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RESUMEN

Con el propdsito de expandir la cobertura de los productos que
comercializa Detcuador, se establece en el presente proyecto para ingresar
con el detergente y suavizante al canton Duran, debido a que la empresa ha
encontrado un nicho importante dirigido a cantones, en el cual se han

especializado teniendo gran aceptacion.

Por lo anterior, se revisa el comportamiento del consumidor, el estudio
del mercado y los factores a favor o en contra que debe enfrentar la empresa
Detcuador para poder incursionar y posicionar la marca Wise en el cantén
Duran con el objetivo de tener el éxito como en los demés cantones de la

provincia del Guayas.

Con el apoyo de un distribuidor que realice las gestiones de logistica y
contacto directo con las cadenas tradicionales, se plantean estrategias de
ventas para incursionar y mantenerse presente en la mente del consumidor.
Proponiendo su inclusién no solo con el cuidado de las prendas de vestir,
sino que pueden ser utilizados para diversos quehaceres de la casa,

brindando un producto multiuso, de ahorro y beneficio para los hogares.

En el resultado de evaluacion financiera se verifica la viabilidad del
mismo, por lo tanto se concluye que es una zona que tendra resultados
favorables para la empresa asi como para el consumidor satisfaciendo sus

necesidades en servicio y en valor.

Palabras claves: detergente, suavizante, lavar, prendas de vestir,

distribuidor, multiusos, beneficios, intermediario.
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ABSTRACT

In order to expand the coverage of products sold Detcuador, set in the
present draft login with detergent and fabric softener to the canton Duran,
because the company has found an important niche addressing cantons,

which in large cities, in which they have specialized having great success.

Therefore, consumer behavior, market research and factors for or
against the company must face Detcuador to venture Wise and position the
brand in the canton Duran in order to be successful is reviewed and the other

counties in the province of Guayas.

With the support of a dealer to arrange logistics and contacts with
traditional chains raised sales strategies to penetrate and remain present in
the minds of consumers. Proposing inclusion not only with the care of
clothing, but can be used for various household chores, providing a

multipurpose product, savings and benefit to households.
In the result of financial evaluation its feasibility is verified, therefore it

concludes that it is an area that will be favorable for the company and for

consumers to meet their needs in service and value results.

Keywords: detergent, fabric softener, washing, clothing, distributor,

multipurpose, benefits intermediary.
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INTRODUCCION

Detergentes del Ecuador S.A. Detcuador es una empresa dedicada a
la fabricacién y comercializacién de productos de limpieza especialmente de
detergentes. La empresa inicia sus actividades en el afio 2015, producto de
la venta de su relacionada que hasta este afio se llamaba Proquiandinos
S.A. cuyo nombre era el que representaba a las actividades de fabricacion y
comercializacibn de productos quimicos, industriales, agropecuarios y
consumo masivo. Al ocurrir la venta, quedan separadas las actividades y
nace Detcuador, que se dedica a la produccién e introduccion de

detergentes Wise en el mercado ecuatoriano.

La comercializacion de sus productos lo realiza a nivel nacional, no
obstante, la empresa desea ganar mas mercado del que actualmente tiene,
para lo cual se busca mejorar su posicion en el cantén Duran, dando a
conocer productos para lavar prendas de vestir marca Wise en sus diversas
presentaciones, se adapta a las necesidades del consumidor de este sector,
incursionando con productos de precio bajo para procurar que la rotacion
sea mas acelerada e igualarse a los deméas cantones del Guayas donde

Wise se comercializa con mas fuerza.

Por lo anterior expuesto se profundiza la investigacion mediante los

siguientes capitulos descritos a continuacion:

En el Capitulo 1, se realiza el analisis del segmento del mercado en el
gue se desea incursionar con la marca Wise, para tal efecto se estudia de
forma macro y micro cada aspecto de manera detallada, para conocer el
segmento especificando cada aspecto, hasta concluir con el detalle del perfil

del consumidor final.



Para el Capitulo 2, la investigacion de mercado se profundiza
mediante el uso y aplicacion de las herramientas del Pest y Porter, que de
forma detallada y méas asertiva se describen los agentes que de forma
directa o indirecta tienen relacion con el mercado meta y el producto que se
va a introducir en Duran. Posterior a ello la definicion de la muestra para
efectuar las encuestas en el mercado, permite al investigador estar mas en
contacto con la realidad, evidenciando en las respuestas del publico la
percepcion del producto y del uso del detergente en general, con la finalidad
de realizar un analisis integral de los resultados y contar con un panorama

amplio sobre las necesidades, el producto, la demanda y el mercado.

Capitulo 3, se presentan los productos propuestos que son el
detergente y suavizantes, ambos con las caracteristicas ofertadas, bondades
y diferenciadas que se presentan al consumidor, se indica la cadena de valor

gue es necesaria hasta llegar al cliente final.

En el Capitulo 4, Los planes estratégicos son el resultado de la
investigacion previamente realizada, que se resumen como los pasos
adecuados para elaborar el plan y que se deben cumplir con el objetivo
principal de poder posicionar la marca Wise en el canton Duran, para tal
efecto internamente se desarrollan politicas y procedimientos a seguir y
sobre los cuales el personal se debe delinear para cumplir con cada paso del
plan. En este capitulo interviene la mercadotecnia y sus elementos, para

posicionar el producto en el mercado.

En el pendltimo capitulo 5, se trata sobre el estudio de factibilidad, el
cual se determina la viabilidad del proyecto, de acuerdo con las cifras de
inversion, financiamiento, gastos e ingresos, propuestos para lo cual también

se presenta el punto de equilibrio del proyecto en un periodo de cinco afos.



En el capitulo 6, sobre la responsabilidad social se presentan las
bases legales, la proteccién del medio ambiente y los beneficios que este
proyecto brinda a la sociedad y comunidad de acuerdo con el proyecto

gubernamental del Plan del Buen Vivir.



DESCRIPCION DEL TRABAJO

Mediante la investigacion que se desarrolla, se desea aportar un plan
de negocio comercial para lograr captar nuevos clientes en el cantdon Duran
de la provincia del Guayas. La representacion y elaboracion de los
productos Wise lo tiene la empresa Detcuador, quien fabrica diversos
articulos de limpieza para el hogar, pero a fin de cumplir con el propdsito de
la investigacion se concentra en dos productos especificos: detergentes y

suavizantes.

La empresa Detcuador fabrica estos productos y son distribuidos
mediante distribuidor que se encargan de colocarlos al canal tradicional, asi
lo ha ejecutado en los demas cantones de la provincia y de esta misma
manera se va aplicar en el canton Duran, procurando llegar al publico de las
zonas urbana y rural, con la finalidad de generar un impacto de imagen y
calidad del producto para incrementar las ventas, mediante la captacion del
mercado, elaborando y ejecutando el plan estratégico que debe seguir la
fuerza de ventas, asi como evaluar los resultados obtenidos de las

promociones que se van a efectuar.

El cliente final podra encontrar el beneficio en el producto, al percibir
caracteristicas especiales que generan un plus adicional ya que no contiene
cloro y posee ingrediente activo biodegradable, cuidando las prendas
blancas como las de color, y que el detergente en especial ademas de lavar
prendas de vestir también se puede utilizar para limpiar pisos, paredes,

cocinas, entre otros.

Hoy en dia que las actividades del hogar se busca realizarlas con
mayor agilidad, el consumidor va a evidenciar que en el producto Wise

puede ejecutar sus actividades con mayor eficiencia, que son las cualidades



gue se buscan hoy en dia, es asi que en Wise ofrece multiples usos para los
guehaceres del hogar, procurando ahorro de tiempo y dinero.

La necesidad de incursionar con fuerza en Duran se debe a que
Detcuador desea incrementar sus ventas, escogiendo productos de
consumo masivo que se venden en continuidad ya sea para lavar a mano
y/o lavadoras, y a su vez desea posicionar la marca en este cantdén debido a
que es el que cuenta con mayor poblacion en la provincia del Guayas,
después de Guayaquil, dato proporcionado por el censo poblacional del
INEC, por lo que se pretende que las ventas crezcan significativamente,

apoyandose de campafas y promociones.

