sus preferencias sobre el producto
ya existente en el mercado. Toda investigacién nace de algun problema observado
o sentido, de tal forma que no puede avanzar, a menos que se haga una seleccion

de la materia que se va a tratar®.

1.2 Formulacién del Problema.

¢ Tendra aceptacion en el mercado del Area Metropolitana de San Salvador, un
nuevo removedor de esmalte para ufias fabricado a base de Aceite de Ricino?

3Del Libro: Introduccién a la Metodologia de Investigacién Santiago Zorrilla Arena, (ed. Melo S.A. México
D.F, Julio de 1988.)
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1.3 Enunciado del Problema.
¢En qué medida es factible la introduccion y comercializaciéon de un removedor de

esmaltes para ufias elaborado con Aceite de Ricino, en el area metropolitana de

San Salvador?

2. Analisis de la Oferta.

2.1 Marcas de Removedores de Esmalte en el mercado.

Actualmente en el mercado salvadorefio se ofertan diferentes marcas de
removedores de esmaltes reconocidas por sus precios, efectividad y antigiiedad. A

continuacion, se mencionan 4 de las marcas mas reconocidas en el mercado:

e Darosa
e Quitex
e Cutex
e Lolita

2.2 Removedor de Esmalte Darosa.
Por medio de la observacion de mercado Darosa es una de las marcas mas
reconocidas en productos cosmeéticos, referente a los Removedores de Esmalte
este se comercializa en supermercados como Walmart, La Despensa de Don Juan
y Super Selectos, tiendas de conveniencia y beauty suplies. El precio al que oferta

esta marca es $2.35 un recipiente ancho de 200 ml.

2.3 Removedor de esmalte Quitex.
Esta marca es reconocida por su alto precio, pero efectividad en su uso, se

distribuye supermercados reconocidos del pais, también utiliza las tiendas de
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conveniencia como canal de venta. Su presentacion en un recipiente de plastico de

250 ml con un precio de venta de $2.94.

2.4 Removedor de esmalte Cutex.
Ese removedor a base de acetona se distribuye en tiendas de conveniencia, beauty
supplies y supermercados, su estrategia de comercializacién se basa en ser un
producto de calidad enfocado en retirar el esmalte de la ufia. El precio que oferta en

el mercado es de $2.80 en un recipiente de 200 ml.

2.5 Removedor de esmalte Lolita.
Esta marca de removedor es reconocida por ser la de menor precio en el mercado,
cumpliendo con las expectativas de retirar el esmalte de la uiia sin complicaciones,

el precio que oferta en el mercado es de $1.62 en una presentacién de 180 ml.

3. Andlisis PESTEL.

El siguiente analisis comprende factores del entorno general para conocer la
factibilidad de introducir un nuevo producto natural “Removedor de esmalte para

ufas”, el analisis del comportamiento de cada factor se detalla a continuacién:

3.1 Factor Politico.

A continuacion, se deben identificar las oportunidades y amenazas del rubro de
cosméticos con respecto al producto Removedor de esmalte para unas
describiendo los factores politicos. El Salvador para incrementar la comercializacion
de sus productos a lo largo del tiempo ha implementado en el ambito politico la
administracion de Tratados Comerciales, actualmente se encuentran en vigencia

Tratados de Libre Comercio con 8 paises/regiones y 8 TLC estan en proceso de
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negociacion.®* El Salvador tiene una participacion en la exportacion de productos
cosmeéticos en el 58% de los paises, de los cuales tiene acceso y ventajas
comerciales por medio de los tratados, lo cual representa una oportunidad en
aspecto de posicionamiento de los productos, tanto nacional como

internacionalmente.3®

La comercializacion del producto natural removedor de esmalte para ufias podria
tener bastantes oportunidades para ser exportado, después de ser introducido y
comercializado en el mercado salvadorefio, esto es determinado por regimenes

politicos encaminados a los tratados de libre comercio TLC.

3.1.1 Normas, Leyes y reglamentos aplicados alos productos cosméticos

en El Salvador.

e Politica Industrial.*®
El gobierno de El Salvador, ha expresado su interés en reactivar, transformar y
desarrollar la industria nacional, por lo que la construccién y rapida implementacion
de la Politica Industrial, es un compromiso para reactivar y reconvertir un sector que
es clave para el crecimiento y el desarrollo nacional. Bajo esta premisa se considera

conveniente establecer, en esta nueva etapa del desarrollo nacional.

Ejes Estratégicos de la Politica Industrial en El Salvador.

¢ Incremento de la productividad.
e Disminucion de costos de produccion.

e Aprovechamiento de oportunidades del comercio internacional.

34Fyente: Ministerio de Economia MINEC
http://www.minec.gob.sv/index.php?option=com_content&view=category&id=97&Itemid=139.

35 Fuente: Datos extraidos del directorio de exportadores (http://www.elsalvadortrade.com.sv/).

36 Fuente: Politica Industrial y Transformacion productiva para impulsar la inversion, el empleo y el desarrollo.
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Financiamiento y cofinanciamiento.
Creacidén de industrias en nuevas ramas industriales.
Fomento de la pequeia y mediana empresa.

Marco institucional y legal

Prioridades establecidas con la ejecucion de la Politica Industrial a Corto Plazo.

En calidad: Acreditaciones de Laboratorios de Calidad para la certificacién
de procesos, productos y servicios. Elaborar Reglamentos técnicos
prioritarios para mejorar la competitividad de la industria.

En Capital Humano: Certificacion de competencias del recurso humano que
labora en los diferentes procesos de la industria y agroindustria, definiendo
con el sector privado las especialidades que necesitan certificacion.
Estrechar las coordinaciones entre INSAFORP y el Organismo Salvadorefo
de Acreditacion.

En sustitucion eficiente de insumos y materias primas para procesos
productivos industriales y agroindustriales: Programa para estimular la
instalacion de Industrias de reciclaje, considerando el tema ambiental y la
produccion mas limpia.

En Financiamiento y cofinanciamiento: La inclusién financiera a través de
mecanismos innovadores de financiamiento como factoraje, banca movil,
leasing y recursos financieros de FONDEPRO, entre otros.

En fomento a la pequefia y mediana empresa industrial: Ampliar los servicios
de intermediacion en las ventanillas de la Oficina Nacional de Inversiones y
Centros Empresariales de CONAMYPE, para los tramites de formalizacion

de las pequenas y medianas empresas.

Reglamento Técnico Centroamericano.®’

37Fuente: Reglamento Centroamericano.
http://asp.salud.gob.sv/regulacion/pdf/rtca/rtca_71_03_4507_productos_cosmeticos_verificacionad.pd_cali

df.
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Los respectivos Comités Técnicos de Normalizacién y de Reglamentacion Técnica
a traveés de los Entes de Normalizacion y de Reglamentacion Técnica de los Paises
de la Region Centroamericana y sus sucesores, son los organismos encargados de
realizar el estudio o la adopcion de los Reglamentos Técnicos. Estan conformados
por representantes de los sectores Académico, Consumidor, Empresa Privada y

Gobierno.

Este reglamento tiene por objeto establecer las pruebas analiticas de control que
deben ser evaluadas para comprobar la calidad de los cosméticos y asegurar a la
poblacion que mantienen sus caracteristicas de acuerdo a sus especificaciones,
para la comercializacion. Como se puede observar los tratados y convenios
comerciales representa una buena participacion de acceder a los paises en
convenios, esto como una excelente proyeccién para la comercializacion del
producto natural “removedor de esmalte para ufas”. Para tener una buena
capacidad de produccion del producto, se debe mejorar la aceptacidn y generar
ventajas competitivas para atender tanto la demanda nacional e internacional en el

futuro.

3.2 Factor Econ6mico.

El comportamiento de la economia salvadorefia evaluada a traves del PIB trimestral
y el indice de Volumen de la Actividad Econémica (IVAE) aunque muestran sefiales
de recuperacion, esta aun es lenta, en el caso del primero, su evolucion es mayor
al promedio de los ultimos cinco afios y el IVAE, a marzo de 2015, es positivo pero
su crecimiento es leve. Con respecto al ingreso secundario es una cuenta que en
El Salvador se nutre fundamentalmente con el ingreso de remesas familiares.
Histéricamente, ha representado al menos el 95.0% del total de dicha cuenta,
registrando tasas de crecimiento interanuales bastante irregulares que van desde el

1.3% hasta tasas de dos digitos y en el 2014 6.7%, lo cual beneficia al pais en el
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crecimiento economico, en la actualidad hay un aumento del ingreso de las
personas debido a esta entrada de dinero desde el exterior, lo cual es de suma
importancia para el sector comercial del pais.

Grafica #1: Remesas Familiares.

Remesas Familiares

USS Mllones Millones de Ddlares y tasas de crecimiento anual %
4,500 5.7% 10.0%
7.3% 1.5% 8.0%
4,000 6.5%  1.3% 5.0% C 6.0%
3,500 959  20% '
4.0%
3,000 2.0%
2,500 0.0%
2,000 -2.0%
1,500 -4.0%
-6.0%
1,000
-8.0%
500 -10.0%
I _ — — . — - I - — . — . | Lo12.0%
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
@ US$ Millones | 3,695.3 | 3,742.1 | 3,387.2 | 3,455.3 | 3,627.5 | 3,803.8 | 3,953.6 | 4,217.2
Var. Anual 6.5% 1.3% -9.5% 2.0% 5.0% 7.3% 15% 6.7%

Fuente: Banco Central de Reserva de El Salvador.

Por otro lado, El Salvador actualmente tiene el desafio del crimen y la violencia, que
amenazan el desarrollo social y el crecimiento econdémico y afectan negativamente
la calidad de vida de sus ciudadanos. Después de un incremento sostenido en los
indices de delitos violentos a partir de los ultimos afios, en 2015 se ha reportado el
mayor aumento de la violencia, afectando también el sector comercial del pais.
Analizando lo anterior esto podria definirse como una desventaja en el ambito
econdmico para la comercializacion del producto en el mercado sin embargo la
Industria de los Cosméticos es uno de los mercados mas rentables en el mundo, a
pesar de las diversas crisis econdmicas que se presenten o problemas sociales en
general, la poblacidn no disminuye el consumo de estos, por consiguiente la
industria de los cosméticos siempre se mantendra vigente, sobre todo porque las
mujeres destinan mucho dinero a esta industria y la cosmética ecoldgica es la
respuesta a la exigencia de una mejor calidad. Si se habla de beneficios, se debe

tomar en cuenta que los cosméticos naturales en El Salvador ha crecido su
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consumo durante la ultima década, precisamente por las ventajas que ofrece en
términos de mejor salud, resultados permanentes garantizados y que sobre
todo su aplicacién no produce ningun tipo de efectos secundarios al momento

de que estos son aplicados.

3.3 Factor Social.

Se enfoca en las fuerzas que actuan dentro de la sociedad y que afectan las
actitudes, intereses y opiniones de la gente e influyen en sus decisiones de compra.
Los factores sociales varian de un pais a otro e incluyen aspectos tan diversos
como, las actitudes hacia los productos, el impacto del idioma en la difusién de los
productos en los mercados. Los cambios en la estructuracion de la poblacion

afectan la oferta y la demanda de bienes y servicios en una economia.

3.3.1 Edad de la Poblacion.

Clasificando los datos demograficos de El Salvador por grupo de edad segun datos

de la Direccion General de Estadisticas y Censos 2013 se obtiene lo siguiente:

Grafica #2: Concentracion de la poblacion por edades.

Concentracion de la poblacion por edades

23.2%
20.0%
17.0% 16.4% 13.9%
12.5%
10.0%
10.6%
7.9%
5.5% 5.5%
0.0%
0-9 10-19 20-29 30-39 40-49 50-59 60-69 70-mas
Rango de edades
concentracion Promedio

Fuente: Ministerio de economia, Digestyc, encuesta de hogares de propdsitos multiples, 2013.
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La poblacion que representa mayor atractivo, por poseer los mayores porcentajes
de concentracion de personas son las que estan principalmente en los rangos de
10 a 19 afios de edad, ya que estan arriba de la media de la poblacion; y las
personas en los rangos de edad de 20-29 con arriba de la media, lo cual presenta
una oportunidad, mostrando un producto que sea atractivo a este segmento de la
poblacion.

Este segmento representa una oportunidad en menor escala en comparacion con
los demas segmentos (0-39 afios). Pero representa un nicho de mercado
significativo para promover un nuevo producto, para lo cual el segmento de 40 a 49

afos es el que posee mayor poblacién solo por debajo de la media.

Las preferencias de las mujeres respecto a los cosméticos “removedor de esmalte
para ufias” en funcion de la edad Independientemente de las tendencias a lo que se
vea sujeto el producto en cuestion, asi como de estos fluctuantes patrones de

consumo, se pueden definir en funcion de su grupo de edad:

e Jovenes: prefieren productos no grasos, prefieren la cosmética decorativa,
las jovenes de entre 12 y 15 afos son las principales consumidoras de
magquillaje, esmaltes incluyendo los removedores de esmalte

e Mujeres a partir de 30 anos: el producto estrella son las soluciones anti
edad, son mas consumidos los productos de cuidado de la piel, por las
mujeres entre 30 y 65 afios.

e Mujeres a partir de 55 ainos: perciben el paso de los afios como un signo
de madurez y experiencia, por lo que buscan en los productos de cosmética
soluciones que ofrezcan resultados lo mas naturales posibles productos que
brinden salud y sensacién de frescura. Son las principales consumidoras de
cosmetica de lujo.

e El sector de poblacion a partir de 50 afios: presenta un gran potencial por
su alto poder adquisitivo. Se trata del principal consumidor de cosmética

natural.
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3.3.2 Situacion de Empleo.

Al examinar los componentes de la poblacién econémicamente activa, se identifica
a la poblacion que participa en la generacion de algun bien econdmico o en la
prestacion de un servicio (poblacién ocupada). La poblacién activa se clasifica con
personas con edades superiores de 16 afos, las cuales perciben un sueldo, salario
u otro tipo de ingreso o compensaciéon en dinero efectivo o en especie. Este

segmento de la poblacidn es la que esta mas proclive en adquirir productos de

cosméticos.
Grafica #3: Porcentaje de Poblacién ocupada.
% DE POBLACION OCUPADA
40.0%
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% de ocupados % Promedio

Fuente: Ministerio de economia, Digestyc, encuesta de hogares de propdsitos multiples, 2013.

El Rango de edad con mayor porcentaje de ocupacion es el de 18 a 30y de 31 a 45
afios de edad, lo cual representa una oportunidad mayor debido a que es el
segmento de la poblacion mas solvente econdmicamente y con mayor probabilidad
de adquirir productos cosméticos. El rubro cosmético en este caso la introduccién
de removedor de esmalte para ufias debera crear estrategias, enfocadas en esta
porcion de la poblacion. El sector de la poblacién que presenta menor porcentaje de
poblacion ocupada son los que estan en los extremos de los rangos (16-17 y 61y

mas) para los cuales, se debera crear una estrategia diferente para estos
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segmentos, con el fin de que los productos cosméticos “removedores de esmalte”

sean atractivos para dichos segmentos poblacionales.

3.3.3 Estilo de Vida.

En base a una encuesta realizada para conocer la factibilidad de introducir un nuevo
producto natural nueve de cada diez mujeres encuestadas utilizan productos de
cosmética especificamente removedores de esmalte para ufas, ademas segun el
estudio las mujeres estan muy interesadas en adquirir un producto organico natural
para remover su esmalte, debido a los beneficios adicionales que puede brindar
este producto a la ufia. Segun el estudio la mayoria de mujeres utilizan cremas y
aceites para cuidados de su piel y ufias, lo cual muestra que para las mujeres es de

vital necesidad de estos productos.

3.4 Factor Tecnoldgico.

En el entorno tecnolégico, la evolucidn de la tecnologia y la innovacién presentan
una incidencia positiva para la introduccidn de un producto nuevo natural,
mostrando una gran oportunidad en los procesos de distribucién y comercializacion
de los productos, los equipos necesarios para la elaboracion de los productos y para
la facilitacion de los servicios, asi como las instalaciones necesarias para dichos
procesos, estos a su vez con nuevas plataformas tecnoldgicas ayudan a obtener
procedimientos de gestion y administracion eficientes, ayudando a la rentabilidad

de forma positiva.