Dichas comparias se dirige al distribuidor que es el que tiene contacto
con los puntos de ventas mas pequefios (tiendas) para que a su vez lo
vendan al cliente final. Siendo el distribuidor a quien se va a dirigir las
promociones por parte de Detcuador para que sean trasladadas al canal

tradicional.

En este aspecto es importante que no solo se logre captar el sector,
sino que se mantenga en constante control de resultados, estudio de los
diversos sectores del Cantén Duran y que la fuerza de venta del distribuidor
sean los que aporten con novedades del mercado al ejecutivo de la cuenta

de Detcuador para que refuerce y organice el plan comercial.



JUSTIFICACION

El plan de negocios se crea con la idea de aumentar la rentabilidad de
la empresa Detcuador S.A., considerando los aspectos que se pueden
mejorar en sus procesos internos de coordinacion, para distribuir los
productos que fabrica hacia el distribuidor y luego ser comercializados a los

clientes finales.

Analizando la situacion de la empresa, que lleva varios afos
comercializando el producto Wise con su anterior propietario y con el actual,
su crecimiento ha sido limitado, debilitando su imagen y presencia en el
mercado. El ingreso del distribuidor para que atienda al canal tradicional
haréa crecer la empresa, aumentando la demanda y las ventas, provocando
cambios positivos en la compafia haciendo factible el aumento de plazas de
empleo y beneficiando a los consumidores con el uso de productos con

componentes que le permite competir en el mercado con otros homogéneos.

Son alrededor de 10 marcas que compiten en el mercado, entre ellas
4 de produccién nacional (Unilever y Jaboneria Wilson), cuyo potencial hace
que sus marcas se mantengan presentes en varios segmentos. Las 6
marcas adicionales comercializan detergentes entre ellas Detcuador que
busca mercados menos saturados como son los cantones para poder ganar

esos sectores en donde se puede obtener presencia de marca.

Se propone incorporar la marca Wise en los puntos de ventas del
canton Duran, porque al ser una ciudad importante en la provincia del
Guayas, debido a que es el segundo cantén con mayor recaudacion de
impuestos’ de acuerdo con las cifras proporcionadas por el Servicio de
Rentas Internas, (SRI, 2015), se determina que es una ciudad con alta
dindmica en el area comercial, para lograr obtener gran aceptacion de Wise

y referencia sobre las cualidades del producto, que ademas de tener buena



presentacion y precios competitivos, tiene excelente desenvolvimiento en el

lavado de las prendas de vestir.

En los cantones donde se ha logrado una presencia importante de
Wise, ha sido por medio de la fuerza de ventas del distribuidor que de forma
directa atiende al canal tradicional, mayoristas y autoservicio pequefios, ya
que los productos van dirigido el target que busca un ahorro econémico y

una solucion a su necesidad de lavado de prendas de vestir.

De acuerdo con Lideres, (2014)

Christian Ponce Gerente de Proquim, advierte que el crecimiento de
venta de detergentes procede de la vida actual que tienen los hogares, con
la presencia de lavadoras para optimizar el tiempo de quehaceres
domeésticos, asi como también el incremento de lavanderias que ayudan con

esta labor de los hogares a falta de esta maquina en sus casas.

Se ha escogido el canton Duran porque hay mucha actividad en
micro negocios como son las tiendas y también medianos como
distribuidores, pero carecen de productos de la marca Wise, por tal razén se
percibe que es un mercado potencial en que los detergentes y suavizantes
provoguen una competitividad con un nuevo integrante con caracteristicas
diferenciadoras como el multiuso del detergente Wise, el cual abarca la
limpieza de cocina, pisos, bafos, paredes y sobre todo a la ropa, pues el
publico al que se desea llegar es proactivo y necesita productos que ahorren

tiempo y faciliten los quehaceres de la casa.

De acuerdo con la Revista Lideres, (2014)



La preferencia del publico en el mercado de detergentes se orienta
hacia Deja, Surf y Omo que son elaborados por Unilever obteniendo el 46%

del mercado de un total de 10 marcas que se comercializan.

De acuerdo con QMarkCorp,

En el estudio de mercado realizado en el 2011, con relacion al
posicionamiento de marcas de detergentes, se resuelve que la marca Wise
de Detcuador tiene una presencia del 2% a nivel nacional, asi como también
se manifiesta en dicho informe que marcas como Deja, Surf, Omo, Ciclon,
Macho, Sapolio, Fab, son las preferidas, dejando a la marca Wise

desapercibida para el consumidor final.

Esto es debido a la debilidad en marketing y estrategias comerciales
para captar mas mercado, y de esta manera ocupar un lugar importante a

nivel nacional en la linea de detergentes y suavizantes.

Para lograr el posicionamiento de la marca de detergentes y
suavizantes a nivel nacional es un proceso que involucra realizar inversiones
en diversos aspectos tanto para la fuerza de venta y en el marketing que se
aplica en el plan estratégico para poder cumplir el objetivo principal que es

de posicionar la marca e incrementar las ventas en el canton Duran.



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de negocios para proponer la introduccion de

detergentes y suavizantes de la marca Wise en Duran con la finalidad de

incrementar las ventas de Detergentes del Ecuador en un 20%, logrando ser

una marca reconocida en este sector para el segundo semestre de 2016.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.

Segmentar el mercado del producto Wise en el cantén Duran de la
provincia del Guayas, para conocer la situacion actual de su posicién

con relacion a la competencia.

Investigar el mercado actual que se desea incursionar con los
productos Wise, sobre los gustos y preferencias de los habitantes,

procurando conocer que es lo que esperan recibir del producto.

Presentar los beneficios y caracteristica de las lineas detergentes y
suavizantes marca Wise de la empresa Detcuador al canal de

cobertura en el cantén Duréan.

Crear estrategias comerciales para posicionar los productos Wise en
la mente de los consumidores con la finalidad de incrementar las

ventas de la empresa.

Realizar el estudio de factibilidad para determinar la rentabilidad de la

inversion del proyecto.

Establecer la responsabilidad social del proyecto, mediante las

normativas que se rige para la comercializacion de este producto.



CAPITULO |
SEGMENTACION

1.1. Mercado Meta

Segun Sulser y Pedroza, (2004, p.67)

Un mercado meta, es la parte del mercado seleccionado por un
productor o prestador de servicios, para ofertar los bienes o servicios que
produce y para lo cual disefia un plan de mercadotecnia especial, con la

finalidad de alcanzar sus objetivos corporativos.

Se desea llegar al cantén Duran con la presencia de la marca Wise,
mediante el distribuidor que es el contacto directo con Detcuador, que a su

vez distribuye al canal tradicional y de esta manera hacia el cliente final.

Entre los consumidores potenciales se determinan que son las
mujeres pues es la que administra comunmente el dinero del hogar y destina
para los rubros mas importantes, el hombre sigue siendo el que aporta
mayormente al hogar, pero quien toma las decisiones en como distribuir el

dinero son ellas.

Segun informe del Banco Mundial, publicado en diario EI Comercio
(2014)

En lo referente al manejo del dinero para ahorrar, son las mujeres las
gue mejor manejan la plata, pues son las que mas tienden a presupuestar,
elaborar planes de gastos y respetarlos. El estudio muestra que el 77% de

las mujeres se atiene a un plan de gastos, frente a un 68% de hombres.

En este punto menciona Rosero, (2014, p.13) que en los ultimos 10

afios se increment6 en un 80% en el mercado laboral el ingreso de la mujer
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por otra parte el nimero de jefas de hogar aumento en un 74% en este

mismo periodo.

De acuerdo con Negocios & Estrategias, (2015)

Aungue en Ecuador sigue siendo el hombre el que aporta mas al
presupuesto familiar, (cifras del INEC, revelan que el ingreso promedio de
los hombres es de USD 529, mientras que el de la mujer es de 460), por
tradicién es la mujer la que maneja y distribuye el dinero en los gastos mas

importantes del hogar.