3.4.1 Proveedores de Tecnologia para la Industria Cosmeética.

38 Fuente: Ministerio de economia, Digestyc, encuesta de hogares de propdsitos multiples, 2013.
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Existen diferentes proveedores de tecnologia a nivel nacional, los cuales brindan
maquinaria, equipo y herramientas que se utilizan en el rubro de producciéon de
cosméticos tanto en el ambiente quimico farmacéutico, sistemas auxiliares tales
como aire comprimido, purificacion de agua, empaque y embalaje, asi como en
envasado y llenado tanto de materia liquida como sdlida. Los proveedores que se
presentan, ofrecen equipo, maquinaria, software de las cuales se pueden catalogar
en diferente nivel tecnolégico como herramienta manual, equipo y maquinaria
semiautomatica y equipo automatico. Con lo cual las diferentes empresas
salvadorefias que estén incursionando o deseen incursionar en la fabricacion de
cosméticos pueden acceder a dicha tecnologia. Citado lo anterior segun datos de la
entrevista realizada a los creadores del producto natural “removedor de esmalte
para unas”, si es necesario la utilizaciéon de tecnologia para la extraccion del aceite
del arbol de Higuerillo de ricino mediante un prensado hidraulico, aunque sea un

producto natural.

3.5 Factor Ecologico.

Se puede decir que los cosméticos naturales u organicos ofrecen beneficios
mayores que los cosméticos convencionales, pero los motivos por los que se
prefieren este tipo de productos pueden nombrarse segun la percepcion del
consumidor ya que proveen salud, bienestar, seguridad avalada por su uso
tradicional, armonia entre cuerpo y mente, acercamiento a la naturaleza. Todos
éstos beneficios, algunos subjetivos, otros empiricamente demostrables, avalan la
tendencia en el aumento del interés por la salud y el medio ambiente. Un producto
natural u organico da seguridad, genera confianza al estar relacionado con la
ausencia de quimicos. Los consumidores explican que: “lo organico, lo natural es
mas sano”; “funciona mejor”; “por alguna razén es utilizado desde hace siglos”; “va
de la mano con el medio ambiente”; y “son productos biodegradables”. Es tiempo
de que la comunidad reflexione sobre la palabra natural. No hay duda del auge que
estan generando los productos naturales y organicos en general, esto es confirmado

por las tendencias mundiales.
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3.5.1 Cosmeéticos Sustentables.

En la tendencia de los cosméticos “ecoldgicamente correctos”, fabricados con
ingredientes que siguen normas de calidad y sustentabilidad, establecidas por
agencias certificadoras capaces de garantizarle al consumidor final la calidad de los
productos adquiridos. Aunque el tema de la belleza y el cuidado personal pueda
parecer frivolo, cada vez mas empresas se estan preocupando por atender a las
necesidades de un amplio sector, que busca integrar los productos sustentables a
cada area de su estilo de vida. Por ello, actualmente la tendencia es apostar por
productos de belleza naturales sustentables, sin embargo, entre la todavia limitada
oferta que existe en el mercado, aun es dificil distinguir aquellos que realmente

cumplen con las caracteristicas necesarias para ser clasificados como tales.

Para que un producto cosmético sea ecolégicamente sustentable, debe cumplir con
ciertas caracteristicas, entre las que se nombran:

e Biodegradable: capaz de ser asimilado, descompuesto y metabolizado por
el ambiente.

e Cruelty free (Libre de crueldad): sin materias derivadas de animales
muertos o sacrificados y que no ha sido probado en animales vivos.

e Naturales y/u Organicos: ingredientes botanicos y minerales, que
provienen de cultivos organicos certificados, libres de pesticida, en el caso
que corresponda.

¢ Reciclable: el envase y embalaje son aptos para el reciclaje, evitandose al
maximo el uso de derivados del petréleo. De preferencia, elegir aquellos que
sean reutilizables o renovable.

e Renovables: Materias primas, insumos y desperdicios renovables o
reutilizables. No siempre se prefiere el contenido reciclado en un producto,

ya que esto a veces hace desconfiar al consumidor de la inocuidad del

39 Fuente: Katie Nicholl (2011) Recycled content not always preferable in natural and organic cosmetics
packaging http://www.cosmeticsdesign-europe.com/Packaging-Design/Recycled-content-not-always-
preferable-in-natural-andorganiccosmetics-packaging (07/07/2011).
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mismo, generalmente por falta de conocimiento: las empresas deben educar
a sus consumidores y luego vender dicha educacion, no hay que

subestimarlos. ElI consumidor de hoy paga por la confianza.

Segun lo anterior la industria de cosméticos naturales tiene bastante auge en el
mercado actualmente, debido a su alto cuidado del medio ambiente en la utilizacion
de estos productos. En el caso el nuevo y natural removedor de esmalte para ufias
cumple con los estandares antes mencionados, debido a que segun una entrevista
realizada a los creadores del producto, este producto es desarrollado con

ingredientes 100% naturales, no dafiinos amigables al medio ambiente.

Segun la encuesta realizada a las mujeres que utilizan removedores de esmalte
convencionales, estarian dispuestas a utilizar un producto organico natural
‘removedor de esmalte”, tanto para el cuidado de su ufa como para preservacion
del medio ambiente, se conoce a este tipo de consumidor como: “El consumidor
verde o ecolégico”, preocupado por el medio ambiente, amante de conceptos como
“natural” u “organico”, interesado por la sustentabilidad, presenta determinadas

particularidades:

e Considera que la calidad del producto va mas alla de las caracteristicas
intrinsecas.

e Toma en consideracién el impacto ambiental en la produccién y/o consumo.

o Esta dispuesto a pagar un precio mayor por productos ecoldgicos.

e Conoce la diferencia entre valor y precio.

e Prefiere los productos con embalajes biodegradables, degradables,
reciclables y/o retornables, elije colores verdes, marrones y blancos.

e Selecciona productos libres de ingredientes sintéticos.

3.6 Factor Legal.
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3.6.1 Cosméticos naturales y ecoldgicos regulados segun ECOCERT.

ECOCERT es un organismo que desarrolla operaciones de control y certificacion en
85 paises del mundo, incluyendo El Salvador. Ante la dificultad de los consumidores
para diferenciar los verdaderos cosméticos naturales ha elaborado un sistema de
referencias propio con el que se han certificado mas de 80.000 productos en todo
el mundo. Categorias de productos ECOCERT certifica tres categorias de productos

cosmeéticos.

e Cosmético Natural. Un minimo del 95% del total de los ingredientes
(incluyendo el agua) es natural o de origen natural. Como maximo el 5%
restante pueden ser ingredientes de sintesis, que forman parte de una lista
que incluye algunos conservantes y sustancias auxiliares. Como minimo el
5% del total de los ingredientes procede de agricultura ecoldgica, que

representa como minimo el 50% de los ingredientes vegetales.

e Cosmético Natural y Ecolégico. Como minimo el 95% del total de los
ingredientes es natural o de origen natural. Como maximo el 5% restante
pueden ser ingredientes de sintesis que forman parte de la lista restrictiva.
Un minimo del 10% del total de los ingredientes procede de agricultura
biolégica, que representa como minimo el 95% de los ingredientes vegetales.

e Cosmeético organico Se entiende por cosmético organico aquel que posee
ingredientes que provienen de cualquier materia animal o vegetal que fue
criado o cultivado sin quimicos, plaguicidas ni agroquimicos en todo su
proceso. Y en el caso de los animales, no se utilizaron hormonas ni fueron
alimentados con alimentos de origen quimico ni aditivos artificiales. La
agricultura ecoldgica, organica o biolégica (que en este caso son
considerados como sindnimos) se basa en la utilizaciéon de recursos
naturales sin emplear productos quimicos de sintesis (en un porcentaje
determinado, segun cada legislacibn) u organismos genéticamente
modificados (OGM).
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3.6.2 Marco regulatorio legal en El Salvador para la elaboracién de

cosmeéticos.

Toda entidad econdmica que se dedica a la practica de la elaboracion de cosméticos
en El Salvador debe sujetarse a las disposiciones legales para su respectiva y
adecuado funcionamiento y comercializaciéon, el cumplimiento de deberes y
responsabilidades que como entes les atafien, asi como cumplir con las leyes

especificas que inciden en las transacciones que realicen.

4. Conclusién Analisis Situacional.

Segun la realizacion del analisis externo e interno sobre la factibilidad de introducir
al mercado un nuevo producto natural “Removedor de esmalte para ufias” elaborado
a base de aceite de ricino, se puede concluir en general que al llevar a cabo el
proyecto se tendr4 que aprovechar las oportunidades del medio ambiente,
minimizar las amenazas externas, analizar sus debilidades y mantener sus
fortalezas para que de esta manera ésta logre los objetivos a cumplir para poder

introducir el producto al mercado.

4.1 Analisis Interno.

Al realizar el andlisis interno de las fortalezas y Debilidades del producto, se puede
mencionar que una gran fortaleza del producto es que no existe uno similar en el
mercado de removedores de esmalte que no contenga acetona en sus ingredientes,
ademas segun el estudio realizado las mujeres encuestadas se encuentran
bastante interesadas en adquirir este tipo de producto; organico, ecologico, natural.
Ademas, el producto se denota mas atractivo para los consumidores debido a que
no posee un olor fuerte en su formula, lo cual es de gran importancia para las
personas encuestadas, debido a que preferirian que este tipo de producto no tuviera

un olor tan molesto como los removedores de esmalte comercializados en la

68



actualidad. Sin embargo, se debe dar seguimiento también a factores que podrian
afectar la exitosa comercializacion del producto, por ejemplo: La fidelidad de los
clientes a ciertas marcas existentes en el mercado como Darosa, a pesar que
contienen ingredientes que dafian la ufia, las mujeres siempre consumen ese
producto por su alta efectividad, lo cual se debe de trabajar al momento de la
introduccién del producto. Otro aspecto en estudio que se debe dar seguimiento
directamente al producirlo es al tipo de presentacion que prefieren las mujeres,
debido a que, segun los creadores del producto, este tipo de biodisolvente se
conserva mejor en recipientes de vidrio sin embargo las encuestadas prefieren

presentacion en plastico por su mejor uso.

Concluyendo segun lo anterior son mas relevantes las fortalezas que tiene el
producto a diferencia de sus debilidades las cuales pueden ser manejadas para que
se conviertan en fortaleza, lo cual deja en claro que, segun el andlisis interno, el
producto tiene posibilidades de ser un producto exitoso en el mercado al

comercializarlo.

4.2 Andlisis Externo.

Segun el andlisis externo realizado anteriormente, para conocer las oportunidades
y amenazas que tiene la introduccion al mercado de un nuevo removedor de

esmalte natural se puede concluir tomando en cuenta los siguientes factores:

e Factor Politico: Al realizar el andlisis politico del pais para la
comercializacion de un producto cosmético “removedor de esmalte natural”
se puede decir que no hay politicas regulatorias que afecten o eviten la
comercializaciébn de productos naturales, al contrario por ser productos
altamente competitivo generan bastante apoyo y atractivo para el gobierno y
el pais en general, incluso el pais tiene ya convenios (TLC) con otros paises
donde existe un alto grado de exportacién de productos naturales, lo cual

genera también atractivo para comercializar este producto nuevo.
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Factor Economico: Al analizar la economia del pais para el sector comercial
se puede concluir que a pesar del poco crecimiento que existe, debido a
problemas sociales en la actualidad como la violencia, la comercializacion
de cosméticos tiene un alto de ventas a nivel nacional, por ser de vital
importancia para las mujeres lo cual incluye el producto “removedor de
esmalte para ufias” abonando que se ha generado mas poder adquisitivo
para las personas debido al aumento de remesas como entrada de dinero
directo al pais.

Factor Social: Tomando en cuenta el nivel de vida y los aspectos
demograficos del pais, existe un mercado bastante grande para la posible
comercializaciéon del producto en el estudio debido a que es un alto
porcentaje de mujeres entre las edades de 18 a 60 que poseen empleos y
que les interesan poseer productos cosméticos naturales para el cuidado, es
importante mencionar que este rango de edades esta entre los posibles

clientes potenciales que se han definido en el estudio como mercado meta.

Factor Tecnoldgico: En andlisis tecndlogo detallado anteriormente, la
industria cosmética tiene bastante apoyo de instituciones nacionales,
ademas de eso tiene un alto poder a nivel nacional en la produccion. Es
importante mencionar que en el caso de la materia Prima e insumos para la
fabricacion del producto se tiene ventaja, debido a que la planta donde se
extrae el aceite de Ricino es cultivada en el Pais segun datos proporcionados
por los creadores del producto y existe mercado de proveedores que brindan
este tipo de materia a prima, asi como otros ingredientes e insumos a tomar

en cuenta para el producto terminado.

Factor Ecoldgico: Debido a que el producto en estudio es 100% natural,
genera un gran atractivo para su comercializacion en el mercado, ya que es

un producto que no dafia el medio ambiente lo cual pone de manifiesto que
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sera atractivo en general para la poblacién, ya que hoy en dia el pais apuesta
mucho a productos naturales por esa misma razén, y también cada vez mas

son las personas que estan utilizando productos naturales para su cuidado.

e Factores Legales: Al introducir un nuevo producto cosmético natural al
mercado salvadorefio se debe tomar en cuenta normas Centroamericanas
ya establecidas para su posterior comercializacion, segun la investigacion
esto generara mas confiabilidad en el producto por parte de los consumidores

al momento de su adquisicion.

Al realizar el analisis externo se concluye que a pesar que hay diferentes limitantes
en sector econdmico politico y legal, existen oportunidades de gran peso que hacen
mas atractiva la posible introduccion al mercado del nuevo producto natural

“‘Removedor de esmalte para ufias”.

B. INVESTIGACION DE CAMPO.

1. Disefo de la Investigacion.

La investigacion no experimental es aquella que se realiza sin manipular
deliberadamente las variables. Es decir, es investigacion donde no varian
intencionalmente las variables independientes, lo que se hace en esta investigacion
es observar fendmenos y como se dan en su contexto natural, para después

posteriormente analizarlos*°.

Sefalado lo anterior se decidioé que para el desarrollo de la investigacion se utilizaria

el tipo de disefio “No Experimental”, esta se realiza sin manipular deliberadamente

40 Del Libro: Método y Conocimiento "Metodologia de La Investigacidon" 1ra edicién (Colombia) Ivan Dario
Toro Jaramillo -Rubén Dario Parra Ramirez (2006).
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variables de la investigacion, basandose en la opinion de las mujeres si estarian
dispuestas a utilizar un nuevo y natural removedor de esmalte para uias, para
establecer la factibilidad del proyecto y asi analizar los resultados con posterioridad.
En este tipo de investigacion no hay condiciones ni estimulos que se expongan los
sujetos del estudio, es decir que se obtendria resultados objetivos sin generar
cualquier tipo de alteracion en las preferencias de las unidades de analisis.

2. Objetivos de la investigacion.

2.1 Objetivo General.

Conocer el nivel de aceptaciéon de un nuevo producto natural: “Removedor de

esmalte para ufas”, en el area Metropolitana de San Salvador.

2.2 Objetivos Especificos.

e Conocer el nivel de demanda de los removedores de esmalte en el area

metropolitana de San Salvador.

e Indagar el grado de insatisfaccion sobre los removedores de esmalte

comercializados actualmente en el mercado salvadoreno.

¢ Realizar un analisis de la competencia determinando cuales son las marcas

con mayor poder de mercado.

e Conocer cuales son los factores que influyen en el proceso de decision de

compra de un removedor de esmalte.
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3. Fuentes de Informacion.

3.1 Informacién Primaria.

Para el desarrollo de esta investigacion la informacion pudo obtenerse por medio de
encuestas realizadas a las mujeres entre 18 y 50 afos de edad del area
metropolitana de San Salvador, haciendo uso del cuestionario como herramienta de
recoleccion de datos. También se realizd una entrevista a los creadores del nuevo

producto natural “Removedor de Esmalte”.

3.2 Informacién Secundaria.

Esta informacion de obtuvo por medio de un trabajo de graduacion titulado:
“Elaboracion de un quitaesmalte de ufias sin acetona, a partir del Aceite de Ricino
(biodisolvente) que resulta de la extraccion de la semilla del arbusto de Ricino
(Ricinuscommunis)”, realizado en la escuela de Ingenieria Quimica del Instituto
Tecnologico Centroamericano (ITCA), asi como también revistas e internet.

También se obtuvo informacién de los siguientes libros:

¢ Investigacion de Mercados, 2do Quinta Edicién. Naresh K, Malhotra

e Libro: VARELA, R. Evaluacién econémica de proyectos de inversion. Grupo
editorial Iberoamericana.

e Libro: Comportamiento del Consumidor, 10 Edicién Leon G. Schiffman -Leslie
Lazar Kanuk (2013).

e Libro: Marketing Version para Latinoameérica - 11 Edicion Philip Kotler -Cary
Armstrong (2007).

e Libro: Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and

Competitors, Michael E. Porter.
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4. Tipo de Investigacion.

El tipo de investigacion establecida es Descriptiva. El objetivo de realizar este tipo
de investigacion fue para conocer los gustos, preferencias, costumbres
predominantes de las mujeres entre 18 y 50 afos de edad, a través de la descripcidn
exacta que se lograra determinar con las herramientas a utilizar en la investigacion
sin manipular las variables, si no observando el comportamiento de las misma para

obtener informacion precisa de la investigacion.

5. Tipo de Enfoque.

La investigacion es de tipo cuantitativa y cualitativa. Cuantitativa porque se utilizan
técnicas de medicion para hacer los analisis estadisticos de la opinién de las
personas sobre la introduccion de un nuevo producto nuevo natural “Removedor de
esmalte para ufias” a través de las encuestas, esto permite cuantificar la aceptacion
gue tendria el producto en el mercado. También es cualitativa porque se requiere
de la interpretacion de los actores directamente relacionados con la creacion del
producto, que se vuelven objeto de investigacion para conocer como surgio la idea
de crearlo, su efectividad, y detalles especificos del producto, y para obtener la

informacion se utiliza una técnica cualitativa, la entrevista.

6. Método Cientifico.

El método que se propone utilizar es el Método Deductivo por medio de una
Investigacion Cientifica. El conocimiento cientifico se caracteriza por ser:
Sistematico, ordenado, metddico, racional/reflexivo y critico. Esto quiere decir que
este tipo de investigacion en el cual se basara el estudio determina que se debe
elegir un camino ideal para obtener los resultados el cual se basaria en las
herramientas de entrevista y la encuesta. Las cuales serviran para el analisis de los

datos de una forma mas objetiva, alejada de las nociones o de suposiciones que la
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introduccién del producto sera factible, este tipo de investigacién ayudara a dejar un
lado la subjetividad y obtener resultados precisos del estudio determinando la

factibilidad comercial del producto.

7. Unidades de Analisis.

Para esta determinacién se definen 2 unidades de analisis sujetos de estudio:

7.1 Unidad de analisis 1.

Mujeres, que se encuentren entre las edades de 18 a 50 afios de edad del area
Metropolitana de San Salvador, mediante un muestreo de la poblacion de estudio
de la Factibilidad para la introduccién de un nuevo producto natural “Removedor de

Esmalte para unas”.

7.2 Unidad de anélisis 2.
Técnicos en Quimica y Farmacia del Instituto Técnico Centroamericano (ITCA),

Creadores del producto: “Removedor de esmalte natural a base de aceite de

Ricino”.

8. Tipo de Muestreo.

Para proceso de muestreo del estudio se utilizdé el muestreo probabilistico, es una
técnica en virtud de la cual las muestras son recogidas en un proceso que brinda a

todos los individuos de la poblacion las mismas oportunidades de ser
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seleccionados.*! En el estudio se tomaria personas al azar para realizar la encuesta,
teniendo todas las mismas oportunidades de ser seleccionado en proceso de

investigacion.

9. Determinacién del Universo y Muestra.

9.1 Universo.

El estudio fue enfocado especificamente a mujeres entre 18 a 50 afios de edad
residentes del area metropolitana de San Salvador, el rango de edad fue
determinado debido a que las mujeres podrian tener una fuente de ingreso personal,
y son los rangos promedios de edades que mas utilizan y adquieren removedores

de esmalte.

Habitantes (Mujeres 18 - 50 afios

Municipio
de edad)

San Salvador 171,873%

9.2 Tamafo de la muestra.

La Formula que se establecid utilizar es la de la poblacion infinita, debido a que la
poblacién fueron mujeres las mujeres entre 18 a 50 afnos de edad residentes en el
area metropolitana de San Salvador, y se determind mediante estadisticas que es

una poblacién bastante grande.

“1pel libro: Gildaberto Bonilla 4ta edicién 2000.
42Fyente: Direccidn de Estadisticas y Censos — Censo de Poblacién y Viviendas 2007.
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Formula a utilizar:

2
y Z .Ep.q
e

Dénde:

n = Tamafno de la Muestra.

N = Poblacion 171,873.

z = Nivel de confianza 95% = 1.96.
p = Probabilidad de éxito 90%.

q = Probabilidad de fracaso 10%.
E = Error permisible 0.05.

9.3 Justificacion de los valores de la formula.

Para realizar el proceso de muestreo de la investigacién se utilizé el muestreo
aleatorio simple para poblacion infinita porque es un procedimiento de seleccién de
una muestra por el cual todos y cada uno de los elementos de la poblacién N tienen

igual probabilidad de ser incluidos en la muestra.*

n = Es el numero de elementos de la muestra.

N = Es el numero de elementos del universo. Para realizar la investigacion se tomé
como referencia el total de habitantes mujeres de 18 a 50 afos de edad, del area
metropolitana de San Salvador con una cantidad de habitantes de: 171,873

Z= Nivel de confianza (Curva Normal de Gauss=1,96).

43pel libro: Gildaberto Bonilla 4ta edicién 2000.
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Nivel de confianza 95% - Z=1,96 intervalo mas usado y que es un intervalo en el
cual se confia que estara el valor de la proporciéon de individuos que se esta
buscando.

P= Segmento de personas que poseen las caracteristicas de la poblacion a
investigar, para realizar la investigacion se tomara en cuenta el numero de mujeres
habitantes en el area metropolitana de San Salvador 18 y 50 afios de edad.

Q= Es la probabilidad de fracaso contraria con respecto a las mujeres del area
metropolitana entre 18 y 50 de edad, que no utilicen removedor de esmalte.

e= Error maximo permitido = 5%.

Sustituyendo la Férmula:

n= (1.96)2 (0.90) (0.10) = 0.345744 n= 138.29
(0.05)2 0.0025
n'= n n'= 138 n = 138
1 + (n-1) 1+  (138-1) 1 + 137

N 171873 171873

n = 138
1+ 0.007

n = 138

1.0007

n = 137.90=138

R/ Serian 138 Estudiados, para mantener los niveles de error determinados

anteriormente.
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10. Instrumentos y Técnicas utilizadas en la Investigacion.

Son todos los procedimientos metodoldgicos y sistematicos que se encargan de
implementar los métodos de Investigacion y que tienen la facilidad de recoger
informacion de manera inmediata. La palabra método da la idea de orden y de pasos
a seguir para lograr un objetivo en el proceso de la investigacion, los cuales pueden
ser impredecibles al momento de su elaboracidon. La recoleccion de datos tanto
cualitativos como cuantitativos es importante para lo propuesto en este trabajo de
investigacion, el respaldo de la teoria y que fomente o concluya el rechazo o
afirmacion de las hipétesis para que la propuesta sea la mas ideal. Las técnicas e

instrumentos de investigacion que se proponen utilizar son:

10.1 Entrevista a Profundidad.

Al igual que las sesiones de grupo, las entrevistas profundas son una forma no
estructurada e indirecta de obtener informacién, pero a diferencia de las sesiones
de grupo, las entrevistas profundas se realizan con una sola persona. Suelen
demorar aproximadamente una hora o mas. Se requiere la habilidad de un
entrevistador que provoque un ambiente de confianza con el entrevistado a fin de
gue hable con libertad de sus actitudes, creencias, sentimientos y emociones.
Dentro de una entrevista profunda es posible combinar técnicas proyectivas a fin de
profundizar en algin tema o de obtener respuestas que muchas veces el
entrevistado no esté dispuesto en forma racional y espontanea a proporcionar. Para
la presente investigacion se realizd un dialogo, disefiado y organizado, dirigido a
dos expertos en la materia, quienes fueron sus creadores. Con el fin de conocer
aspectos importes para la elaboracion de dicho proyecto, entre los cuales se
mencionaron las razones de la elaboracion del removedor, ademas de los
materiales del producto, y los objetivos planteados en la elaboracién de del

proyecto.
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10.2 Encuesta.

Se definieron cuales seran los objetivos de la encuesta, ademas se eligieron las
preguntas para el segmento establecido, para general la mayor veracidad posible
con cada respuesta. Puede elegir preguntas cerradas o preguntas abiertas, esto
permite una opinibn mas amplia a cada pregunta establecida. En la encuesta se
tiene la ventaja de formular preguntas a mas personas quienes facilitan informacién
de sus condiciones econdmicas, familiares, sociales, y culturales, generando un
plus de confianza por el anonimato de estas. Si bien es cierto que es una de las
herramientas mas efectivas por la cantidad de personas que abarca, podria generar
una limitacion; la posible falsedad de las respuestas o cuando no se completa el

cuestionario, no permitiendo establecer generalizaciones amplias.

11. Resultados de la Investigacion de Campo.

11.1 Andlisis e Interpretacion de la investigacién de campo.

11.1.1 Analisis e Interpretacién de Encuesta.

Tabulacién de encuestas dirigida a mujeres entre 18 a 50 afios del area

metropolitana de San Salvador.

e Datos Generales:

a. Género de los Encuestados.
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Tabla #1: Genero de Encuestados.

Genero
Femenino 138 100%
Masculino 0 0%
Total 138 100%

Gréfica #1: Género de encuestados.
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Comentario: Segun los resultados obtenidos de la investigacion del 100% de las
personas encuestadas, el 100% son del género femenino y el 0% del género
masculino. Concluyendo que son mas las personas del género femenino que utilizan
el producto removedor de esmalte. Adicional a la investigacion, se observd que
durante el estudio, el género masculino expresé que no utiliza el producto, por lo

tanto no accedieron a completar la encuesta.
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b. Nivel socioeconémico:

Tabla #2: Nivel Socioeconémico.

Nivel Socioeconémico Fr % |
Menos de $300 25 18%
$ 300 - $500 51 37%
$500-% 700 21 15%
$ 700 - $900 21 15%
$ 900 - 0 mas 21 15%
Total 138 100%

Grafica #2: Nivel Socioeconémico.
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Comentario: En los resultados de la frecuencia de Nivel socioeconémico resulté
siendo el nivel entre $300 y $500 con mayor frecuencia del 37% de las personas
encuestadas, por tanto los resultaron con menor nimero de personas con el 15%

fueron los niveles entre $500 a mas.
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c. Estado Civil.
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20%

10%

0%

Tabla #3: Estado Civil.

Estado Civil
Casada 51 37%
Soltera 77 56%
Unidn Libre 10 7%
Viuda 0 0%
Total 138 100%

Gréafica #3: Estado Civil.

Estado Civil
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Comentario: Segun los resultados de la encuesta, el estado civil que predomina

es Soltera con un 56%, seguido de casada con 37%, resultando viuda con 0% de

las personas encuestadas.
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d. Edad.

Tabla #4: Edad.

18 a 30 afios 76 55%
30 a 40 afos 44 32%
40 a 50 afos 18 13%

Total 138 100%

Gréafica #4: Edad.
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Comentario: Segun los resultados obtenidos el rango de edad que predominé en
las personas que se realizé la encuesta fue entre 18 a 30 afios, y con el menor

porcentaje el rango entre 40 a 50 afios con el 13%.

o Preguntas de encuesta:
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Pregunta N°1: Al momento de comprar un removedor de esmalte ¢ Cuéles son las

caracteristicas que toma en cuenta?

Objetivo: Determinar cudles son las caracteristicas primordiales que las personas

toman en cuenta al adquirir un removedor de esmalte.

Tabla #5: Pregunta N°1.

Pregunta N°1 Fr %
Olor del producto 17 12%

Color del producto 10 7%

Empaque 4 3%
Efectividad 95 69%

Hechos de productos naturales 12 9%
Total 126 100%

80%

60%

Gréfica #5: Pregunta N°1.

Caracteristicas a tomar en cuenta al
momento de comprar un Removedor de
esmalte.
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Efectividad

Comentario: La caracteristica que predomina en las personas al momento de

comprar un removedor de esmalte es la Efectividad del producto apuntando con un

69%, esto refleja que la formula del producto es muy importante al momento de su

adquisicion, siendo el empaque la caracteristica que menos toman en cuenta con el

3%.
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Pregunta N°2: ¢En qué presentacion prefiere este tipo de productos (Removedor

de esmalte)?

Objetivo: Conocer cual es la presentacion de removedor de esmalte que mas

prefieren las personas.

Tabla #6: Pregunta N°2.

Pregunta N°2

Envase de Vidrio 12 9%
Envase de Plastico 126 91%
Total 138 100%

Grafica #6: Pregunta N°2.

Preferencia de presentacion para un
Removedor de esmalte.
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Comentario: El tipo de presentacion que prefieren las personas se envase el
removedor de esmalte es en plastico con una aceptacion del 91%, la otra opcién es

en vidrio, pero el porcentaje de 9% no es relevante.
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Pregunta N°3: En general ¢ Con qué frecuencia utiliza un removedor de esmalte?

Objetivo: Conocer cual es la frecuencia de uso de los removedores de esmalte.

Tabla #7: Pregunta N°3.

Pregunta N°3 Fr %
Casi Siempre 57 41%
Usualmente 54 39%
A veces 18 13%

Rara vez 8 6%

Casi nunca 1 1%
Total 138 100%

Gréfica #7: Pregunta N°3.

Frecuencia de uso de un Removedor de

esmalte.
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Comentario: La frecuencia con la que utilizan el removedor de esmalte es casi
siempre con un 41%, siendo este resultado un alto indice de uso, ya que un 1%

menciona que Casi nunca lo utiliza.
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Pregunta N°4: ¢ Qué tan (til es este producto (Removedor de esmalte) para usted?

Objetivo: Conocer el nivel de utilidad que brindan los removedores de esmalte a

las personas.

Tabla #8: Pregunta N°4.

Pregunta N°4 Fr %
Mucho 97 70%
Regular 36 26%

Poco 6 4%

Nada 0 0%
Total 138 100%

Grafica #8: Pregunta N°4.

Grado de Utilidad de un Removedor de

esmalte.
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Comentario: En este estudio se concluye que el producto removedor de esmalte
es utilizado por todas las personas entrevistadas, y que entre estas el 70% lo utilizan

Mucho, el 26% de forma regular.

88



Pregunta N°5: ¢Cudl seria su aroma preferido para el uso de un removedor de

esmalte?

Objetivo: Determinar qué tipo de aroma es mas preferible para un removedor de
esmalte para uias.
Tabla #9: Pregunta N°5.

Pregunta N°5 Fr %
Menta 29 21%
Lavanda 22 16%
Limén 19 14%
Rosas 35 25%
Sin olor 33 24%
Total 138 100%

Grafica #9: Pregunta N°5.
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Comentario: Segun los resultados se concluye que las personas entrevistadas
prefieren el removedor de esmalte con olor a Rosa o Sin olor, haciendo referencia
qgue el olor debe ser agradable y suave para su uso sin perjuicios como los que

actualmente se encuentran en el mercado, con el usual olor a acetona u a alcohol.
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Pregunta N°6: Al momento de comprar un removedor de esmalte, ¢toma en cuenta

los beneficios que este le ofrece?

Objetivo: Investigar si la compra de un removedor de esmalte es determinada por

los beneficios que ofrece.

Tabla #10: Pregunta N°6.

Pregunta N°6

Siempre 86 62%
A veces 46 33%
Nunca 7 5%

Total 138 100%

Grafica #10: Pregunta N°6.

Los beneficios se toman en cuenta al
momento de comprar un removedor de
esmalte
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Comentario: Segun los resultados de esta pregunta, se concluye que las personas
entrevistadas toman en cuenta los beneficios que ofrece al momento de comprar el
removedor de esmalte con un 62%, y la minoria con un 5% no les perjudican si

posee beneficios 0 no.
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Pregunta N°7: ¢ Considera que su Removedor de Esmalte actual dafia sus ufias?

Objetivo: Investigar si las personas consideran que los removedores de esmalte

actuales danan sus ufas.

Tabla #11: Pregunta N°7.

Pregunta N°7
Mucho
Regular
Poco
Nada
Total

Fr
15
46
50
28
138

%
11%
33%
36%
20%

100%

Grafica #11: Pregunta N°7.

Dano en las uinas a causa de los
removedores de esmalte actuales
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Comentario: La mayoria de las personas entrevistadas consideran que los

removedores de esmalte actuales dafian poco sus uiias, sin embargo el 33% de las

personas respondieron que regularmente el removedor que utilizan dafa la ufia, es

decir los removedores de esmalte actuales no se encuentran exentos en brindar

dafios a las ufias segun los resultados del estudio.
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Pregunta N°8: ¢Le gustaria hidratar y proteger sus ufias al mismo tiempo que
puede Remover el esmalte con un producto natural de calidad?

Objetivo: Conocer el grado de aceptacion de un nuevo removedor de esmalte

natural, cuyas caracteristicas sean la proteccién e hidratacion de la uiia.

Tabla #12: Pregunta N°8.

Pregunta N°8 Fr

SI 137 99%
NO 1 1%
Total 138 100%

Grafica #12: Pregunta N°8.
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Comentario: Segun el estudio, la mayoria de las personas encuestadas les gustaria
hidratar y proteger sus ufias al mismo tiempo que puede remover el esmalte con un
99% de aceptacion, ya que el producto que actualmente utilizan no brinda ninguno

de estos beneficios.
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Pregunta N°9: ¢Cuida sus ufias con productos diferentes a un esmalte o un

removedor?