Por lo que sigue considerando que son la fuente principal de ingreso
para sustento de las familias, pero son las mujeres que se encargan de
determinar la eleccion del producto, o servicio que satisfaga la necesidad del

hogar, sea en base a precio, marca, costumbre, entre otros.

Tabla 1 ldentificacion del mercado meta — Duran

Edad |
18 - 50 afios 63,215
Casados \
Hombre - Mujeres 39,363
Establecimientos |
Comerciales 1,842

Fuente: INEC, 2010

Elaborado por: Las autoras

La zona en la que se espera distribuir mayoritariamente el producto,
esta concentrado en sus zona rural y urbana de 3 parroquias, de éstas Eloy
Alfaro es la que tiene mas habitantes y en donde concentran la mayor
cantidad de establecimientos comerciales y donde se encuentra la demanda

de varios productos basicos para el hogar, que se acercan popularmente a
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realizar las compras para sus hogares y entre ellos el detergente. También
se considera que el distribuidor sea el responsable de entregar en el tiempo

oportuno en los diversos autoservicios, supermercados y tiendas.

No se puede determinar cual es la marca preferida, sin embargo se
denota que el publico busca detergentes que ayuden a mantener la ropa en
buen estado, asi como el cuidado que brinde a las manos, en ese sentido
Wise provee de componentes biodegradables que son amigables con el
medio ambiente.

Con la finalidad de conocer el mercado meta, se realiza la
segmentacion del mismo en diferentes aspectos, para determinar las
caracteristicas del sector, del publico y costumbres, el cual permitira indagar

mejor el sector donde se desea ingresar la marca Wise.

Tabla 2 Segmentacién del mercado

Geogréficas Datos
Pais Ecuador
Region Costa
Provincia Guayas
Ciudad Duran
Clima Célido
Demograficas Datos
Edad 18 a 50 afos
Sexo Masculino, Femenino
Religion Indiferente
Nacionalidad Nacionales y extranjeros
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Ingreso Sueldo basico en adelante
Instruccion Bésica en adelante
Ocupacion Indiferente

Clase social Media baja y Baja

Estilos de vida y valores

Interaccioén social

Personalidad

Extrovertido

Beneficios buscados

Se adquiera productos de
limpieza de buena calidad

y econémicos.

Tasa de uso

50% (semanal)

Nivel de lealtad

50%

Elaborado por: Las autoras

1.2. Macro Segmentacion

Segun Rivera Camino & Lépez Rua, (2012, p.92) como la dimension
estratégica de la segmentacion. Sirve para que la empresa determine su
producto — mercado, defina con quien va a competir y exprese su

compromiso por mantener un posicionamiento en el mercado.

Por lo anterior la empresa Detcuador fabrica y comercializa diversos
productos de detergente y suavizantes para el hogar, que desea posicionar
la marca Wise en la provincia del Guayas, contribuyendo asi a la
diversificacién de productos para entregar variedad de alternativas con valor




agregado para la sociedad diferenciandolos de la competencia, por los
ingredientes que esta elaborado, y que va a llamar la atencion del cliente

final.

Grafico 1 Macro segmentacion

Funciones o necesidades
¢, Qué necesidad se satisface?

Lavado, suaviza y buen aroma para
las prendas de vestir.

Productos de limpieza biodegradables
con espuma controlada. Grupo de compradores

¢A quién se esté satisfaciendo?
¢, Como se satisface la

necesidad? Publico en general que necesita
prendas de vestir limpias y que
Técnologia las mantengan en buen estado.

Elaborado por: Las autoras

La necesidad sera satisfecha mediante la adquisicion del producto
para lavar las prendas de vestir, que generalmente el publico que acude a
las tiendas, en donde se expenden detergentes de diferente hombre, peso,
calidad y presentacion. Esto le brinda al consumidor variedad de articulos
en la que puede analizar y tomar una decision de compra de acuerdo con la

necesidad que desea satisfacer.

El detergente es un producto de consumo, empacado en sus diversas
presentaciones y el suavizante es fabricado, ambos en las instalaciones de

Detcuador ubicado en la ciudad de Milagro, via a Naranjito, este proyecto
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desea enfocar su presencia e incursionar en el cantén Duran, con sus dos

presentaciones: Detergente y Suavizantes marca Wise.

Los detergentes ofrecen diversidad de uso, su principal funcion es
lavar la ropa, pero también puede ser utilizado para limpiar paredes, pisos,
cocinas y hasta bafios, con aroma floral y limén, con presentaciones desde
250gr., 500 gr. y de 1 kilo.

Por otra parte los suavizantes tienen presentacion doypack de 400 ml
yl litro. Tanto detergente como suavizantes, con fragancia floral, que es el
que tiene mas acogida para las amas de casa, pues se considera que el

limén desprende una fragancia citrica y cuyo olor es duradero.

1.3. Micro segmentacion

Segun Jiménez (2014, p.79)

Es la segmentacion propiamente dicha, ya que consiste en descubrir
segmento de comportamiento homogéneo en el interior de cada uno de los
productos, mercados seleccionados y establecer una estrategia de
marketing especifica para cada segmento, detecta caracteristicas referidas a
la motivacién de compra de los consumidores y a la cualidades preceptuales
gue permiten diferenciar los productos en el concepto de compradores

potenciales.

Segmentacion Geografica: Los productos fabricados por Detcuador
esta dirigido para la clase popular y de las presentaciones de 500gr. y 1 kilo
que son las que tienen mayor acogida, con la finalidad de ampliar su
mercado en otros cantones de la provincia del Guayas, se a propuesto que

sea Duran el sector geogréfico para la captacion de éste publico.
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Realizando nuevas propuestas de necesidades del consumidor
transformando en productos que vayan de acuerdo con el mercado que se

desea incursionar.

Tabla 3Segmentacion Geografica

Base de segmentacion Categorias
Nacionalidad Ecuatorianos
Regién o Provincia Guayas, Guayaquil
Densidad Comunidad, Barrios
Tipo de poblacién Popular
Tipo de clima Célido
Idioma Espafiol
Comportamiento cultural Consumista

Elaborado por: Las autoras

Segmentacion Psicografica:  Este tipo de comprador esta orientado
a cambiar su cultura y costumbre de los productos tradicionales para que
busquen nuevas alternativas y propuestas para satisfacer la misma
necesidad, pero con precios mas econémicos que la competencia, y que no

son adquiridos porgue la poblacién desconoce de la marca Wise.
Cuidando que el producto que este adquiriendo sea de calidad, asi

como econdmico y que perciba que esta realizando un ahorro, porque el

producto es rendidor y util para los fines que lo esta comprando.

Tabla 4 Segmentacién Psicograficas

Base de segmentacion Categorias

Nivel Socio econémico Clase media y baja

Clientes que buscan productos en

Personalidad . L
unidades y econémicos

Personas que realizan compras en
pequefias propociones en efectivo.

Elaborado por: Las autoras

Estilo de vida
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Segmentacion Demografica : Esta dirigido al publico que vive en el
cantdén Duran, de clase media baja y baja. Especialmente para las mujeres
qgue son las que se encargan de decidir la compra de productos de limpieza

del hogar.

Tabla 5 Segmentacion Demografica

Base de segmentacion Categorias

Segun la encuesta realizada por
el Instituto Nacional de Estadisticas y
. y Censos (INEC), revelo6 que el 83% de
Tipo de Poblacion .
hogares analizados pertenecen a la
clase media y el 14,90% del universo

analizado es bajo.

Sexo Hombres - Mujeres del cantén Duran
Orientacion Sexual Indistinto.
Estado Civil Indistinto.
Tamarfio de familia Indistinto.
Nivel Familiar Clase media baja y baja

Personas que laboran y perciben el

Ingresos
sueldo basico en adelante
Educacion Primaria
Religién Indiferente
INEC — Duran
Raza Mestizo: 67,50%

Blanco: 9,80%.

Elaborado por: Las autoras

Segmentacion Conductual:  Esta orientado para las compradoras

que buscan productos de limpieza para el hogar, siendo indiferente la marca
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sin embargo en el sector se comercializa las tradicionales y esto hace que

en la mente del consumidor sea la decision final.