Objetivo: Investigar qué tipo de productos diferentes a un removedor de esmalte

utilizan las personas para el cuidado de sus ufias.

Tabla #13: Pregunta N°9.

Pregunta N°9 Fr %
Crema 61 44%
Aceite 11 8%

Proteina 1 1%
Vitamina (Via Oral) 12 9%
Ninguna 50 36%
Otros 3 2%
Total 138 100%

Gréfica #13: Pregunta N°9.

Utilizacion de productos diferentes de un
removedor para el cuidado de la uiia
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Comentario: Segun el estudio el 44% de las personas encuestadas utiliza crema
como un producto adicional para cuidar sus ufias, buscando hidratacion y
humectacién debido a que son los beneficios mas comunes que proporcionan las
cremas a la piel, sin embargo, el 36% de las personas encuestadas no utiliza ningln
tipo de producto diferente para el cuidado de sus ufias.
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Pregunta N°10: ¢ Qué le gustaria mejorar o cambiar de los removedores de esmalte

qgue hay actualmente en el mercado?

Objetivo: Definir qué caracteristicas se pueden mejorar en los removedores de

esmalte para diferenciarse de los existentes en el mercado actual.

Tabla #14: Pregunta N°10.

Pregunta N°10
Olor 101 73%
Color 8 6%
Presentacion 18 13%
Otros 11 8%
Total 138 100%

Gréfica #14: Pregunta N°10.
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Comentario: El 73% de los encuestados indicaron que les gustaria mejorar el olor
gue poseen los removedores de esmalte existentes en el mercado, siendo la
caracteristica mas importante de cambio que se podria tomar en cuenta con este
tipo de producto, por el contrario, para las personas no fue relevante mejorar en el
producto las caracteristicas como: presentacion o color. En el 8% de las personas
que respondieron “otros” indicaron un atributo muy importante para la mejora de los
removedores como: Los componentes del producto, definieron que algunos
componentes de los removedores convencionales dafian la ufia, y especificaron que

les gustaria un producto organico y que hidrate sus ufias y manos.
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Pregunta N°11: ; Ha escuchado sobre un removedor de esmalte “No Toxico”, hecho
de productos naturales que le brinde los mismos beneficios del removedor de

esmalte convencional?

Objetivo: Verificar si las personas conocen algun tipo de removedor de esmalte

natural “no toxico”.

Tabla #15: Pregunta N°11.

Pregunta N°11

SI 10 7%
NO 128 93%
Total 138 100%

Gréfica #15: Pregunta N°11.
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Comentario: Segun la encuesta y los resultados la mayoria de las personas no
tienen conocimiento de la existencia en el mercado de un removedor de esmalte “no

toxico”, respondieron negativamente a esta interrogante el 93% de los encuestados.
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Pregunta N°12: ¢ Conoce alguna de las propiedades del Aceite de Ricino?

Objetivo: Indagar si las personas conocen propiedades del aceite de ricino.

Tabla #16: Pregunta N°12.

Pregunta N°12 Fr %
Sl 48 35%
NO 90 65%
Total 138 100%

Gréfica #16: Pregunta N°12.
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Comentario: Segun el resultado anterior del 100% de las personas encuestadas el
65% no conoce las propiedades del aceite de ricino, sin embargo, el 35% mostro

conocer algunas de las propiedades.
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Pregunta N°13: ¢Cuanto suele gastar en promedio al comprar un Removedor de

Esmalte?

Objetivo: Conocer cual es el gasto promedio de las personas al comprar un

removedor de esmalte ya existente en el mercado.

Tabla #17: Pregunta N°13.

Pregunta N°13 Fr %
Entre $0.50 y $1.00 25 18%
Entre $1.00 y $1.50 57 41%
Entre $1.50 y $2.00 43 31%

Mas de $2.50 14 10%
Total 138 100%

Gréfica #17: Pregunta N°13.
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Comentario: El gasto promedio de las personas al comprar un removedor de
esmalte es de entre $1.00 y $2.00, es decir que el precio de la competencia en el
mercado se encuentra en ese rango, y es aceptable segun la encuesta.
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Pregunta N°14: ¢;Qué tan importante es el precio al momento de elegir este
producto (removedor de esmalte)?

Objetivo: Investigar si para las personas, el precio es determinante al momento

de adquirir un removedor de esmalte.

Tabla #18: Pregunta N°14.

Pregunta N°14 Fr %
Mucho 70 51%
Regular 50 36%
Poco 17 12%

Nada 1 1%
Total 138 100%

Grafica #18: Pregunta N°14.
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Comentarios: Segun los resultados del estudio, para el 51% de las personas
encuestadas es importante el precio en la decision de compra de un removedor de
esmalte, seguido del 36% de personas cuya respuesta fue que es regular la
importancia, es decir que el precio juega un papel sumamente importante al
momento de la compra de este producto.
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Pregunta N°15: ¢Compraria este producto (removedor de esmalte) por un precio
superior al que hay en el mercado, si le brinda beneficios adicionales a su ufia?

Objetivo: Conocer si las personas estan dispuestas a comprar un removedor de
esmalte a un precio superior al que hay en el mercado tomando en cuenta que le
brinda beneficios adicionales.

Tabla #19: Pregunta N°15.

Pregunta N°15

Sl 124 90%
NO 14 10%
Total 138 100% |

Grafica #19: Pregunta N°15.
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Comentario: En el estudio anterior se determina que el 90% de la poblacion
encuestada compraria un producto a un precio superior al del mercado siempre y
cuando le proporciones mas beneficios, lo cual determina segun la encuesta que
las personas estarian dispuestas a tomar en cuenta primero los beneficios antes

que el precio al adquirir este tipo de producto.
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Pregunta N°16: ¢ Con que frecuencia compra un Removedor de Esmaltes?

Objetivo: Investigar la frecuencia de compra de un removedor de esmalte en el

mercado.
Tabla #20: Pregunta N°16.
Pregunta N°16 Fr %
Semanal 1 1%
Quincenal 22 16%
Mensual 55 40%
Cada 3 meses 57 41%
Mayor a un afio 3 2%
Total 138 100%
Gréfica #20: Pregunta N°16.
Frecuencia de compra
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Comentario: En los resultados anteriores el 41% de los encuestados respondieron
gue compran cada 3 meses un removedor de esmalte, seguido del 40% que compra
el producto cada mes, es decir la frecuencia de compra del producto es promedia.
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Pregunta N°17: ¢ Por qué medio acostumbra comprar un Removedor de Esmaltes?

Objetivo: Identificar cuales son los medios o puntos de venta que las personas

utilizan para comprar un removedor de esmalte para ufias.

Tabla #21: Pregunta N°17.

Pregunta N°17 Fr %
Ferias 0 0%
Tiendas de Prestigio 7 4%
Supermercados 123 74%
Mercados Mayoristas 7 4%
Tiendas de conveniencia 19 12%
Catélogo 6 3%
Salén de belleza 6 3%
Otros 0 0%
Total 167 100%

Gréafica #21: Pregunta N°17.

Lugar donde acostumbra comprar
Removedores de esmalte
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Comentario: Observando los resultados de la pregunta anterior el 74% de las
personas encuestadas compran los removedores de esmalte en supermercados, es
notable que pocas son las personas que adquieren este producto mediante salas

de belleza y catalogos.
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Pregunta N°18: ¢ Qué marca de removedores de esmalte prefiere para su uso?

Objetivo: Conocer la competencia de removedores de esmalte para ufias en el

mercado, y establecer cual es la marca que mas prefieren las personas.
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10%

0%

Tabla #22: Pregunta N°18.

Pregunta N°18 Fr
Darosa 80
Lolita 22
Cutex 25
Otro 11
Total 138

%
58%
16%
18%

8%
100%

Grafica #22: Pregunta N°18.

Marca de Removedores de esmalte de

mas uso.
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e,
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Comentario: Segun los resultados de la pregunta anterior del 100% de las personas

encuestadas, el 58% utiliza la marca de removedor de esmalte “Darosa” siendo la

gran mayoria, estableciéndose segun la encuesta como una marca con mayor

posicionamiento en el mercado, por el contrario.
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Pregunta N°19: ¢ Siempre compra la misma marca de removedor de esmalte?

Objetivo: Conocer si las personas siempre adquieren la misma marca de

removedor de esmalte para ufias.

Tabla #23: Pregunta N°19.

Pregunta N°19

Siempre 73 53%
A veces 61 44%
Nunca 4 3%

Total 138 100%

Gréfica #23: Pregunta N°19.
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Comentario: ElI 53% de las personas encuestadas se mostraron fieles a una marca
en especifico, debido a que siempre compran la misma marca de removedor, sin
embargo, el 44% de ellas respondié que a veces compran la misma marca, es decir

que tienden a cambiar de marca regularmente.
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Pregunta N°20: ¢Qué tan satisfecho se encuentra con su removedor de esmalte

actual?

Objetivo: Determinar si las personas se encuentran satisfechas con los

removedores de esmaltes existentes en el mercado actual.

Tabla #24: Pregunta N°20.

Pregunta N°20 Fr %
Mucho 44 32%
Regular 81 59%

Poco 11 8%

Nada 1 1%
Total 138 100%

Grafica #24: Pregunta N°20.

Satisfaccion con Removedor de esmalte
actual.
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Comentario: Analizando el resultado anterior el 32% de los encuestados se
encuentran muy satisfechos con su removedor de esmalte actual, sin embargo, el
59% de personas muestran que el grado de satisfaccion de su removedor de
esmalte es regular, determinando que la mayoria de las personas encuestadas no

se encuentran totalmente satisfechas con su removedor de esmalte actual.
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Pregunta N°21: ¢Estaria dispuesto a dejar de adquirir su Removedor de esmalte

actual por una marca nueva con mas beneficios?

Objetivo: Conocer si las personas estan dispuestas a sustituir su marca de

removedor de esmalte actual por una nueva marca con mas beneficios.

Tabla #25: Pregunta N°21.

Pregunta N°21

SI 132 96%
NO 6 4%
Total 138 100%

Grafica #25: Pregunta N°21.
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Comentario: Segun el resultado anterior del 100% de los encuestados, el 96%
estaria dispuesto a adquirir otro removedor de esmalte. La mayoria de personas se
mostraron interesadas en un cambio de producto siempre y cuando proporcione

mas beneficios que el actual.
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Pregunta N°22: ¢ A través de qué medios le gustaria recibir informacion sobre este
producto (Removedor de Esmalte)?
Objetivo: Establecer cuéales son los medios de publicidad que las personas
prefieren para conocer un nuevo producto.

Tabla #26: Pregunta N°22.

Pregunta N°22 Fr %
Anuncios en prensa o revistas 39 17%
Correo electrénico 40 18%
Television 50 22%

Vallas Publicitarias 17 7%

Hojas volantes 10 4%

Radio 7 3%
Internet 62 28%

Otros 1 1%
Total 225 100%

Grafica #26: Pregunta N°22.
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Comentario: Segun el resultado anterior el 28% de las personas encuestadas
prefiere el internet como medio de publicidad para recibir informacién sobre un
nuevo producto (removedor de esmalte), y el 22% prefieren la television, siendo
estos los medios mas convenientes para proporcionar informacion sobre el
producto. Mientras tanto del 100% de las personas encuestadas, solo el 3%

respondié que le gustaria recibir informacion por medio de la radio.
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11.1.2 Analisis e Interpretacion de Entrevista.

A continuacion, los resultados de la entrevista realizada a los expertos técnicos de

laboratorio Clinico, sobre la creacién de un nuevo producto natural: Removedor de

Esmalte para uiias, a base de aceite de Ricino.

Datos de los Entrevistados:

— Institucién a la que pertenece: ITCA - FEPADE.

— Nombres de las personas que brindan la informacion:

1)

2)

3)

Melissa Gissela Andrade Alfaro.
Tulio Rafael Pérez Manzanares.

Cargo que desempefian: Analistas Quimicos.

Entrevista:

¢, COmo surgio la idea de la creacion de un Removedor de Esmalte natural a
base de Aceite de Ricino?

A partir de una alternativa amiga del medio ambiente y de la salud de
las personas que utilizan los removedores de esmaltes, que les evitara
riesgos futuros inherentes de los productos quimicos caracteristicos

de los mismos.
¢,Cuales son los componentes de la férmula para la creacion del Removedor
de esmalte?

Aceite de Ricino, Alcohol Etilico y Glicerina.

¢, Qué es el Aceite de Ricino y como se obtiene?
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4)

5)

6)

7

8)

Es una sustancia que se extrae del prensado de la semilla del &rbol de
Higuerillo, la cual por sus propiedades es utilizada como un solvente

natural.

¢ Porque utilizaron el componente “Aceite de Ricino” y no otro tipo de
biodisolventes?
Por la factibilidad en nuestro medio para conseguir la semilla del

Higuerillo, ademas de sus caracteristicas como solventes.

¢ Qué otros biodisolventes habian tomado en cuenta al lugar del Aceite de
Ricino?

Ninguno, cuando recopilamos informacién del aceite de Ricino nos
convencimos de sus propiedades fisicas y quimicas, para el fin que
nosotros buscabamos.

¢, Qué beneficios tiene la utilizacion de un Removedor de Esmalte natural a
base de Aceite de Ricino?
Evitar el uso de quimicos que pueden llegar a ser irritantes a nuestra

piel y olfato.

¢, Cuanto tiempo aproximado se tarda en remover el esmalte este Removedor
a base de Aceite de Ricino?

Varia en un rango aproximado de 20 a 30 segundos.

¢,Cual fue el propésito de la creacion de un producto sustituto de los
removedores convencionales?

Como una alternativa a los removedores comerciales, los cuales
contienen compuestos que pueden dafar nuestra piel; riesgos que con
el uso del aceite de ricino se ven mermados debido a las propiedades
del mismo y que se beneficia a nuestra piel y ufias con los nutrientes

que cuenta.

108



9) Desde el nacimiento de la idea ¢Cuél fue la mayor dificultad para
desarrollarla?

La extraccién del aceite a través del prensado hidraulico.

10) El producto ya terminado ¢ Puede fabricarse con diferentes colores?
El alcance de nuestra investigacion solo era demostrar la eficacia del
aceite de ricino como biodisolvente, no nos adentramos a realizar
pruebas mas all4 de eso, pero agregarle un colorante a la formula no

afectaria la eficacia del removedor.

11) ¢ Es posible cambiar el aroma del Removedor de Esmalte?
El alcance de nuestra investigacion solo era demostrar la eficacia del
aceite de ricino como biodisolvente, no nos adentramos a realizar
pruebas mas alla de eso, de igual forma se puede agregar aroma a la

mezcla de la formula, no afecta en su eficacia.

12) ¢ Qué tipo de empague es mas conveniente para este tipo de biodisolventes:
de plastico o de vidrio?
Por la naturaleza del vidrio, siempre serd la mejor alternativa para
preservar compuestos de estas caracteristicas; por motivos
econdmicos frascos plasticos son lo ideal. Ambos recipientes deben

ser de colores oscuros para evitar la oxidaciéon del aceite.

13)¢ Cuél es el nombre de la planta donde proviene el Aceite de Ricino?

Arbol de Higuerillo.

14) ¢ En qué lugar del pais se cultiva la planta del Aceite de Ricino?
La semilla que nosotros ocupamos, es de cultivos en los alrededores
del volcan Chaparrastique en el departamento de San Miguel. También

se cultiva en terrenos de Santa Ana y de Ahuachapan.
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15) ¢, Cuanto tiempo podria tomar la fabricacion del producto terminado?
A nivel de escala de Laboratorio 20 minutos.

16) ¢Existe en el mercado salvadorefio suficiente disponibilidad de materia
prima para la fabricacion del producto?
Consideramos que si existen las condiciones para fabricar el producto.

17)¢En qué se diferencia el removedor de esmalte natural a base de Aceite de
Ricino a los existentes en el mercado?
La mayor diferencia que podemos remarcar son los beneficios que
posee el aceite de Ricino entre los cuales podemos recalcar: Da brillo,

hidrata y fortalece las ufias y remueve la cuticula.

18)¢,Como considera la efectividad del producto? ¢ Por qué?
La eficaciade nuestro producto es buena, yaque cumple con el objetivo

de remover el esmalte de las uinas.

19) ¢, Cuanto es la estimacién de duracion del producto ya terminado (periodo de
caducidad)?
Debido a los componentes volatiles del producto natural, estimamos en

12 meses el periodo de caducidad.

20)¢Qué tan amigable al ambiente es el Removedor de Esmalte?
Consideramos que nuestro producto es una buena alternativa natural a

los removedores de ufias presentes en el mercado.

21) Al momento de la fabricacion ¢ Cuanto fue el costo de elaboracion?
Debido a que era un proyecto estudiantil, las autoridades respectivas
del ITCA-FEPADE nos proporcionaron los insumos necesarios para

fabricar nuestro producto.
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11.1.3 Entrevista realizada a Gerente de Mercadeo de Empresa Grupo

Steiner.

Entrevista a Gerente de Mercadeo
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TESIS: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA INTRODUCCION DE UN
REMOVEDOR NATURAL DE ESMALTES PARA UNAS, EN EL AREA
METROPOLITANA DE SAN SALVADOR

GUIA DE ENTREVISTA A GERENTE DE MERCADEO.

La presente entrevista se realiza de manera exclusiva, toda la informacién sera
manejada con estricta confidencialidad. Agradecemos de antemano su disposicion

y el tiempo brindado.

OBJETIVO GENERAL: Conocer la aceptacion y posicionamiento del producto
“‘Removedor de esmalte” en el mercado, mediante un analisis a profundidad de la

oferta actual.

Datos del Entrevistado:

e Institucidn a la que pertenece: Grupo Steiner.
e Nombre de la persona que brinda la informacion: Licda. Pamela Argueta.

e Cargo que desempefia: Gerente de Mercadeo.
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Entrevista:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7

¢, Cudl es el cargo que desempefia actualmente?
Gerente de Mercadeo de 25 marcas entre ellas Revlon, Cutex,

Neutrogena, Colorsilk, Biore, Jergens, John Frieda etc.

¢, Cudl es el posicionamiento del removedor de esmalte Cutex actualmente
en el mercado?
Actualmente se encuentra en segundo lugar por la cantidad de

demanda de consumidores.

Si Cutex se encuentra posicionado en el mercado en segundo lugar, ¢Cual
es la marca de removedor de esmalte lider en el mercado actualmente?

Darosa.

¢Por qué Cutex no ha logrado posicionarse en mercado como lider de los
removedores de esmalte? Por sus altos precios, sin embargo, es algo en
lo que se esta trabajando para el 2016 en concepto de aumentar las

ventas.

¢,Cuantas unidades vende Cutex aproximadamente? 35,000 unidades entre
el mercado salvadorefio, y el cliente que mas vende este producto es
Super Selectos.

¢En qué lugares se distribuye los removedores de esmalte Cutex? En

almacenes por departamento, (Siman, Sears, Prisma Moda),

Supermercados (Super Selectos, Walmart).

¢, Han pensado en distribuir en otros lugares el producto?
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Si, de hecho, se est4 pensando en hacer la distribucion a detalle en
Farmacias lo cual también ayudara al crecimiento de las ventas el

siguiente afio.

8) ¢Qué medios Publicitarios utilizan para anunciarse?
Nada més por medio de Facebook, y no se utiliza otro tipo de publicidad,
no invertimos en publicidad, debido a que es un producto posicionado
en el mercado, toda mujer tiene un bote de acetona en su hogar, es decir

gue es un producto que siempre es vendido.

9) ¢Qué estrategia de Marketing utiliza Cutex en el mercado actual?
Utiliza una estrategia de diferenciacion de producto, brindando
productos con propiedades adicionales que nutren y protegen la ufia,
ofreciendo mejor calidad que la competencia.

10)¢ Cutex contiene acetona en sus componentes?
Si, en todos los tipos de removedores de esmalte para la eficacia del

producto.

11) ¢Han pensado en una nueva estrategia de Marketing para atraer al
consumidor?
Bajar los precios seria una estrategia a implementar, sin embargo, aun
no haciendo eso siempre estariamos arriba en la competencia, ya que
nos diferenciamos por el valor agregado que le brindamos al cliente con

el producto.

La grafica que nos presenta a continuacion la empresa es de las Ventas del
Removedor de esmaltes Cutex del afio 2015; el pico de ventas de mayo es por

promociones especiales por el dia.
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Gréafica # 4: Ventas Cutex 2015.
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Fuente: Proporcionado por Gerente de Mercadeo de Grupo Steiner.

11.2 Conclusiones y Recomendaciones de la Investigacion

de campo.

11.2.1 Conclusiones.

En base a la informacion que fue recopilada referente a las encuestas, se

concluye lo siguiente:

e Segun la totalidad de las mujeres encuestadas, todas utilizan un Removedor

de Esmalte para ufias.

e Las marcas de removedores de esmalte que actualmente utilizan no cumple

con las expectativas de cuido y satisfaccion del uso de producto.
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e Al preguntar si estarian interesadas en cambiar de su removedor de esmalte
actual por uno que brinde mas beneficios hechos a base de componentes

naturales, la aceptacion es notoria.

e Los medios de comunicacion donde prefieren las usuarias del removedor de
esmalte, se rigen méas por los medios electrénicos que tradicionales, asi

como internet en general.

e Las personas esperan que el removedor de esmalte para ufias mejore su
férmula y tenga beneficios naturales, pero no estan dispuestas a pagar mas

por este, si no se mantenga el precio que actualmente circula en el mercado.

e La mayoria de consumidoras no saben que es el aceite de ricino, ni las

cualidades que este brinda y posee.

e Las marcas con mayor poder en el mercado o aceptacion con: Darosa y
Lolita, con estas marcas el producto en estudio debe competir e implementar

estrategias.

e Los encuestados toman en cuenta factores como la efectividad, olor y si es

natural al comprar un removedor de esmalte.

En base a la informacion que fue recopilada mediante la entrevista, se

concluye lo siguiente:

e La eficacia del producto alcanza las expectativas de los expertos, pues esta
cumple con el objetivo de remover el esmalte de las ufias. Por lo tanto, se

concluye que el removedor de esmalte natural a base de aceite de ricino es
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totalmente efectivo en su uso, brindando beneficios adicionales para el
cuidado de la uia.

11.2.2 Recomendaciones.

En base a la informacién que fue recopilada mediante las encuestas, se

recomienda a continuacion lo siguiente:

Los medios de comunicacion digitales son los mas ideales para realizar

campafias de expectacion y promocion de removedores de esmalte.

Se recomienda que al introducir el producto en estudio al mercado se debe
tomar en cuenta que el envase debe ser de plastico, debido a que es el que

presenta mayor porcentaje de aceptacion para la presentacion del producto.

A la férmula del Removedor de esmalte, deben agregarse propiedades como
la de la crema de manos, ya que las usuarias utilizan este producto adicional
para el cuidado de sus ufias, haciendo asi que en el removedor encuentren

los beneficios que necesitan.

En base a la informacion que fue recopilada mediante la entrevista, se

recomienda a continuacion lo siguiente:

Segun la informacion proporcionada por los entrevistados en base a la
efectividad del producto en su uso, se recomienda la introduccion del
producto en el mercado salvadorefio, tomando en cuenta que la principal
caracteristica del producto (efectividad) y es lo que hace atractivo al mercado,

ademas de brindar beneficios de cuidado a la ufa.
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C. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

1. Conclusiones.

e Detallado el andlisis situacional externo del proyecto y de la industria
cosmeética natural en El Salvador, se puede concluir que es factible la
introducciéon de un nuevo producto natural tomando en cuenta como
referencia principal, los factores econémicos y ecoldgicos para el continuo
estudio técnico - financiero y su posterior comercializacion en el mercado
salvadorefio. Comprobando que al ser un proyecto de emprendedurismo
primero debe ser factible, y luego se debe demostrar que es viable, es decir

gue es econdmicamente posible, atractivo.

e La insatisfaccion de los consumidores actuales de “Removedores de
esmalte”, presenta un escenario favorable, ya que garantiza la existencia de
un mercado potencial para el producto, segun las encuestas realizadas a la
poblacion, en las que se especifica que estdn dispuestas a adquirir un

producto natural con mas beneficios.

e La creacion e introduccién de un nuevo producto natural no solo es basado
en que sea un producto rentable en el mercado si no también una de las
finalidades principales de su introduccion es que ayudara como alternativa

para el cuidado del medio ambiente.

e Se concluye que los medios tradicionales como radio y hojas volantes, no
impactan en la mente de las personas encuestadas, por lo tanto no son los

ideales para persuadir al consumidor sobre un producto nuevo.

e Segun el estudio de campo detallado anteriormente se puede concluir que

las mujeres estarian dispuestas a adquirir un producto natural con menos
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efectos dafiinos y mas beneficios para el cuidado de la ufia, teniendo un alto
grado de factibilidad de ser introducido al mercado.

La caracteristica predominante al momento de adquirir un removedor de
esmalte, es su efectividad, concluyendo que el producto en estudio cumple

con esta caracteristica ademas de brindar beneficios adicionales.

. Recomendacion.

Los datos brindados de la investigacion se refieren a que el proyecto es
factible, es posible la introduccion del producto al mercado salvadorefio,
tomando en cuenta los factores mercadolégicos del estudio. Por lo tanto, se
sugiere la realizacion de los estudios financieros y técnicos para la
determinacién de la viabilidad del proyecto es decir si sera sostenible y

rentable econdmicamente.
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CAPITULO Il

RESULTADOS DE UN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA
INTRODUCIR UN REMOVEDOR NATURAL DE ESMALTES PARA
UNAS, EN EL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR.

A. RESUMEN EJECUTIVO.

El presente estudio pone de manifiesto la factibilidad de introducir “un nuevo y
natural removedor de esmalte para ufias” en el area metropolitana de San Salvador,
mediante una investigacibn de mercados que contempla los aspectos mas
relevantes, determinando el grado de aceptacion del nuevo producto. La
introduccién al mercado de un nuevo producto: “Removedor de esmalte natural para
uflas a base de aceite de ricino”, resulté un proyecto atractivo, en primer lugar
debido a que los consumidores actuales exigen productos que no perjudiquen su
salud en general, ademas se muestran mas interesados en productos que no
impacten en gran medida al medio ambiente (productos ecoldgicos), y esta fue una
de las razones de la creacién del producto segun lo manifestaron los técnicos

creadores del removedor de esmalte natural en el estudio.

Es importante mencionar que la gran mayoria de mujeres opina que su removedor
de esmalte actual dafia su piel y tiene impacto en el medio ambiente. En segundo
lugar, debido a que los productos cosméticos tienen un alto porcentaje de
participacion en la economia de El Salvador, los removedores de esmalte son
producto de gran necesidad para cada mujer salvadorefia, por lo tanto, este, es una
de los productos con mas potencial en el mercado en la actualidad por su frecuencia
de uso. La ficha técnica esta sustentada en el estudio de mercado que se realiz0 a
las afueras de los centros comerciales del area metropolitana de San Salvador para
conocer la opinion de las mujeres sobre la introduccion de un nuevo producto
natural, donde se identificaron los gustos y preferencias del mercado objetivo
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(mujeres entre 18 y 50 afios de edad del &rea metropolitana de San Salvador)
comprobando que la gran mayoria de personas muestran un alto grado de interés

en obtener un removedor natural.

Al realizar la investigacion se pudo determinar que son las mujeres de 18 a 30 afios
de edad quienes mas utilizan un removedor de esmalte, esto sintetizado que es el
rango de edad donde la mujer busca sentirse mas atractiva y tiene el tiempo
necesario para cuidados de belleza y usar frecuentemente este tipo de producto.
Las caracteristicas principales que las mujeres toman en cuenta al obtener un
removedor de esmalte son su efectividad y el olor, estableciendo asi una ventaja de
introduccién del producto, debido a que el removedor natural del estudio posee un

olor suave y poco sensible al olfato.

Referente al gasto promedio de las personas al adquirir un removedor de esmalte
radica en el gasto promedio del mercado, tomando en cuenta que para las mujeres
el precio es bastante determinante al momento de obtener este tipo de producto, sin
embargo, también estarian dispuestas a pasar del gasto promedio si el removedor
le brinda mas beneficios, en ese aspecto también posee ventaja el producto en
estudio al ofrecer adicionalmente hidratacion a la piel. Se realizé también un analisis
de plaza del producto, concluyendo que el mejor canal de distribucion para este tipo
de producto es el indirecto, teniendo intermediarios principales los cuales serian los
supermercados Yy tiendas de conveniencia para ofrecer el producto, debido a que

son los que prefieren los consumidores y estan mas a su alcance.

En cuanto a la oferta se toma en cuenta que existe una gran cantidad de productos,
es decir, existen competidores directos del producto referente a su funcionamiento
(remover el esmalte), sin embargo, no existe un competidor directo referente a los
beneficios que brinda el nuevo removedor ya que la gran mayoria tiene
componentes con altos contenidos que podrian resultar nocivos para la salud. En
cambio, el producto en estudio aparte de remover el esmalte, hidrata las ufias y

manos sin dafarlas. Asi uno de los aspectos mas importantes que brindo la
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investigacién de mercado es que la mayoria del mercado meta mostro interés en la
adquisicién de un producto natural para remover el esmalte de ufias, asi también
mostroé poca satisfaccion con los removedores de esmalte actual, debido al dafio
para la uiia y su olor tan peculiar. Por ultimo se comprobd mediante el estudio que
hoy en la actualidad la publicidad en Internet presenta un alto grado de efectividad
debido principalmente por su bajo costo, ahorro de tiempo, flexibilidad en el cambio
de estrategias publicitarias y alta cobertura, debido a que segun el estudio la
mayoria de personas del area metropolitana de San Salvador tienen acceso a
internet e incluso prefieren este tipo de medio para ver promocionales de los
productos en general , por lo tanto al momento de un lanzamiento al mercado de
este tipo de producto natural: “Removedor de esmalte para unas” el medio idéneo

de promocion seria el internet (redes sociales, correos electronicos, etc.).

Para concluir se puede decir que la ficha técnica disefiada en base a la investigacion
de mercados realizada para conocer la factibilidad de introducir un removedor de
esmalte natural en el area metropolitana de San Salvador, podria servir como base
para cualquier persona emprendedora interesada en la realizacion de un estudio
técnico completo e infraestructura enfocado a la creacion de una empresa que se
encargue de la fabricacion del producto en estudio y posteriormente tomar esta

investigacién como base para su lanzamiento al mercado Salvadorefio.

1. Objetivos de presentacion de Resultados.

1.1 Objetivo General.

Exponer los resultados del estudio de mercado detallando los aspectos
mercadoldgicos que determinan que existe factibilidad de introducir un producto
nuevo natural "Removedor de esmalte para ufias", para brindar una orientacion a
los estudios técnicos, de ingenieria, financiero y econdmico, para determinar la

viabilidad del negocio y su posterior lanzamiento en el mercado.
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1.2 Objetivos Especificos.

Describir el perfil del consumidor y el grado de aceptacion del producto

“‘Removedor de esmalte natural”, para su posterior comercializacion.

e Mostrar el perfil estratégico de participacion en el mercado de los oferentes

de removedores de esmalte para ufias.

e Detallar el andlisis de precio de los removedores de esmalte para ufias segun

las marcas ofertadas en el mercado actual salvadorerio.

e Presentar las estrategias y medios de promocion que utilizan en la actualidad
las marcas oferentes, para la comercializacién del producto en el mercado

salvadoreio.

2. Ficha Tecnica de la Investigacion.

2.1 Encuesta.

Cuadro # 2: Ficha Técnica - Encuesta.

Informacién del estudio ‘

Conocer la opinion de los mujeres del area
o Metropolitana de San Salvador sobre la introduccion
Objetivo
al mercado de un nuevo producto natural

‘removedor de esmalte para ufias
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Mujeres entre 18 a 50 afos que utilicen un

Universo
removedor de esmalte
Marco Muestral Poblacion: Municipio San Salvador
Tipo de Muestra Muestreo Probabilistico, Aleatorio Simple
Tamarfo de Muestra 138 Encuestados.
Error M&ximo 5% Error maximo permitido
Nivel de confianza 95%

. 138 encuestas individuales realizadas en centros
Sistema de Consulta _
comerciales del gran San Salvador.

Caracteristicas de la muestra

Zona Zona Urbana
Genero Mujeres 100%
Edades 18 - 30 afios = 55% / 30- 40 = 32% / 40 - 50 = 13%
Fecha del 17 al 18 de Octubre de 2015
Direccién General Grupo de trabajo de graduacion

Supervisores de _ o
L Karen Otero, Damaris Andrade, Ana Maria Caceres
Investigacion

2.2 Entrevista.

Cuadro # 3: Ficha Técnica - Entrevista.

Informacion del estudio

Tipo de Estudio Cualitativo - Entrevista a profundidad
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Conocer la opinion de los técnicos en Laboratorio
o Clinico respecto a las razones de la creacion del
Objetivo .
nuevo producto natural “Removedor de Esmalte

para unas” a base de Aceite de Ricino.