Por tal motivo se desea que el publico oriente su preferencia en Wise

por precio, calidad y promociones.

Tabla 6 Segmentacién Conductual

Base de Segmentacién Categorias

Hombres - Mujeres que buscan
Clase de comprador productos de limpieza de prendas de

vestir.

El publico se encuentra orientado a
Grado de lealtad o
las marcas tradicionales.

Alto, ya que los clientes buscan
Sensibilidad a la publicidad promociones, descuentos y los

beneficios del producto.

o _ Alto, porque el publico del sector
Sensibilidad al precio i
busca economia para el hogar.

o _ Alta, ya que busca productos
Sensibilidad de calidad _ )
rendidores y de calidad.

. y Cuando en los puntos de venta
Situacion de compra
encuentra el producto.

Uso final Familiar y personal.

Elaborado por: Las autoras

Segmento Socioecondmico: El segmento del cantén Duran,
pertenece a clase medio bajo con el 49,3% y 14,9%bajo, y de los cuales los
gue pueden adquirir productos de limpieza de prendas de vestir, son los que
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disponen de viviendas ya sea propia o alquilada y que perciban ingresos
desde el sueldo basico, lo cual les permita adquirir los productos.

Tabla 7 Segmento Socioecondémico

Base de Segmentacion Categorias

Segun la encuesta realizada por
el Instituto Nacional de Estadisticas y

Censos (INEC), revelo6 que el 83% de

Clase social .
hogares analizados pertenecen a la
clase media y el 14,90% del universo
analizado es bajo.
Ingresos A patrtir del sueldo basico.
y Dependiente, negocio particular y
Ocupacion

amas de casa

Elaborado por: Las autoras

1.4. Perfil del Consumidor

Segun Brisefio (2012, p.72)

El comportamiento del consumidor esta determinado por una serie de
variables que dictan la forma en la que una persona se comporta frente a las
situaciones de consumo. De esta forma el comportamiento del consumidor
frente a las marcas privadas, también conocidas como marcas propias o
marcas blancas tiene como determinantes principales, por una parte, las
caracteristicas Psicografica del individuo y la percepcion que este mismo

tiene acerca de ellas.
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De acuerdo con el sector que esta dirigido los productos de limpieza
esta compuesto por diversidad de familias que requieren la satisfaccion de
necesidades basicas como es el arreglo y pulcritud de su hogar, buscando

productos diversos para cada area.

En este segmento de mercado la conducta del consumidor se
encuentra definida a la satisfaccion de encontrar detergentes y suavizantes,
que perduren los resultados, asi como también cuente con el cuidado de las
manos y con buena fragancia. Es importante la relacién precio-calidad en
este sector, pues se requieren los productos de precios bajos y de

presentacion acorde a sus necesidades.

Las personas consumen productos tradicionales que son de féacil
reconocimiento y cuya imagen no ha sido aislada en su comunidad, sino que
ha permanecido presente en los puntos de ventas, pues esta clase social se
acostumbra a comprar por precio y nhombre. Los nombres cotidianos crean
influencia y cultura en los consumidores en consecuencia, es asi como
deciden la compra y la permanencia del consumo, otorgando fidelidad a la

marca.

Lo que define el comportamiento de éste segmento de mercado es
comprar productos de limpieza para prendas de vestir sin detenerse a validar
la diferencia entre un producto y otro, por lo tanto al querer incursionar en
este segmento de mercado en donde el precio-calidad es la caracteristica
diferencial para la decision de compra, se debe tener presente que la
distribucion de los productos debe ser eficaz, para que siempre cuenten con
los productos de Detcuador en los diversos puntos de ventas del cantdén. La
cartera de productos de la empresa no es el problema, pues contiene
precios econdmicos que van acorde a este segmento, pudiendo proveer de

articulos de presentacion que se ajusten a sus necesidades.
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La costumbre y fidelidad actual que tiene el segmento con las marcas
tradicionales es la barrera que se debe establecer estrategias para penetrar
en este mercado, realizando promociones Yy reconocimiento de los
productos, de tal manera que busquen en los comercios cerca de su

domicilio estos productos.

Por lo general en este cantdn se dedica al comercio en un 29.90%
segun el dltimo censo poblacional por el INEC se cuenta con pequefios
negocios particulares, es asi que resulta importante contar con la logistica
adecuada para que entregue oportunamente el producto, enfatizando y

orientando sus gustos hacia los productos de Detcuador en especial a Wise.

Los beneficios que aportan los productos de Detcuador son que sus
componentes son biodegradables con espuma controlada, términos
complejos que deben ser traducidos para que el publico destino los pueda
comprender, manifestando que estan disefiados con sustancias naturales,
los cuales no tendran efectos negativos para el cuidado de las manos en el
caso de las amas de casa, asi como el cuidado de la ropa o articulos

diversos que se encuentran en el hogar.

Las amas de casas son las que normalmente van a determinar su
decision de compra, debido a que son las que permanecen mas tiempo en la
casa Yy buscan satisfacer la necesidades detergentes y suavizantes, sin
embargo a pesar que son la mayoria de la poblacion de éste cantdn,
también es importante considerar que las amas de casas cumplen otro rol,
como es el de trabajar durante toda la semana incluidos sabados y

domingos que se dedican al lavado y cuidado de la ropa.

Entonces, se concluye que llegar a este segmento de mercado mucho
tiene que ver con la cultura que tienen las mujeres para comprar productos
de limpieza, si bien es cierto las marcas tradicionales son las que se orientan

sus compras, los productos de Detcuador debe promover e introducir al

21



mercado por el lado del precio-calidad, pues son mas econdmicos Yy
accesibles, pero lo que hace falta es hacer permanecer la marca y conservar
la fidelidad de los clientes que se encuentran cautivos y que son aquellos a

quien se desea ganar.

Los cambios socioecondmicos que ha tenido el pais, ha sido la causa
para determinar la decision de compra, debido a que la estructura social
actual por motivo de politicas ha provocado que muchos hogares comiencen
a reorganizar sus finanzas, buscando nuevas alternativas que provoque el
ahorro para sus hogares, y que satisfagan la necesidad se ha convertido en
una aspecto adicional que considerar pero no es primordial. Las familias
cuentan con articulos basicos que han sido adquiridos de acuerdo con los
ingresos familiares y que buscan tener una imagen pulcra de su ropa, esto

también depende de la costumbre de limpieza que tenga cada hogar.

Tabla 8 Perfil del Consumidor

Perfil del consumidor Caracteristicas
Sexo Mujer— Hombres
Mayor de edad en
Edad
adelante
Poblacion Urbana - Rural
Nivel econémico Medio bajo y Bajo
o Lavado de prendas de
Actividad .
vestir
_ Orientados por
Preferencia
costumbre

Elaborado por: Las autoras
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El perfil del consumidor final son las amas de casa dedicadas al
cuidado y limpieza de la misma, en edad comprendida entre 18 a 50, sin
embargo no hay que dejar de lado a los hombres que también cumplen una
funciébn importante en el hogar, mas aun si son parejas jovenes,
comenzando una nueva etapa en la que se comienzan a descubrir cuéles
son los productos que convienen para su hecesidad y economia en sus
hogares, por lo tanto los hombres también forman parte de los consumidores

potenciales.

Se define que deben ser mayores de edad que se encuentran en la
capacidad legal y econémica de poder adquirir el detergente y suavizante,
ademas de pertenecer al grupo de que laboran en alguna institucion y su
presencia debe ser impecable comenzando desde el uniforme o vestimenta

que se encuentre limpia.

Al ser un producto de precio bajo, se orienta la comercializacion de
Wise hacia los clientes de nivel econémico medio bajo y bajo, puesto que
corresponden al publico que busca la economia conforme sean sus
ingresos, y este producto le ofrece un precio menor que la competencia que

se encuentre en Duran.
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CAPITULO I
INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. Analisis PESTA

Segun Atherton, (2000, p.96) consiste en el analisis de la influencia de
cuatro tipos de factores externos en el mercado de un producto, como son
externos no se puede influir en ellos, sin embargo ellos pueden ejercer una

gran influencia sobre su producto.