Herramienta de _ _
» Cuestionario
recoleccion de datos

Técnicos del Instituto Técnico Centroamericano
Grupo Objetivo ITCA de la Facultad de Ingenieria Quimica

creadores del producto en estudio

Duracién 30 Minutos

3. Factores relevantes del estudio de mercado.

3.1 Sobre la Demanda.

3.1.1 Demanda Potencial.

En la realizacion de la investigaciébn de campo para conocer la factibilidad de
introducir un removedor de esmalte natural en el area Metropolitana de San
Salvador, se pudo determinar que el 99% de las mujeres encuestadas entre 18 y 50
afos de edad utilizaban removedor de esmalte, ademas el 99% de las mujeres que
utilizan removedores de esmalte estarian dispuestas a obtener un removedor de
esmalte natural, es decir que, segun la muestra de la poblacion, la demanda

potencial seria la siguiente:

e Numero de posibles compradores.
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San Salvador: 171,873 Habitantes mujeres del area Metropolitana de San

Salvador.

Porcentaje de posibles compradores: = 90%.

Porcentaje de personas que no utilizan removedor de esmalte: = 10%.

NPC =171,873x0.10=17,187.30

NPC =171,873 -17187.30

NPC = 154,685.7= 154,685 Mujeres, posibles compradores.

e Cantidad promedio de consumo.
Segun el estudio realizado el 81% de las mujeres compran un removedor de esmalte
entre 1 a 3 meses, es decir, cada mujer persona estaria comprando un removedor
de esmalte cada 2 meses.

e Precios del mercado Actual.

Tabla No.3: Precios del mercado actual.

Marca Cantidad (ml)|Precio de Venta
Removedor
Quitex 250 $2.94
Cutex 200 $2.80
Darosa 200 $2.35
Lolita 180 $1.62

Precio promedio: $2.94+$2.80+%$2.35+$1.62 = $9.71/4
PP: $2.43.
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Calculo Demanda Potencial:

Q=npq

Q: demanda potencial.

n: numero de compradores posibles para el mismo tipo de producto en un
determinado mercado (170,154 habitantes).

p: precio promedio del producto en el mercado ($2.43).

g: cantidad promedio de consumo per capita en el mercado (1 removedor cada dos

meses = 0.50).

Q = 154,685.7 x $2.43 x 0.5
Q =$187,943.13

3.1.1 Demanda Insatisfecha.

Segun la Encuesta el 9% de las personas no esta satisfecha con el producto que
consumen actualmente, en términos generales se puede determinar que la

demanda insatisfecha seria la siguiente:

NPC = 154,685.7 = 154,685 personas que utilizan esmalte del area metropolitana

de San Salvador.

DI = 154,685 x 9% = 13,921 Personas no satisfechas con el producto actual.

3.1.4 Capacidad Instalada.

Numero de posibles Compradores.
NPC = 154,685.7 = 154,685

Cantidad Promedio de consumo.

CPC= 154,685 x 6 removedores /12 meses = 77,342.5 removedores mensuales.
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3.1.5 Segmento a atender.

El segmento a atender son las mujeres del Area Metropolitana de San Salvador,
puesto que son quienes segun el estudio utilizan este tipo de producto “Removedor
de esmalte para unas”. El tamafio de mercado que se debe atender es bastante
grande en el area metropolitana lo cual define para el producto un atractivo de

mercado, puesto que la mayoria de mujeres utilizan un removedor de esmalte.

3.2 Perfil del Consumidor de Removedores de esmalte para ufas.

A través del estudio se pudo obtener informacion sobre los gustos y preferencias
del segmento del mercado; también se pudo determinar sus habitos

comportamientos de consumo referentes al removedor de esmalte.

Es asi como se define el segmento de mercado al cual estaria dirigido el producto

en estudio, con el siguiente perfil:

Cuadro # 4: Perfil del Consumidor.

Perfil del Consumidor

Perfil Demografico

Sexo Femenino
Edad Entre 18 y 50 afios de edad
Estado Civil Soltera, Casada, Unién Libre

Perfil Socio - Econdmico

Ocupacion Estudiante, Empleada, Ama de casa
Ingreso Entre $300 y $900
Nivel Socioecondmico Media, Media alta

Perfil Psicografico
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_ Mujeres que utilicen removedores de esmalte para
Personalidad .
ufias.

_ Mujeres que prefieran Productos naturales y
Gustos y preferencias _ _ _
sensibles al medio ambiente.

3.3 Aceptacion del producto.

Con la realizacion del estudio se pudo determinar que la aceptacion del producto
natural “Removedor de esmalte a base de aceite de ricino” es bastante significativa,
ya que los consumidores estan acostumbrados a la innovacién, cada dia las
empresas buscan innovar los productos, esta no es la excepcién con el producto en
estudio ya que ademas de ser efectivo al remover el esmalte proporciona beneficios
adicionales al consumidor como la hidratacién y brillo a las ufias. Citado lo anterior
se enfatiza que la investigacibn mostré que, si es factible la comercializacion del
producto en el mercado, debido a la aceptacion reflejada en el estudio, el 99% de
las personas encuestadas respondia estar interesada en obtener un producto
natural que cuide de sus ufias y ademas cuide del medio ambiente, debido a que

es un producto elaborado con productos naturales y menos sustancias quimicas.

A continuacion, se muestran los principales factores de preferencia del producto en

estudio:

e Preferencia Sensorial.
En este factor se muestra la aceptacién sobre apariencia, sabor, textura u olor del
producto, segun el estudio el removedor de esmalte natural para ufias a base de
aceite de ricino, podria poseer una preferencia sensorial de parte del consumidor,
debido a que los consumidores requieren o prefieren un producto que sea agradable
al olfato, que no sea un olor fuerte, siendo este uno de los aspectos por los cuales

se sienten insatisfechos con los removedores que hay en la actualidad en el
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mercado, y esto seria una gran ventaja del nuevo producto al ser introducido al

mercado Salvadorefio.

o Preferencia por La Conveniencia (beneficio).
En el aspecto de la preferencia de la conveniencia, segun la investigacion el
consumidor se muestra interesado en aceptar el producto, debido a que ademés de
ser efectivo en su uso al remover el esmalte de las ufas, brinda beneficios
adicionales no solo a las ufias sino también a la piel en general de las manos,
proporcionando brillo a las uiias, suavidad en las manos e hidratacion tanto a manos
como ufias. Esto es bastante conveniente para el consumidor porque se tendria un
ahorro al comprar un solo producto que brinde dos usos al mismo tiempo, y asi
evitar gastar en otro tipo de productos que ellas utilizan para hidratar y suavizar su
piel, asi como lo indico la investigacion que las consumidoras compran cremas

hidratantes para cuidar la piel de sus manos y ufas.

o Preferencia Por la Salud y Medio Ambiente.
El removedor de esmalte natural a base de aceite de ricino al ser un producto no
toxico, hecho de ingredientes naturales, brinda un alto grado de aceptacion al
consumidor, debido a que no dafia la ufia y no provoca reacciones en la salud al
usarlo, ademas de ser un producto ecoldgico enfocado a la preservacion del medio
ambiente, lo cual segun lo investigado es una ventaja que posee el removedor de
esmalte, ya que ahora en dia las personas muestran un alto interés en obtener

productos de este tipo.

e Intencién de Compra.
La intencion de compra e interés sobre un nuevo removedor de esmalte natural,
mostrado en el estudio realizado, es bastante grande, los nimeros y datos detallan
gue los consumidores estarian dispuestos adquirir este tipo de producto e incluso a
pagar un poco mas (precio) si brinda mas benéficos al cuidado de sus ufias, ademas
de eso en la realizacion de la investigacion de campo las personas mostraron tanto

interés que indagaron mas sobre el lugar, la fecha, donde se estaria ofreciendo este
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producto, lo cual pone de manifiesto en gran medida la factibilidad de introducir este

producto al mercado Salvadorefio.

Figura No. 1: Factores principales de la preferencia y aceptacion del producto.

PREFERENCIA
SENSORIAL

PREFEREMNCIA POR

CONVENIENCIA INTENCION DE
COMPRA

PREFEREMNCIA SALUD Y
MEDIO AMBIENTE

Fuente: Elaboracién de grupo de Tesis, basado en la Investigacion de campo.

3.2 Sobre la Oferta.

En base a los resultados obtenidos en la investigacion referente a la oferta, se
analiza lo siguiente: para que el Removedor de esmalte a base de aceite de Ricino
pueda superar a la competencia, fue necesario conocer quiénes son Ssus
competidores y qué estan haciendo. Se identificd la mision/vision de la empresa y
la principal ventaja que les ha permitido ganar mercado, con esta informacion se
determiné con mayor facilidad, las estrategias de posicionamiento que se deben
seguir para entrar y desarrollarse en el mercado con este nuevo producto.
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3.2.1 Cantidad de oferentes y sus marcas.

Al tener determinado el mercado objetivo ayudo a identificar los competidores
directos actuales, aqguellos que, segun se percibe, estan sirviendo actualmente a la
demanda. En el mercado salvadorefio los competidores directos del Removedor de
esmalte son 4, provenientes de diferentes laboratorios reconocidos por sus marcas,

estos son:

e Removedor de esmalte marca Darosa.

Darosa, es una marca guatemalteca lider en cosméticos con presencia en toda

Centro América. Laboratorios Darosa.

e Removedor de esmalte marca Quitex.
La marca Quitex proveniente de Laboratorios Suizos.

Quita
esmalle

Aryr Y
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e Removedor de esmalte marca Cutex.

Este removedor forma parte de las lineas de producto que ofrece Revlon, empresa

de cosméticos norteamericana.

e Removedor de esmalte marca Lolita.

La marca Lolita proveniente de Laboratorios Industrial Centroamericano (LICA),
S.A.de C.V.

3.2.2 Perfil estratégico de los competidores actuales (u oferentes).

A continuacion, se presenta el perfil estratégico de los competidores actuales del
removedor de esmalte, estos son los de mayor demanda provenientes de empresas

reconocidas como laboratorios clinicos.

132



e Removedor de esmalte marca Darosa.

Darosa, es una marca guatemalteca lider en 2 g " e
cosméticos con presencia en toda Centro América. L
Laboratorios Darosa, S.A. Esta marca tiene el lema i
“Productos de Alta Calidad”, basado en las buenas O[O,f"
Practicas de Manufactura, un estricto departamento _ad @W a
de Control de Calidad y materias primas aprobadas
por la FDA.

Son lideres en cosméticos de color debido a nuestra gran variedad y la constante
actualizacion de acuerdo a la moda internacional. Tiene como mision lograr la
satisfaccion de los consumidores con productos de alta calidad con precios

accesibles.

Sus objetivos:

Productos de alta calidad a precios accesibles.

v

v' Generar para el beneficio a intermediarios por las altas ventas.

v" Lograr la recompensa del consumidor final (la fidelidad a la marca).
v

Estar en todos los centros de venta donde los productos de belleza, higiene
y cosméticos se distribuyen.
v' Tener variedad y seleccién de colores en cada uno de los puntos de venta.

Entre los productos que comercializa este laboratorio se encuentra el Removedor
de esmalte fabricado a base de acetona, alcohol, agua desmineralizada y su

producto adicional: extracto de aloe vera.

e Removedor de esmalte marca Quitex.

La marca Quitex proveniente de Laboratorios Suizos, siendo una empresa dedicada

al servicio, elaboracion y fabricacion de productos farmacéuticos y cosmeéticos. El
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negocio desarrollo la estrategia de brindar la mejor LABORATORIOS
atencién a sus clientes y de capacitar a su personal. W s IZO s
Siendo estos factores predominantes para que U

prosperara rapidamente.

LA

v' Su Misién: Mantener la satisfaccion de sus grupos de interés, elaborando y
comercializando directa e indirectamente productos farmacéuticos y
cosméticos de calidad a nivel nacional e internacional, siendo socialmente
responsables.

v" Su Vision: Obtener un sélido reconocimiento a nivel nacional, regional y de

El Caribe en la comercializacion de sus productos y servicios

Posee mas de 180 productos en su catalogo, entre la rama de productos cosméticos
se encuentra el removedor de esmalte Quitex, este es fabricado a base de acetona,

glicerina, alcohol etilico y su producto adicional: lanolina.

e Removedor de esmalte marca Cutex.

Este removedor forma parte de las lineas de producto

gue ofrece el Grupo Steiner (Revlon El Salvador), S.A de

CUTEX

v Su misién es la de emerger como el lider en El Especialista

cosmeética y cuidado personal en todo el mundo.
v' Su vision es ser una empresa cosmeética lider, ofreciendo al publico glamour,
emocion e innovacion, por medio de la alta calidad de sus productosy precios

accesibles.

Es una empresa especializada en el cuidado de la piel, fragancias y cuidado
personal. Entre sus productos ofrecen el Removedor de esmalte marca Cutex,
siendo los componentes de este producto: acetona, aceite mineral, alcohol, y los

componentes plus: extra glicérica y proteinas de seda.
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e Removedor de esmalte marca Lolita.

La marca Lolita proveniente de Laboratorios Industrial Centroamericano (LICA),
S.A. de C.V. empresa fundada con la finalidad de fabricar y distribuir productos

cosmeéticos a nivel regional.

v' Su mision: Contribuir a facilitar la vida diaria de -
sus clientes, satisfaciendo sus expectativas con -
productos que aumenten su calidad de vida y I_ I CA
cuiden su salud, brindando asi productos de
consumo de alta calidad e inocuidad a nivel

nacional e internacional.

v' Su visién: Comercializar y producir productos de alta calidad e innovadores,
distinguiéndonos por nuestras relaciones con nuestros colaboradores,
proveedores, y clientes, mediante la responsabilidad social, el trabajo ético y

la busqueda del bienestar econémico de todos.

Entre los productos de higiene personal y consumo se encuentra el removedor de
esmalte Lolita fabricado a base de acetona, acetato de butilo, alcohol y glicerina.

3.2.3 Participacién de mercado.

Segun la investigacion de campo realizada al mercado meta, se obtienen resultados
de la participacion en el mercado de cada uno de los competidores. Con este indice

se evalua el porcentaje de competitividad que mantiene la demanda en el mercado.
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Marca de % de participacion
Removedores en el mercado
Darosa 58%
Cutex 18%
Lolita 16%
Quitex 8%

% DE PARTICIPACION EN EL MECADO

Darosa Cutex

8%

16%

18%

Gréafica # 5: % de Participacion en el mercado de oferta de removedores.

Lolita Quitex

58%

Cuadro # 5: % de Participacién en el mercado de oferta de removedores.

Fuente: Elaborado por grupo de tesis, basado en la investigacion de campo.

3.2.4 Tipos de Posicionamiento por marca.

Segun el estudio de mercado se diagnéstica el tipo de posicionamiento que posee

cada una de las marcas competidoras, dependiente de la calidad, precios, tamafio,

etc. del producto que ofrecen.

Removedor de esmalte marca Darosa.
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El tipo de posicionamiento que caracteriza esta marca se encuentra en funcion de
los atributos. Darosa sobresalta las caracteristicas particulares del removedor, su
extracto de aloe vera hace que su formula sea aceptada y se posicione en la mente

del consumidor recordando los beneficios que ofrece al utilizarlo.

e Removedor de esmalte marca Quitex.

Por su parte la marca Quitex se posiciona en la mente del consumidor por su
tamafo. Comparado con el precio la cantidad que ofrece, Quitex es bien visto por
los consumidores al momento de recordar su marca, es funcional y ofrece mas

producto.

e Removedor de esmalte marca Cutex.

El tipo de posicionamiento que se ha ganado este removedor es en funcién de su
calidad. Este removedor se sabe que es de buena marca y buena formula es el que

ofrece a mejor calidad a un precio mas elevado a los competidores en el mercado.

e Removedor de esmalte marca Lolita.

Este removedor de esmalte se caracteriza por su bajo precio, este
posicionamiento le permite ser recordado como el mas barato en el mercado, y ser

la opcidn ideal al momento de cuidar la bolsa econémica del consumidor.

3.3 Sobre el Precio.

Referente a los resultados obtenidos en la investigacién sobre los precios en el
mercado, se determina que para que el Removedor de esmalte a base de aceite de
Ricino fije su precio, antes es necesario conocer los que ofrecen los competidores.
Se identifica segun el tamafio y el precio que ofrecen al mercado segun el producto,

para determinar estrategias de fijacion.
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3.3.1 Estudio de Precio de productos iguales o similares.

Segun el estudio de investigacion de campo se identificaron los precios que ofrecen
los competidores, especificando la cantidad del producto segun el tamafio. Los que

actualmente se mueven en el mercado son:

Cuadro # 6: Precios de Venta de competidores.

Marca Cantidad (ml)|Precio de Venta
Removedor
Quitex 250 $2.94
Cutex 200 $2.80
Darosa 200 $2.35
Lolita 180 $1.62

3.3.2 Identificacion de precios: Alto, Promedio y Bajo.

Haciendo referencia a los precios de la oferta actual, estos se clasifican segun la
estrategia y costos que maneja cada marca, estos se identifican en Alto Promedio

y Bajo:

e El precio mas alto que ofrecen los removedores de esmalte en el mercado

es de:

Precio Alto: $2.94

Marca Removedor | Precio de Venta
Quitex $2.94

e Promediando los precios de las marcas que circulan en el mercado se

calcula:

Precio Promedio: $2.43
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Marca Removedor | Precio de Venta
Quitex $2.94
Cutex $2.80
Darosa $2.35
Lolita $1.62

PROMEDIO $2.43

e El precio mas bajo que ofrecen los removedores de esmalte en el mercado

es de:

Precio Bajo: $1.62
Marca Removedor | Precio de Venta
Lolita $1.62

3.3.3 Precios sin y con IVA, al consumidor.

Segun la investigacion de los precios que ofrecen las marcas de removedores de

esmaltes actuales, sin el IVA y aplicandosela son:

Cuadro #7: Precios sin y con IVA.

Marca Removedor | Precio sin IVA Pre(cclgndlev\'gt)enta
Quitex $2.60 $2.94
Cutex $2.48 $2.80
Darosa $2.08 $2.35
Lolita $1.43 $1.62

3.4 Sobre la Comercializacion.

3.4.1 Forma de venderlo (contado o crédito).
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De acuerdo a los analisis realizados y a las preguntas que se hicieron en los
potenciales consumidores, este tipo de producto se comercializa en farmacias,
supermercados, tiendas de prestigio, tiendas de consumo especializadas en la

venta de productos cosméticos, tiendas minoristas, entro otras.

Los removedores de esmalte se venden al consumidor final en efectivo y al contado,
siendo el primer canal de distribucién proveedor-cliente. Es por eso que en los

lugares donde se venden estos productos su forma de pago es al contado.

3.4.2 Formas de promocionar el producto segun marca.

Una de las tareas mas importantes en todo negocio es su promocion, ya que es a
través de ésta que se da a conocer un determinado producto a los consumidores, y
asi persuadirlos para que compren los productos o hagan uso de los servicios
establecidos. Son diversas las formas de promocionar un producto, las cuales van
desde formas costosas como anunciarse en radio o television, prensa escrita hasta
formas gratuitas, pero también efectivas como anunciar en sitios de anuncios

clasificados en Internet.

De acuerdo a la investigacion realizada, las marcas con mayor presencia en el
mercado y que representan el mayor posicionamiento el consumidor en el ambito

de removedores de esmalte son:

e Darosa.
e Cutex.
e Lolita.

Mediante el método de observacion y la investigacion realizada; estas marcas
actualmente se comercializan entre sus consumidores mediante diferentes

estrategias, como las siguientes:
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e Darosa.

El removedor de esmalte Darosa tiene actualmente el mayor posicionamiento en el

mercado salvadorefio, con una aceptacion del 58% entre sus consumidores.

Las principales estrategias que ha utilizado Darosa para posicionarse entre sus

clientes son:

— Promocién de ventas.

Darosa utiliza ciertos medios de comunicacion para llegar hasta el target que le
interesa, en este caso la mayoria son mujeres, realiza incentivos a corto plazo con
el objetivo de incrementar las ventas y a la vez para que pueda ser recordado por
sus clientes, a través de revistas femeninas como por ejemplo ELLA, MUJERES, en
segmentos de belleza, tips o simplemente como recomendaciones para utilizar el

producto.

— Merchandising a través de impulsadoras del producto en los puntos de

venta.

Una estrategia de marketing y ventas directas que utiliza Darosa es la impulsacion
y mayor recordacion de la marca en el punto de venta a través de impulsadoras.

La funcion principal de impulsar el producto es resaltar sus propiedades,
proporcionar informacién relativa y también brindar demostraciones con el fin de
aumentar las ventas y recordarle al consumidor la presencia de esta marca en el

mercado.
Para Darosa los principales beneficios que obtiene son el establecimiento de una

relacion con el cliente que lo cual le permite un excelente posicionamiento en la

mente de las usuarias salvadorefias.
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— Distribucién de materiales promocionales.

Darosa ofrece a los consumidores productos gratuitos que se ofrecen como
incentivo para la adquisicion de algun producto. El objetivo principal es convencer
al cliente de comprar el “removedor Darosa” en el momento mismo en que lo ve. El
premio es lo que mas llama la atencion para el consumidor. Y es un un excelente
valor agregado del producto tomando en cuenta que los precios suelen ser muy
similares con la competencia, de esta manera gana mercado en el publico
consumidor. Los materiales promocionales que generalmente Darosa obsequia a
sus consumidores son: limas para ufias, bolsitas con algodon para remover el

esmalte de las ufas, entre otros.

— Por medio de Extension de marca.

Darosa ademés de proveer a sus consumidores removedores de esmalte tiene
diferentes productos bajo la misma marca, como por ejemplo cosméticos: sombras

para 0jos, esmaltes, correctores de 0jos, etc. Con el fin de diversificar su marca.

e Cutex.

Actualmente Cutex tiene una participaciéon en el mercado del 18%, gracias a sus

estrategias para llega al consumidor final, tales como:

— Por medio de extensidon de linea.

Esta estrategia de marca tiene como finalidad ofrecer mas opciones a sus
consumidores en la decision de compra, ya que permite variedad en cada una de
sus presentaciones con el propdsito de aportar diferentes propiedades que se

adaptan a la necesidad de cada usuaria.

Cutex cuenta actualmente el mercado con tres presentaciones diferentes:
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e Cutex Original.
e Cutex Endurecedor.

e Cutex Extra humectante.

— Marketing directo mediante medios de comunicacion masivos.

Generalmente Cutex promociona los atributos de su producto a un determinado
consumidor final, seleccionando medios de comunicacién que permiten una
comunicacién directa con éste. Tales como correos electronicos, pagina web
informativa en donde ademas de conocer cuales son los productos con los que
cuenta actualmente, brinda consejos para el cuidado de las ufias. La ventaja de esta
técnica es que permite llegar al cliente uno a uno, es decir de una manera
personalizada. Se da de uno a uno, es decir, va dirigido directamente a un sélo
consumidor, a diferencia del marketing tradicional que suele ir dirigido a varios

consumidores a la vez.

— Publicidad en redes sociales.

Cutex utiliza como medio de publicidad la plataforma de Facebook, ya que es un
medio masivo econémico a través del cual es posible llegar a un mayor porcentaje
de consumidores. Esto permite una mayor presencia en la marca, la mayoria de los
consumidores entrevistados aseguraron que preferian recibir informacién por medio
del internet, por lo tanto, Cutex explota esta ventaja y también permite cierta
interaccién con el cliente con los posteos que realiza de manera informativa o con
alguna promocion en cuestion. Actualmente en el mercado salvadorefio Cutex,
Gnicamente comercializa removedor de esmalte en presentacion envase de plastico
de 100 mly 50 ml.

— Extensioén de marca:

Ademas de la presentacion en cuanto al producto, Cutex tiene en mercado
diferentes presentaciones de empaque del producto, existe actualmente una aplica

gama de presentacion entre las cuales se pueden mencionar:
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¢ Nail polish remover pad: Removedor de cuticulas en pastillas.

e Corrector pen: corrector de esmalte para el contorno de las ufias.

Actualmente en el mercado salvadorefio Cutex, Unicamente comercializa

removedor de esmalte en presentacion envase de plastico de 100 mly 50 ml.

— Bandeo de productos:

Normalmente en algunos meses del afio se utilizan diferentes dinamicas

promociones en supermercados de prestigio como, por ejemplo:

e Por la compra de 200 ML, de obsequio 100 ML gratis.

e Adicionar algodén a las consejeras de belleza y regalarlo como un valor
agregado.

e En Siman se realizan promociones de 2X1 como estrategia de prueba de

producto.

Lolita.

El removedor de esmaltes Lolita es uno de los productos que fabrica y distribuye
Industrias Cosmeéticas S.A. de C.V. Este removedor esta compuesto de acetona
entre otras sustancias quimicas que conlleva su elaboracién. Su presentacién es en
envase plastico de 180 ml por unidad. Actualmente Lolita cuenta con una
participacion en el mercado del 22 %, obteniendo el tercer lugar en el

posicionamiento de los consumidores salvadorefios.

Entre las estrategias con las que cuenta para poder promocionarse en el mercado

salvadorefio son:

— Bajos precios en relacion a la competencia.
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Lolita cuenta con los precios méas bajos en el mercado actual, por lo tanto, muchos
de sus clientes prefieren inclinarse por sus bajos precios al momento de realizar la
compra. Su precio actual es de $ 1.65 con relacion a la competencia es
aproximadamente $1.00 de diferencia, sin embargo, tiene menos mililitros, que los
removedores de la competencia. Indudablemente esta ventaja contribuye en el

posicionamiento con el que cuenta actualmente.

— Ofertas.

Las estrategias de ofertas generalmente van ligadas a la reduccién de precios, de
igual manera ayuda a fidelizar a sus consumidores e inducir a sus clientes a comprar

el producto y ganar clientes a la competencia.

En el caso de Lolita ellos utilizan las ofertas en los puntos de venta como los
supermercados: “Compre uno y reciba el segundo a mitad de precio”.

Ademas de tener los precios mas bajos en el mercado, también puede proporcionar
este tipo de ofertas.

3.4.3 Presentaciones de los productos.

En la investigacion de campo se verifica que la presentacion del producto removedor

de esmalte para ufias, se mantiene con las siguientes caracteristicas:

e Envase de plastico y vidrio transparente. Con una aceptacion del 91% para

el envase de plastico por parte de los consumidores.

e Con diferentes tamarios de capacidad del producto en milimetros.
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Cuadro #. 8: Presentacion segun capacidad del producto.

Marca Cantidad
Removedor (ml)
Quitex 250
Cutex 200
Darosa 200
Lolita 180

3.4.2 Medios de comunicacion empleados para promocionar este producto.

De acuerdo a la investigacion respectiva, se determiné que el unico medio de
comunicacién a través del cual se promocionan estos productos es: internet y redes
sociales. Es importante promocionar el producto a quienes verdaderamente
interesa, y ademas se deben resaltar las fortalezas y oportunidades que tiene el

removedor de esmalte, superando las debilidades y amenazas.

e Cutex:
El medio de comunicacion utilizado es: Redes Sociales a través de la

plataforma de Facebook. Para poder interactia con los clientes.

itual @ Google f Facebook [ Expediente UES

Biografia  Informackin | Fotos | Colores
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e Darosa: cuenta con una pagina de facebook en donde pueden realizar
consultas sus clientes sobre los productos en existencia; ademas de

cualquier consulta adicional que tengan sobre sus productos.

niciar sesion [B Aula Vitual @ Google f Facebook [ Expediente UES

)
s

| Biografia: | inkormackin | Fotes | Megusta | Vikos

[ Ter— G ewsso 15

v 2 amigos 2 que ndquen Qe s g [ -
L e

e Lolita (LICA): Tiene a disposicion de los usuarios una pagina web, que le
permite realizar busquedas de los productos existentes, asi como la
oportunidad de hacer pedidos en linea.

HIGIENE PERSONAL Y

COSMETICOS

3.4.3 Promocionales méas usuales para facilitar la comercializacién del

producto.

Generalmente se utilizan algunos productos de regalo por la compra del removedor
de esmalte, suelen ser afines al producto principal:
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¢ Bolsas de algodon anexas al removedor.

e Lima de ufias con el nombre de la marca impresa.

e Bolsas para llevar cosméticos.
] '[ y W ;;“I
o PN
/ R
5 <. "

3.4.4 Canales de distribucion.

La comercializacion es a través de distribuidores autorizados como:

e Super mercados del pais: (Wall-Mart, Super Selectos, Despensa de Don

Juan.)
e Tiendas minoristas.

e Beauty Supply autorizados.
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JUSTIFICACION SOBRE RESULTADOS DEL ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD PARA INTRODUCIR UN REMOVEDOR NATURAL
DE ESMALTES PARA UNAS, EN EL AREA METROPOLITANA DE
SAN SALVADOR.

El presente estudio exploré el mercado del Area metropolitana de San Salvador,
con el objetivo de conocer el nivel de aceptacion de un nuevo producto natural:
“Removedor de esmalte para uias”; para la investigacion era necesario saber el
nivel de demanda de los removedores de esmalte, indagando el grado de
insatisfaccion sobre los removedores en el mercado salvadorefio, analizando

también la competencia y marcas con mayor poder de mercado.

Al realizar el informe que detalla los resultados de la investigacion, se estima que,
segun los datos brindados del estudio refieren que el proyecto es factible, y es
posible la introduccion del producto al mercado salvadorefio tomando en cuenta los
Factores Mercadolégicos del estudio. En el trabajo no se incluyé un plan de
Mercadeo por Limitantes Externas que se presentaron al término de la
investigacion. La idea del Removedor de Esmalte a base de aceite de Ricino se
tomé una idea plasmada en una tesis de estudiantes del Instituto Tecnoldgico
Centroamericano (ITCA), el nivel de investigacidbn de este grupo de analistas
quimicos se mantuvo a ver la viabilidad de la formula més no a legalizar o patentar
el producto, por lo tanto por nuestra parte no era posible realizar un propuesta de

Plan mercadeo tomando en cuenta las etapas necesarias para su comercializacion.

Debido a las limitantes antes mencionadas el estudio se mantiene a nivel de
Andlisis Mercadologico Cuantitativo y Cualitativo, por medio la conclusion a
nivel de investigacién de campo se demuestra la aceptacién del producto innovador
Removedor de Esmalte a base natural, sugiriendo la continuacién de los estudios
financieros y técnicos para determina su viabilidad y proyectar si es sostenible y

rentable econdmicamente.
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GLOSARIO TECNICO.

A

Andlisis de la competencia: Estudio de mercado que consiste en recoger
informacion atil sobre nuestros competidores, analizar dicha informacion, y luego,
en base a dicho andlisis, tomar decisiones que nos permitan competir

adecuadamente con ellos, bloquear sus fortalezas y aprovechar sus debilidades.

Andlisis de la demanda: estudio de mercado que consiste en tratar de conocer los
gustos, preferencias, comportamientos de compra (cuando compran, por qué
compran, cada cuanto tiempo compran) de los consumidores que conforman

nuestro mercado objetivo.

Andlisis de Sensibilidad: Es un método de comportamiento que emplea diversos
valores posibles para una variable especifica, como las entradas de efectivo, con el
fin de evaluar su impacto en el rendimiento de la empresa, medido por el VAN
(Gitman, 2000).

Bienes de consumo no duraderos: son los bienes que se consumen en forma
rapida y tienen una duracion o usabilidad limitada. Como por ejemplo: alimentos,

combustibles, frutas, etc.**

44 Sistema de Cuentas Nacionales (Naciones Unidas, la Comision Europea, la Organizacién para la
Cooperacién y el Desarrollo Econdmico, el Fondo Monetario Internacional y el Banco Mundial)
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Bienes de uso comun: son aquellos productos que forman parte de la canasta
habitual, estos suelen consumirse con frecuencia y no requieren esfuerzo de

compra.*®

C

Ciclo devidadel producto: Son las 4 etapas por las que pasa un producto mientras
se encuentra en el mercado. Estas etapas son: introduccién, crecimiento,
madurez y decline. Conocer la etapa en la que se encuentra el producto es util

debido a que en cada etapa se siguen estrategias diferentes.*

Cliente potencial: Consumidor del cual hay buenas posibilidades de que se

convierta en nuestro cliente.4’

Cliente: el comprador potencial o real de los productos o servicios, persona que ya
ha comprado nuestros productos o adquirido nuestros servicios; se diferencia de un
‘consumidor”’, en que el consumidor no necesariamente nos ha comprado o

adquirido nuestros productos o servicios.*?

Competencia distintiva: Fortaleza de un negocio o empresa que los competidores
no pueden igualar o imitar facilmente. Funciona para distinguir aquellas
capacidades fundamentales para la estrategia de la empresa. Segun dichos autores
son aquellas que hacen una contribucion desproporcionada al valor para el cliente
final, o a la eficiencia con que dicho valor se entrega y proporcionan una base para

entrar en nuevos mercados.4°

Competencia: Conjunto de negocios 0 empresas que compiten con el nuestro.

4 Sistema de Cuentas Nacionales (Naciones Unidas, la Comisién Europea, la Organizacidn para la
Cooperacién y el Desarrollo Econdmico, el Fondo Monetario Internacional y el Banco Mundial)

46 Fundamentos de Marketing, Sexta Edicién, de Kotler Philip y Armstrong Gary, Prentice Hall

47 Del libro: «Los 80 Conceptos Esenciales del Marketing de la A a la Z », de Kotler Philip, Pearson Educacién
48 American Marketing Association (A.M.A.)

49 prahalad y Hamel - The core competence of the corporation”, Harvard Business Review,
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Competidores directos: negocios o empresas que venden productos similares al

nuestro.