Por medio del analisis PESTA se va a realizar el analisis del entorno
externo que tiene afectacidon directa con las actividades que realiza
Detcuador, el mismo que obedece a las siglas: Politico, Econdmico, Social,
Tecnolégico y Ambiental, desarrollandose en cada punto la injerencia
respecto a la empresa. A continuacion se presenta un cuadro sistematico
de los puntos relevantes en cada factor, para luego proceder con la

explicacion de cada uno.

Tabla 9 Anélisis PESTA

Politico Econdmico
Cadigo de la produccion Inflacidn, ingreso familiar.
Plan Nacional de Desarrollo Aranceles para materia prima importada
Ambiental

Norma INEN 849

Reduce riesgos de
contaminacion

Social Tecnolégico
Poblacion de Duran Tecnologia actual
Estilos y condicién de vida Pedidos enlinea

Elaborado por: Las Autoras
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2.1.1. Factor Politico

Mediante el codigo de la producciéon se norman las actividades de
transformacién de materia prima, con el objetivo de ser comercializadas en

determinado lugar, y que estos dispongan de un valor agregado.

De acuerdo con el Cddigo Organico de la produccién, comercio e
inversiones en el Art.3 Objeto: manifiesta que tiene por objeto regular el
proceso productivo en las etapas de produccioén, distribucién, intercambio,
comercio, consumo, manejo de externalidades e inversiones productivas

orientadas a la realizacion del Buen Vivir.

La compafia Detcuador participa en la actividad productiva del pais,
con sus productos: Detergentes y Suavizantes, ambos son comercializados,
y solamente el suavizante es el que se fabrica en Ecuador. Los dos articulos
aportan al pais con calidad y precios competitivos, fomentando asi al

consumo nacional para disminuir las importaciones.

Revista Lideres (2015, p.14) En el primer trimestre de este afio, el
Ministerio de Industrias ha firmado 363 convenios con unas 400 empresas
en el pais, para impulsar la produccion local e ir a una sustitucion de

importaciones.

El rol del estado en materia de politica industrial asegura el buen vivir
para sus habitantes y por otra parte alienta a la produccién nacional para
gue pueda satisfacer la demanda local.

La produccion debe asegurar la eficiencia econémica y social. Para
tal efecto de acuerdo con Plan Nacional de Desarrollo, en el objetivo 9
manifiesta que “Promover en los sectores productivos, la oferta y

diversificacion de productos industriales, basados en economia de escalas”
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» [Establecer mecanismos de proteccidn e incentivos para la ampliacion
de la oferta y diversificacién de productos industriales.
* Apoyar la busqueda de nuevos mercados y la consolidacion de los

existentes.

Para la empresa Detcuador favorece el respaldo que el gobierno
ofrece a los industriales nacionales para la diversificacion y ampliacién de las
lineas de productos actuales, como son los detergentes y suavizantes,
propuestos en este estudio. Poniendo a disposicion del publico productos de

marca nacional que pretende satisfacer la demanda del Cantén Duran.

2.1.2. Factor econémico

La economia del pais se mide con los resultados de la inflacion, que
proviene de la produccion y la demanda, provocando la variacion de los
precios de los productos o servicios. Es asi que Ecuador a partir de la
dolarizacion en el afio 2000, la evolucion de la inflacion se ha ido
controlando, debido a que los resultados en cada cierre de periodo han ido

con tendencia de disminucion.

Grafico 2 Variacion de inflacién ano 2015

Mes indice Inflacién  Inflacién Inflacién
Mensual Anual Acumulada
dic-14 100,64 0,11% 3,67% 3,67%
ene-15 101,24 0,59% 3,53% 0,59%
feb-15 101,86 0,61 % 4,05% 1,21%
mar-15 102,28 0,41 % 3,76% 1,63%
abr-1g 103,14 0.84% 4,32% 2,48%
may-15 103,32 0,1 8% 4,55% 2,66%
jun-15 103,74 0,41 % 4,87% 3,08%
jul-1s 103,66 -0,08% 4,36% 2,99%
ago-15 103,66 -0,001 % 4,1 4% 2,99%
sep-15 103,93 0,26% 3,78% 3,27%
oct-15 103,84 -0,09% 3,48% 317%
nov-15 103,95 0,11 % 3,40% 3,28%
dic15 104,05 0,09% 3,38% 3,38%

Fuente: INEC, 2015
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El detergente se encuentra entre los productos de consumo, los
cuales tienen una minima aportacién para la inflacién, por lo que se puede

notar que los precios son estables, debido a que tanto la demanda como la

produccion de detergentes se encuentran en equilibrio.

Gréfico 3 Areas de contrib

ucion a la inflacion

Alimentos y bebidas no alcohdlicas _ 0,0664%
Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustbles - 0,0188%
Restaurantes y hoteles . 0,0116%
Salud B o081
Prendas de vestir y calzado . 0,0074%
Babidas alcohalicas, tabaco y estupefacientes . 0,0070%
Bienes y servicios diversos . 0,0043%
Edutacidn | 0,0001%
Comunicaciones -0,0002%
Recreacion y cultura -0,0049% I
Muebles, articulos para el hogar y para la conservacion... -0,0110% .
Transporte -0,0133% -

Fuente: INEC, 2015

De acuerdo con la revista Lideres, (2014) Las ventas del sector de

detergentes se mantienen en constante crecimiento.

Por ser un producto de consumo el publico lo demanda y se
encuentra entre los articulos basicos que se compran para el hogar, en este
contexto de acuerdo con las cifras del INEC, (2015) la canasta familiar
basica se ubicé en 673,21 ddblares, mientras que el ingreso en 660,80

dolares al cierre del mes de diciembre de 2015.

Por otra parte en el afio 2015 la disminucién de precios de petréleo y
la apreciacion del dolar, afectdé la balanza comercial y para contrarrestar
estos efectos el gobierno aplico salvaguardias con la finalidad de disminuir

las importaciones y aumentar las exportaciones dinamizando la economia
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interna del pais, sin embargo a septiembre del 2015 con cifras del Banco
Central del Ecuador, no se ha logrado el cometido, estos resultados
provocados por la caida de precios del petréleo, lo que ha causado que la

liquidez disminuya al interior del pais.

Gréfico 4 Balanza comercial Afio 2015

COMIROO DXTIMIOR MASTA OCTUBRE ‘r= =~ Loas: e [ /(N
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==

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2015

Frente a esta situacion la empresa Detcuador que fabrica suavizantes
y comercializa detergentes no le ha afectado la disposicion de salvaguardias
para los productos importados que los realiza desde Colombia, puesto que
no aplica y es cero los aranceles, ya que es materia prima que es utilizada

para la produccion de productos cotidianos.

Por lo anterior, constituye un factor positivo para que los costos en la
fabricacion de suavizantes que se encuentran estables, y los detergentes al
no pagar aranceles, frente a la situacion econémica que atraviesa el pais

debido a que se los pueden comercializar con estabilidad en sus precios.

2.1.3. Factor Social

Por otra parte, segun encuesta publicada por el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, INEC (2010) la mujer ecuatoriana dedica dos veces

mas de su tiempo en actividades del hogar que el hombre. Ademas se
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resalta que la mujer brinda 1,26 horas a la cocina, 44 minutos en la limpieza
de la vivienda, 46 minutos en cuidar a los hijos y 36 en limpiar o planchar la
ropa. En cambio, el hombre dedica 16 minutos a la cocina y otros 16 a la
limpieza del hogar, 14 minutos a cuidar a los nifios y 7 minutos a limpiar la

ropa.

Los tipos de hogares que se encuentra en Duran, en primer lugar son
las parejas sin hijos, por lo que se puede determinar que son matrimonios
jovenes, le siguen los hogares con un hijo y en tercer lugar la familia

promedio con dos hijos.

Grafico 5 Tipos de Hogar

Tipo de hogar. 2013
Pareja sin hijos 121,6%
15,3%

Fareja con 2 hijos

|

Parejacon 1 hijo | i 16.4%
|
i

Personasola menorde 65 afios |

14,3%

Persona sola mayorde 64 afios | 9.9%

Madre sola con hijos | i 7.3%
I

Macleo familiar con otras

p = | G, 70%
personas o mas de un nuclea | P

Parejacon 3 o mashijos [0 3 2%

Personas gue noforman ningun |

: L . I 2 1%
nucleo familiar entre si | -

Padre solo conhijos [l 1.6%

Fuente: INEC, 2013

2.1.4. Factor tecnoldgico

Los detergentes y suavizantes de la marca Wise contienen

ingredientes de activo biodegradable el cual es beneficioso para el cuidado
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del medio ambiente, aportando caracteristicas especiales en sus
componentes para el consumidor siendo estos que no contiene cloro, tiene
control sobre la espuma y cuidado de las manos. Contando también con el
propésito para lo cual que es adquirido que es el de lavar las prendas de

vestir.

Hoy en dia siendo la tecnologia el medio de comunicacion veloz entre
personas, también lo es para el aspecto comercial, pues es importante
destacar que mientras mas rapido sean en las respuestas, mejor eficiencia,
productividad y resultados van a tener las empresas, por lo tanto el tiempo
de respuesta entre el pedido y el despacho es de 24 horas, de tal manera

que el distribuidor no se queden sin stock.

La tecnologia tiene su participacién importante ya que los pedidos se
los puede realizar on line en la pagina web, en donde los tiempos de

respuestas son mucho mas agiles.

2.1.5. Factor ambiental

De acuerdo con los objetivos del Plan del Buen Vivir, con el
compromiso de defender el derecho de la poblacién a vivir en un ambiente
sano y el respeto a los derechos de la naturaleza. La empresa Detcuador
aporta con este este objetivo disminuyendo la afectacion que los

componentes del detergente afecten el medio ambiente.

Los productos Wise cumple con los requisitos establecidos en la
norma técnica INEN 849, la misma que debe estar rotulado con la
informacion de los agentes tenso activos utilizados en la fabricacién. De esta
manera se contribuye al medio ambiente pues el uso del detergente al
combinarse con el agua reduce el riesgo de contaminacioén, lo cual colabora

a un ambiente ecoldgico equilibrado.
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2.2. Andlisis Porter

Segun David, (2003, P.94)

El modelo de Porter requiere delimitar el concepto de sector, dado
gue es la unidad de analisis. La intensidad de competencia entre las
empresas varia en gran medida en funcion de la industria. La naturaleza
competitiva en una industria determinada es vista como el conjunto de cinco

fuerzas: Proveedores, clientes, sustitutos, nuevos, competidores.

Grafico 6 Las cinco fuerzas de Porter

Elaborado por: autoras

Tabla 10 Calificacion de Porter

Rivalidad y competencia del mercado Alto
Poder de negociacion de los proveedores Alto
Poder de negociacién de los clientes Alto
Barreras de entrada: Amenaza de nuevos competidores Bajo
Barreras de salida: Amenaza de nuevos productos sustitutos Bajo

Elaborado por: autoras
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Amenaza de nuevos competidores: Bajo

Por medio de esta medicidn permite conocer que tan complicado sea
el ingreso de la marca Wise a Duran, por la diversidad de competencia y
marcas posicionadas en este mercado como son: Deja tradicionalmente
conocida, Fab, Omo, Ariel, Sapolio, Surf y Ciclon que son las que se

comercializan en diversos sectores de la ciudad.

Es importante establecer las debidas estrategias de posicionamiento
de marca para que el publico se familiarice con la marca Wise en los
sectores en donde se expenden, generalmente en negocios particulares
como tiendas, por lo tanto es fundamental que la logistica tengan un papel
importante para crear ventaja sobre la competencia y poder abarcar el
mercado proveyendo de detergentes y suavizantes en diversas
presentaciones y que se encuentran con precios de acuerdo con el

segmento al cual se dirige.

Por lo anterior se sugiere que Detcuador debe gestionar en esta fuerza:

 Economias de escala=» produciendo méas productos para llegar a
este mercado.

« Diferenciacion de productos=» Nombre, precio y presentacion del
producto.

* Inversion de capital=» Promocion y estrategias de marketing

+ Canal de distribucion=>distribuidor

Poder de negociacion de los clientes: Alto

Son los que tienen el poder para determinar hacia cual producto se
van a orientar en base a su necesidad, por lo cual su intensidad es alta. En

el canton Duran las personas orientan la adquisicion de los productos de
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limpieza de prendas de vestir por el precio-calidad, pues la presion que se va
a ejercer para ganar este mercado, sera que los clientes prefieran aquellos
que les signifique ahorro anteponiendo esta necesidad, sobre fidelidad a

alguna marca.

Sandoval, (2013, p.63)

La buena relacién precio-calidad sigue siendo uno de los factores mas
importantes para los consumidores en el momento de la decisiébn de compra
(...) el estudio también revela que los consumidores prefieren los productos

multiusos, es decir, que les hagan ganar tiempo.

Por otra parte, es importante conocer saber cuales son las
perspectivas que tienen acerca de los detergentes y suavizantes, porque
ademas de ser el precio-calidad el punto principal para tomar la decision de
compra, debe existir el publico que es fiel a ciertas marcas, con la finalidad
de poder determinar los aspectos que diferencian Wise de la competencia y
asi transmitir a los potenciales clientes, de forma directa 6 por medio de
publicidad los beneficios que brinda Wise, para que pueda comparar calidad,

precio y beneficios.

Amenaza de nuevos productos sustitutos: Bajo

En esta fuerza se determina que, mientras mas amplio sea la gama
de productos que se encuentren en el mercado para satisfacer una misma
necesidad, el mercado se vuelve vulnerable en cuanto al precio, puesto que
al ingresar productos sustitutos con precios mas bajos del mercado, la
demanda se va a orientar hacia los productos Wise, sin embargo la fuerza
del mercado obligaria a los fabricantes de la competencia a mantener
precios estandar y por tanto Wise tendria que establecer barreras para no

permitir desvanecer su presencia en el canton con relacion a estos.
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A esta fuerza se otorg6 el peso de bajo, debido a que no existe
productos sustitutos actualmente y Detcuador desea posicionar la marca
Wise en el canton Duran, que es un mercado que tiene marcas de
detergentes tradicionales, por lo tanto su campafia de publicidad abarcara el
canton proyectando los beneficios de los detergentes y suavizantes Wise
determinando claramente las diferencias frente a los demas productos del

mercado.

Los detergentes y suavizantes Wise va a generar ventaja competitiva
porque va a ingresar al cantdon Duran comercializando y ejecutando la
campafa de publicidad en el canton, puesto que actualmente las marcas de
la competencia en los diversos puntos de ventas, no realizan campafas
constantes, siendo ésta la debilidad a la cual se va afrontar y aprovechar
esta situacion, para que Detcuador pueda expandir en el mercado la
promociéon de este producto por medio de presentaciones promocionales y

publicidad. Detcuador debe poner énfasis en:

* Beneficios y componentes del producto

* Precio-calidad y presentacion de los productos

Poder de negociacion de los proveedores: Alto

La empresa Detcuador dispone de diversos proveedores para
fabricar, empacar y distribuir el producto Wise en varios puntos de la
provincia del Guayas, por lo que para la empresa es importante establecer
lazos de lealtad y transparencia en las operaciones, cumpliendo con las

obligaciones oportunamente.

Se determina que esta fuerza sea alta, porque Detcuador no tiene

estimado realizar una integracion hacia atras, pues actualmente tiene
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dependencia de los proveedores extranjeros y nacionales. Por otra parte en
los proveedores locales, se encuentran aquellos que entregan los
componentes para la presentacion del producto, puesto que es fabricado el
suavizante y necesita de los proveedores para completar la cadena

productiva de la elaboracion.

Con los proveedores locales se eligieron por concursos y son los que

disponen de los costos que benefician a la empresa.