Competidores indirectos: negocios o empresas que venden productos sustitutos
al nuestro, por ejemplo, un negocio que comercializa mermelada seria el competidor

indirecto de un negocio que comercializa mantequilla.

Desarrollo de mercado: Estrategia que se debe seguir cuando una empresa
cuenta con producto que quiere vender a un mercado en el que antes no habia

competido.

Desarrollo de producto: Estrategia de crecimiento en la que una empresa

desarrolla nuevos productos para mercados que ya atiende.

Desarrollo local®®: El desarrollo local es un proceso que aborda el conjunto de
problemas sociales, econémicos y medio ambientales de un territorio y determina

soluciones integradas para la creacion de empleo y el trabajo decente.

Distribucion (plaza): Forma en que nuestros productos llegan o son distribuidos a
los consumidores, puede darse a través de canales directos, por ejemplo, una tienda
o local propio, Internet, ventas telefonicas; o a través de canales indirectos, por

ejemplo, a través de mayoristas, distribuidoras, agentes, minoristas.

Etapa de caida: Donde las ventas disminuyen, al menos a su forma inicial.

50 Quinteros Escalante I.G. (2010) “Turismo Sostenible un dinamizador de Desarrollo Local”
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Etapa de expansién o crecimiento: Es cuando el producto empieza a ganar
aceptacion y a penetrar en el mercado, el uso del bien o servicio se empieza a

generalizar entre los consumidores.

Etapa de introduccién: el producto recién hace su aparicion en el mercado, en
esta etapa las ventas empiezan a aumentar lentamente, se suele invertir mucho en

publicidad, el negocio o0 empresa suele obtener mas pérdidas que ganancias.

Etapa de madurez o estancamiento: Es el aumento de las ventas empieza a

hacerse lento hasta llegar a estancarse.

Factibilidad Comercial: Proporciona un mercado de clientes dispuestos a adquirir
y utilizar los productos y servicios obtenidos del proyecto desarrollado. Asimismo,
indica si existen las lineas de obtencion, distribucién y comercializacion del producto
del sistemay de no ser asi indica que es posible crear o abrir esas lineas para hacer

llegar las mercancias o los servicios a los clientes que asi lo desean.

Factibilidad: Se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a
cabo los objetivos o metas sefalados, la factibilidad se apoya en 3 aspectos
bésicos: Operativo, Técnico y Econémico.

Investigacion de Factibilidad: Es un proyecto que consiste en descubrir cuales
son los objetivos de la organizacion, luego determinar si el proyecto es util para que
la empresa logre sus objetivos. La busqueda de estos objetivos debe contemplar
los recursos disponibles o aquellos que la empresa puede proporcionar, nunca

deben definirse con recursos que la empresa no es capaz de dar. En las empresas
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se cuenta con una serie de objetivos que determinan la posibilidad de factibilidad de

un proyecto sin ser limitativos.

M

Marketing Mix: Se denomina mezcla de mercadotecnia (llamado también
marketing mix, mezcla comercial, mix comercial, etc.) a las herramientas o variables
de las que dispone el responsable de la mercadotecnia para cumplir con los
objetivos de la compafila. Son las estrategias de marketing, o esfuerzo de
mercadotecnia y deben incluirse en el plan de marketing, plan estratégico.

Producto: Es una opcion elegible, viable y repetible que la oferta pone a disposicion
de la demanda, para satisfacer una necesidad o atender un deseo a través de su

uso o consumo. Es la oferta con que una compafiia satisface una necesidad.>!

Payback: También conocido como: plazo de recuperacién. Es un criterio estatico
de valoracion de inversiones que permite seleccionar un determinado proyecto en
base a cuanto tiempo se tardara en recuperar la inversion inicial mediante los flujos
de caja. Resulta muy util cuando se quiere realizar una inversién de elevada
incertidumbre y de esta forma tenemos una idea del tiempo que tendra que pasar

para recuperar el dinero que se ha invertido®2.

Payout: Ratio financiero que indica la parte del beneficio de una sociedad que se
distribuye como dividendo. Su expresion en forma de ratio es el resultado de dividir
el dividendo por el beneficio neto. Esta ratio es muy utilizada en el entorno bursatil

ya que indica la politica de dividendos de la empresa. Para el inversor este indicador

51 Jerome McCarthy y William Perrault, autores del libro "Marketing Planeacién Estratégica de la Teoria a la
Practica"

52 Del libro: Principios de Finanzas Corporativas (Octava edicién). llen, Franklin; Meyer, Stewart; Brealy,
Richard A. (2006). McGraw-Hill. pp. 100-101.
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es importante pues debe valorar esta politica en funcion del horizonte temporal de
su inversién, de sus expectativas de dividendos y de lo que supone de refuerzo de

la estructura financiera de la empresa el incremento de sus reservas.

Periodo de Recuperacion (PR): El Periodo de recuperacion de la inversion
consiste en medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos de
efectivo de una inversion recuperen su costo (Pymesfuturo, 2007). 7 Los periodos
de recuperacion se utilizan para evaluar las inversiones propuestas, es el tiempo
exacto que requiere la empresa para recuperar su inversion inicial en un proyecto y

se calcula a través de entradas de efectivo.

Razén Beneficio — Costo (B/C): Se calcula dividiendo el valor presente de las
entradas de efectivo entre la inversidn inicial, esta técnica si toma en cuenta el valor
del dinero en el tiempo, y se emplea a veces como punto de partida en la seleccién

de proyectos con racionamiento de capital (Gitman, 2000).

Tasa Interna de Retorno (TIR): Técnica de evaluacion presupuestaria de capital
que se calcula al encontrar la tasa de descuento que hara que el valor presente del
flujo de caja de las operaciones sea igual al desembolso inicial neto de caja
(Polimeni et al 2001).

\%

Valor Actual Neto (VAN): Una técnica compleja de preparacion de presupuestos
de capital; se calcula restando la inversion inicial de un proyecto del valor presente
de sus entradas de efectivo descontadas a una tasa igual al costo de capital de la
empresa (Polimeni et al 2001).
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ANEXOS.



ANEXO 1. Modelos de Instrumentos y Técnicas utilizadas en la

Investigacion.

Modelo de encuesta dirigida al Mercado Objetivo.
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TESIS: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA INTRODUCCION DE UN
REMOVEDOR NATURAL DE ESMALTES PARA UNAS, EN EL AREA
METROPOLITANA DE SAN SALVADOR.

ENCUESTA AL MERCADO OBJETIVO

La presente encuesta se realiza exclusivamente con propdsitos académicos, toda
la informacion provista sera manejada con estricta confidencialidad. Agradecemos

de antemano su disposicion y el tiempo brindado.
Objetivo General: Conocer la opinion de los encuestados respecto a la introduccién
de un removedor de esmalte hecho de productos naturales, y su nivel de aceptacion

para poder comercializarlo.

Indicaciones: Subraye la opcion que considere conveniente de acuerdo a su

criterio en las siguientes interrogantes:
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Datos Generales:

a)

Género: Masculino Femenino

Nivel socioeconémico:
Menos de $300

b) $ 300 - $500
c) $500-$ 700

d)

e)

$ 700 - $ 900

$900 - 0 mas

Estado civil: Casado(a) Soltero(a)
Edad:

18 -30

30 - 40

40 - 50

50 — o mas

Preguntas:

Unién Libre Viudo(a)

1) Al momento de comprar un removedor de esmalte ¢Cuales son las

caracteristicas que toma en cuenta?
a) Olor del producto
b) Color del producto
c) Empaque
d) Efectividad

e) Productos hechos de productos naturales

2) En qué presentacion prefiere este tipo de productos (removedor de esmalte)

a) Envase de Vidrio

b) Envase de Plastico
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3) En general ¢con qué frecuencia utiliza un removedor de esmalte?
a) Casi siempre
b) Usualmente
c) Aveces
d) Raravez

e) Casi nunca

4) ¢Qué tan util es este producto (removedor de esmalte) para usted?
a) Mucho
b) Regular
c) Poco
d) Nada

5) ¢Cual seria su aroma preferido para el uso de un removedor de esmalte?
a) Menta.
b) Lavanda.
c) Limon.
d) Rosas.

e) Sin olor.

6) Al momento de comprar un removedor de esmalte, ¢toma en cuenta los
beneficios que este le ofrece?
a) Sl
b) NO

7) ¢Considera que su Removedor de Esmalte actual dafa sus uias?
a) Sl
b) NO

(Si su respuesta es Sl indique ¢ Por qué?)
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8) ¢Le gustaria hidratar y proteger sus ufias al mismo tiempo que puede
remover el esmalte con un producto natural de calidad?
a) Sl
b) NO

(Si su respuesta es Sl indique ¢ Por qué?)

9) ¢Cuida sus ufias con productos diferentes a un esmalte o un removedor?
a) SI ¢Cuéles?
b) NO

10)¢ Qué le gustaria mejorar o cambiar de los removedores de esmalte que hay
actualmente en el mercado?
a) Olor
b) Color
c) Presentacion

d) Otros Especifique

11)¢Ha escuchado sobre un removedor de esmalte “No Toxico”, hecho de
productos naturales que le brinde los mismos beneficios del removedor de
esmalte convencional?
a) Sl
b) NO

12)¢Conoce alguna de las propiedades del Aceite de Ricino?
a) Sl
b) NO

(Si su respuesta es Sl, indigue que propiedades conoce)
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13)¢,Cuanto suele gastar en promedio al comprar un Removedor de Esmalte?
a) Entre $0.50y $1.00
b) Entre $1.00 y $1.50
c) Entre $1.50y $2.00
d) Mas de $2.50

14)¢,Qué tan importante es el precio al momento de elegir este producto
(removedor de esmalte)?
a) Mucho
b) Regular
c) Poco
d) Nada

15)¢,Compraria este producto (removedor de esmalte) por un precio superior al
gue hay en el mercado, si le brinda beneficios adicionales a su ufia?
a) Sl
b) NO

16) ¢ Con que frecuencia compra un Removedor de Esmaltes?
a) Semanal
b) Quincenal
c) Mensual
d) Cada 3 meses

e) Mayor a un afio

17) ¢Por qué medio acostumbra comprar un Removedor de Esmaltes?
a) Ferias
b) Tiendas de Prestigio
c) Supermercados
d) Mercados mayoristas

e) Tiendas de conveniencia
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f) Catalogo
g) Salén de Belleza

h) Otro Especifique

18)Que marca de removedores de esmalte prefiere para su uso:
a) Darosa
b) Lolita
c) Cutex

d) Otros especifique

19)¢ Siempre compra la misma marca de removedor de esmalte?
a) Sl
b) NO

(Si su respuesta es NO indique ¢Por qué?)

20)¢ Qué tan satisfecho se encuentra con su removedor de esmalte actual?
a) Mucho
b) Regular
c) Poco
d) Nada
21)¢ Estaria dispuesto a dejar de adquirir su Removedor de esmalte actual por
una marca nueva con mas beneficios?
a) Sl
b) NO

(Si su respuesta es Sl indique ¢ Por qué?)

22)¢ A través de qué medios le gustaria recibir informacion sobre este producto
(Removedor de Esmalte)?
a) Anuncios en prensa o revistas
b) Correo electronico
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c) Television

d) Vallas Publicitarias
e) Hojas Volantes

f) Radio

g) Internet

h) Otro especifique
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Entrevista a los creadores del producto “Removedor de esmalte a

base de Aceite de Ricino”.

< GIENCIAS £
3> Coy,

9:\» %,
0
& 2 g

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
[) ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL ., :

o
Uyt j

7
€4, SN
S104p pg er 8*

TESIS: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA INTRODUCCION DE UN
REMOVEDOR NATURAL DE ESMALTES PARA UNAS, EN EL AREA
METROPOLITANA DE SAN SALVADOR.

GUIA DE ENTREVISTA A LOS CREADORES DEL PRODUCTO
La presente entrevista se realiza de manera exclusiva, toda la informacion sera
manejada con estricta confidencialidad. Agradecemos de antemano su disposicion
y el tiempo brindado.
OBJETIVO GENERAL: Conocer la opinion de los técnicos en Laboratorio Clinico
respecto a las razones de la creacion del nuevo producto natural “Removedor de
Esmalte para ufias” a base de Aceite de Ricino.

Datos del Entrevistado:

Institucién a la que pertenece:
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Nombre de la persona que brinda la informacion:

Cargo que desempefia:

Entrevista:

12)¢Como surgié la idea de la creacion de un Removedor de Esmalte natural a

base de Aceite de Ricino?

13)¢ Cuéles son los componentes de la formula para la creacion del Removedor

de esmalte?

14)¢,Qué es el aceite de Ricino y como se obtiene?

15)¢ Porque utilizaron el componente “Aceite de Ricino” y no otro tipo de

biodisolventes?

16)¢,Qué otros biodisolventes habian tomado en cuenta al lugar del Aceite de

Ricino?

17)¢ Qué beneficios tiene la utilizacion de un Removedor de Esmalte natural a
base de Aceite de Ricino?

18) ¢, Cuéanto tiempo aproximado se tarda en remover el esmalte este Removedor

a base de Aceite de Ricino?

19)¢Cudl fue el propdsito de la creacidbn de un producto sustituto de los

removedores convencionales?
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20)Desde el nacimiento de la idea ¢Cuél fue la mayor dificultad para

desarrollarla?

21)EIl producto ya terminado ¢,Puede fabricarse con diferentes colores?

22) ¢ Es posible cambiar el aroma del Removedor de Esmalte?

23) ¢ Qué tipo de empaque es mas conveniente para este tipo de biodisolventes:

de plastico o de vidrio?

24)¢ Cual es el nombre de la planta donde proviene el Aceite de Ricino?

25)¢,En qué lugar del pais se cultiva la planta del Aceite de Ricino?

26) ¢ Cuanto tiempo podria tomar la fabricacion del producto terminado?

27)¢ Existe en el mercado salvadorefio suficiente disponibilidad de materia prima
para la fabricaciéon del producto?

28) ¢, En qué se diferencia el removedor de esmalte natural a base de Aceite de

Ricino a los existentes en el mercado?

29)¢,Como considera la efectividad del producto? ¢Por qué?

30)¢ Cuanto es la estimacion de duracién del producto ya terminado (periodo de
caducidad)?

31)¢Qué tan amigable al ambiente es el Removedor de Esmalte?

32)Al momento de la fabricacion ¢ Cuanto fue el costo de elaboracion?
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ANEXO 2. Prueba Piloto.

Reporte de Prueba piloto de Encuestas.

Fueron encuestadas 10 mujeres de diferentes edades segun nuestra unidad de

estudio, se obtuvo como resultado de la prueba piloto las siguientes observaciones:

1. Las personas no tuvieron ningun problema con la cantidad de preguntas en
la encuesta.
Entendieron la légica y la mayoria no preguntaba dudando que responder.
3. Las personas se mostraron interesadas en llenar una encuesta sobre un
producto de belleza.
Llenaban rapidamente la encuesta.
Se mostraban interesadas en saber del proyecto.
Una si dijo que no utilizaba esmalte por lo tanto no utilizaria el removedor,
gue no tenia caso contestar la encuesta.
En algunas respuestas subrayaban mas de una opcion.
8. Hubo una observacion con las preguntas cerradas de SI O NO ¢ Por qué?,
ya que algunas personas no entendian como debian responder. Con este
tipo de preguntas se debe especificar en qué repuesta se necesita mas

informacion del encuestado.

Se detalla a continuacion las correcciones que se realizaran en las siguientes 5

preguntas segun los comentarios de los encuestados:

12.1 Correcciones de preguntas de encuestas.

Arreglar texto de indicaciones:
Indicaciones: Subraye la opcion que considere conveniente de acuerdo a su

criterio en las siguientes interrogantes:
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7. ¢Considera que su Removedor de Esmalte actual dafia sus ufias?
a. Sl
b. NO

¢ Porque?

En esta pregunta se debe agregar “si su respuesta es Sl indique
porque”.

8. ¢Le gustaria hidratar y proteger sus ufias al mismo tiempo que puede
remover el esmalte con un producto natural de calidad?
a. Sl
b. NO

¢ Porque?

En esta pregunta se debe agregar “si su respuesta es Sl indique
porque”.

12.¢;Conoce alguna de las propiedades del Aceite de Ricino?
a. Sl
b. NO

En esta pregunta se debe agregar Si su respuesta es Sl indique que
propiedades conoce.

19. ¢ Siempre compra la misma marca de removedor de esmalte?
a. Sl
b. NO

¢ Porque?
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En esta pregunta se debe agregar: Si su respuesta es NO indique
porque.

21. ¢ Estaria dispuesto a dejar de adquirir su Removedor de esmalte actual por
una marca nueva con mas beneficios?
a. Sl
b. NO

¢ Porque?

En esta pregunta se debe agregar: Si su respuesta es Sl indique
porque.
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ANEXO 3. Fotos.
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