Tabla 11 Proveedores Detcuador

Proveedores Ecuador Distribuye:
Tecnoplast Envases
Plasticos del litoral doypack
Plastigomez Fundas para detergentes
Supraplast Etiquetas
Corruchetsa Cartones
Arom Color Colorante
Proveedores Internacionales Distribuye:
Lucta Fragancia Colombiana
Productos Quimicos Panamericanos Detergentes

Fuente: Detcuador, 2015
Elaborado por: Las Autoras

Rivalidad y competencia del mercado: Alto

Esta rivalidad corresponde a las diversas marcas que se encuentran
en el mercado: Deja, Surf, Fab, Sapolio, Omo, Ariel y Ciclén, y es el mismo
gue Wise desea ingresar para poder posicionar su marca y obtener cierta
parte del mercado en los sectores rurales enfocado en la diferenciaciéon que
tiene los productos de Detcuador que no tiene su competencia ya que son

biodegradables y espuma controlada.
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Wise ademas de ofrecer detergentes en diversas presentaciones en
polvo o liquido, también dispone de suavizantes, lo cual crea una ventaja
competitiva sobre las demas marcas, ademas de que cuenta con precio

menor que lo que se encuentra en el mercado.

Estas nuevas formas de presentar los productos de lavado llaman la
atencion del consumidor, que siempre busca innovar para comprobar
resultados y que se espera que su lealtad se mantenga por largo tiempo,
para tal efecto Detcuador debe realizar constantes camparias para destacar
sus beneficios y que el publico acoja los productos Wise.

2.3. Poblacion y muestra

Segun Moore, (2004, p.167) Un grupo entero de individuos sobre el
que se desea informacion se llama Poblacién. Una muestra es la parte de la
poblacion que realmente examinamos con el objetivo de obtener

informacion.

Para la investigacion se seleccion6 la poblacion de Durdn como el
mercado meta al cual se desea incursionar, siendo la poblacién en edad
comprendida entre 18 a 50 afios quienes son los posibles compradores de
productos de limpieza de prendas de vestir, que involucran las siguientes

caracteristicas:

v' Publico que les gusta mejor producto, calidad y precio para

lavar las prendas de vestir.

v" Familias individuales, o con hijos
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Tabla 12 Poblacién de Duran

235,769 116,401 119,368

65,495 45,725 19,770

18 - 50 afos 63.215

Elaborado por: autoras

Fuente: INEC, 2010

2.4. Seleccion del tamafo de la muestra

Siendo 63.215 personas, se determina que la muestra debe ser finita
puesto que su poblacién es conocida y son menos de cien mil elementos,

por lo tanto se presenta de la siguiente manera:

n= NUmero de elementos de la muestra

N = NUmero de elementos del universo
Probabilidades que se presenta el

p/q fenémeno

Z2 Nivel de confianza

E= Margen de error
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Intervalo de Nivel de
confianza Z significado E
70% 1.04 30%
75% 1.15 25%
80% 1.28 20%
85% 1.44 15%
90% 1.64 10%
95% 1.96 5%
96% 2.05 4%
99% 2.58 1%

— (196)*(050)(050)63215
~ 0.0025(63215-1)+( 050)( 050)(196)2

n = 384 encuestas

La muestra utilizada es conglomerada, debido a que las encuestas se
realizaron en la parroquia Eloy Alfaro la de mas circulacion en el canton,
porque se iba a encontrar mayor diversidad de personas de acuerdo con el
target buscado para encuestar. Se realiz6 en la calle segunda, en los
centros comerciales Riocentro e Hipermercado, gasolineras primax y puntos
de ventas, debido a que en estos lugares fue mas facil para el encuestador

seleccionar los elementos en horarios de 15h00 a 18h00.

Se realiz6 el acercamiento para identificar los datos principales para
determinar si encajan en la busqueda de elementos, como el rango de edad,
de ser afirmativo se procede con la encuesta de los elementos hasta

conformar 384 personas encuestadas.

Segun Esteban y Fernandez, (2011, p.153)

Si la poblacién se puede diferenciar en grupos de tal forma que su
comportamiento respecto a la variable a estudiar sea homogéneo en cada

grupo y muy diferente de un grupo a otro, se puede lograr mayor precision.
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2.5. Presentacion de resultados
Las encuestas se realizaron en el cantén de Duran, en el centro de la
ciudad y canales tradicionales del sector, donde existe afluencia de

personas, presentando a continuacion los datos generales.

Tabla 13 Datos generales de encuesta

Femenino 196
Masculino 188 384

Soltero 125
Casado 103
Union libre 92
Separado 64 384
e
25a30 65
31a40 198
40 a 50 121 384
- o . . I
Ama de casa 94
Estudiante 39
Dependiente 187
Negocio propio 64 384

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Se elaboré la encuesta de 10 preguntas que se encuentra en los
anexos del proyecto, las mismas que fueron condensadas y tabuladas para
presentarlas numéricamente y graficamente, y sobre las cuales se realiza el
analisis respectivo.
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1. ¢Los ingresos de su hogar provienen de:?
La pregunta permite conocer el origen de los ingresos de los hogares

de las personas encuestadas. Algunos de los encuestados, escogieron

dos repuestas.

Tabla 14 Procedencia de los ingresos familiares

6.236%:

OPCIONES|CANTIDAD| %

Esposo 181 47%

Esposa 140 36% e
Padres 32 8% 3s.39%
Hijos 24 6%

Hermanos 7 2%
Total 384 1 I ———

Fuente: Encuestados Duran

Elaborado: Las autoras

Los datos obtenidos se arroja que el 47% de los hogares encuestados los
ingresos provienen de los esposos, seguido por el 36%de las esposas; los
padres son 8% aqui se podria entender que los encuestado son personas
solteras que viven con sus padres. El 6% el ingreso lo generan los hijos y
1% de los hermanos. Con las respuestas variadas que se obtuvieron, se
analiza que actualmente los ingresos familiares no solamente provienen de

una fuente, sino de dos 0 mas miembros de la familia.
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2. ¢Quién realiza las compras para el hogar?

Con esta pregunta se determina el miembro de la familia que dedica

su tiempo a realizar las compras de supermercado para su hogar.

Gréfico 7 Integrante familiar que realiza las comp  ras
| OPCIONES |CANTIDAD| % |
Esposa 185 48.18%
Esposo 102 26.56%
Padres 81 21.09%
Hijos 12 3.13%
Hermanos 4 1.04%
Total 384 100%
Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras
pras

Gréfico 8 Integrante familiar que realiza las com

I.13% l_l_Dr-'H-E-

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Como resultado se pudo obtener que el 48% de los hogares de los
encuestados, las compras los realiza la esposa, seguido por el 26% el

esposo, el 21% los padres, el 3% los hijos y 1% los hermanos.
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3. ¢Cuéando efectua las compras para su hogar, en qu € lugar prefiere

hacerlo?

El objetivo es conocer los lugares donde las personas acostumbran a

realizar las compras de los viveres para su hogar.

Tabla 15Luiares iue efectlan las comiras

Tiendas 221 57.55%
Marks medianos 119 30.99%
Comisariatos 44 11.46%
Total 384 100.00%

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Gréfico 9 Integrante familiar que realiza las com  pras

m Tiendas rarks medianos Comisariatos

12

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Como se puede observar, el 58%de los encuestados indicaron que las
compras prefieren hacerlo en la tienda cercana a su hogar, el 31% en los
marks medianos que actualmente se han ubicado cerca de los barrios y

11% en los comisariatos
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4. ¢Cual es el producto de limpieza que compra a menud  0?

Se desea conocer los productos de limpieza que son adquiridos por

los hogares. Cada persona sefialo por lo menos tres opciones.

Tabla 16 Productos de limpieza que compra a menudo

OPCIONES CANTIDAD %

Detergente polvo 106 28%

Suavizante 86 22%

Lavavajilla 81 21%

Cloro 68 18%

Quita manchas 21 5%

Detergente liquido 18 5%

Detergente con suavizante 4 1%
Total 384 100,000%

Elaborado: Las autoras
Fuente: Encuestados Duran

Grafico 10 Productos de limpieza que compra a menudo

77 5749
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Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Las encuestan determinan que las prioridades de compras de
productos de limpieza es 28% adquieren detergente en polvo, el 22%
suavizante y 21% lavavajilla, seguido por el 18% cloro, 5% quita
manchas, 4% detergente liquido y 1% detergente con suavizante. Por lo
gue se puede observar que los productos analizados son de los primeros

adquiridos por los hogares.
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5. ¢COmo est4 orientada su decisién de compra para los productos de
limpieza del hogar?

El objetivo de la pregunta es conocer cual es el factor que predomina

para la decision de compras de los encuestados.

Tabla 17 Opciones sobre las que decide las compras

Precio 174 45.31%
Marca 108 28.13%
Costumbre 79 20.57%
Disponibilidad 23 5.99%
Total 384 100.00%

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Grafico 11 Opciones sobre las que decide las comp  ras

= Precio = pAErca Costumbre Disponibilidad

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Los encuestados indicaron que sus compras se basan en el precio

con el 45%, seguido por el 28% por la marca predominante, el 21% por
costumbre y 6% por la disponibilidad de los productos.
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6. ¢Como suele comprar los productos de limpieza pa  ra su hogar?

La pregunta se basa en conocer la preferencia de los encuestados la

presentacion de los productos de limpieza que adquieren.

Tabla 18 Presentacion de los productos de limpieza

Fundas 236 61.46%
Doypack 96 25.00%
Frascos 52 13.54%

Total 384 100.00%

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Gréfico 12 Presentacion de los productos de limpi  eza

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Los resultados indican que el 61% de los encuestados prefieren que
el envase de los productos de limpieza se en funda, el 25% en doypack y

14% en frascos.
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7. ¢Con qué frecuencia suele realizar las compras d e productos de
limpieza de hogar?

Se desea conocer la frecuencia en que los encuestados realizan las

compras de los productos de limpieza.

Tabla 19 Frecuencia que realizan compras de product o0s

Cada semana 207 53.91%
Cada mes 131 34.11%
Cuando se necesita 46 11.98%
Total 384 100.00%

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Gréfico 13 Frecuencia que realizan compras de prod  uctos

® Cada semana Cada mes Cuando se necesita

4%

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

El 54% de los hogares realizan las compras cada semana; el 34% una

vez al mes y 12% cada vez que necesitan estos productos.
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8. ¢Qué cantidad de su presupuesto estd destino par

productos de detergentes y suavizantes?

La pregunta permite identificar la cantidad de dinero que los

encuestados estan predispuestos a destinar en la compra de los

productos detergente y suavizante.

Tabla 20 Presupuesto destinado para comprar product

$5 265 69.01%
$ 10 105 27.34%
$ 20 14 3.65%
Total 384 100.00%

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Gréafico 14 Presupuesto destinado para comprar prod

a comprar los

0s

uctos

%, 3.65%

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

El 69% de los encuestados estarian dispuestos a invertir $ 5 para la
compra de ambos productos, el 27% estaria dispuesto a pagar $ 10y 4%

cancelar $ 20.
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9. ¢Ha escuchado hablar sobre los productos Wise?

La pregunta sirve para conocer si la marca Wise es conocida entre los
encuestados.

Tabla 21 Conocimiento de productos Wise

No 331 86.20%
Si 53 13.80%
Total 384 100.00%

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Gréafico 15 Conocimiento de productos Wise

= Mo 5i

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

De las repuestas obtenidas, se puede conocer que el 86% de los
encuestados no conocen la marca, y el 14% si ha utlizado estos

productos.
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10. ¢ Cudles son sus expectativas sobre los producto s de detergentes y
suavizantes?

Con esta pregunta se desea conocer las expectativas y beneficios que

desean obtener los encuestados con los nuevos productos.

Tabla 22 Expectativas que espera de detergente y su  avizante

Calidad 173 45.05%
Cuidado de ropa 96 25.00%
Efectividad 61 15.89%
Duradero 42 10.94%

Cuidado de manos 12 3.13%
Total 384 100.00%

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Gréafico 16Expectativas que espera de detergentey  suavizante

® Calidad @ Ciudado derops W Efectividad

Duraderao Ciudado de manos
358

Fuente: Encuestados Duran
Elaborado: Las autoras

Los encuestados indicaron que el 45% espera obtener calidad, el 25%
cuidado en su ropa, el 16% efectividad del producto, el 11% que sea
duradero, el 3% que cuide sus manos.
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2.6. Andlisis e interpretacion de los resultados

En los hogares de Duran, los ingresos provienen de los sueldos de los
esposos principalmente, posteriormente el sueldo de las esposas, pero
quienes toman la decision de compra de articulos para limpieza del hogar
son las mujeres, es decir la mayor parte de los encuestados con el 48%
opina que son ellas, las que tienen ésta responsabilidad. Por lo general lo
realizan en las tiendas cerca de sus domicilios, o en markets medianos

donde se expenden diversos productos para el hogar, alimentos, entre otros.

Con relacion a la preferencia, se inclina hacia la compra de detergente
en polvo para lavar las prendas de vestir, seguido de los suavizantes con
28% y 22% correspondientemente, por lo que se define que las personas al
momento de realizar las compras para lavar ropa, son estos dos productos

los que se encuentran en la mente del consumidor.

Por lo anterior su decision se basa en precio y marca, pues en las
familias de este segmento, buscan precios bajos y calidad, es asi que la
presentacion en funda es mas barata que el detergente liquido, por tal razén

se orienta hacia la compra en esta presentacion.

Su frecuencia de uso es semanal con el 54% comprando en
proporciones pequefias que con menos de $5 disponen de los productos
para lavar prendas de vestir y ademas ser utilizado para otros quehaceres
del hogar. Que a pesar de no haber escuchado los productos Wise prestan
su atencion en los demas beneficios que brinda el detergente principalmente

en el cuidado de las manos y prendas de vestir.
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CAPITULO I
EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1. Caracteristicas del producto a ofrecer

La empresa esta dedicada a la produccion y comercializacion de

productos de consumo de limpieza para la satisfaccion de los clientes.

Los productos que se fabrican estan:

» Detergentes con suavizantes en presentacion de 1 litro, doypack de
400ml, 2 litros, 4 litros, 20 litros

e Suavizante para Ropa en presentacion de 1 litro, doypack de 400 ml, 2
litros, 4 litros, 20 litros

* Quitamanchas para ropa de color en presentacion de 1 litro, 2 litros, 4
litros, 20 litros,

» Lavavajillas co aloe vera en presentacion de 1 litro y litros

* Removedor de machas en presentacion de 500gry 700 gr

» Desinfectante para pisos aroma manzana, lavanda, floral en presentacion
de 1 litro, 4 litros y 20 litros

* Cloro en presentacion de 500ml, 1 litro, y 20 litros.

Grafico 17 Diversidad de productos Wise

Fuente: Detcuador
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Los productos que se comercializan son fabricados localmente; esto se
debe a que el producto es importado desde Colombia, en la planta en
Milagro se lo empaca para su posterior comercializacion. Los detergentes

gue se comercializan son:

» Detergente Wise floral- limon de 250gr
» Detergente Wise floral- limén de 500gr
» Detergente Wise floral- limén de 1 kilo
» Detergente Wise mujer con suavizante incluido aroma floral en 900 gr

» Detergente Wise floral- limén de 3 kilos

Grafico 18 Presentacion Detergente Wise

Fuente: Detcuador

El presente trabajo se basa en los siguientes productos:

» Detergente Wise floral- limén, en las presentaciones de:
0 250 gramos
o 500 gramos
o 1kilo
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» Suavizante para ropa Wiseenaroma floral en presentacién doypack, de:

o 400 ml

o 1litro

Grafico 19 Suavizantes Wise

Fuente: Detcuador

Segun Rivera, (2007, p.37) el producto es cualquier bien, servicio o
idea que posea valor para el consumidor o usuario y sea susceptible de
satisfacer una necesidad o deseo.

Las exigencias del mercado evolucionan constantemente debido a los
productos cada vez mejorados basados en las nuevas necesidades de los
consumidores, como lo son que no maltrate la ropa, aroma que perdure mas

tiempo, cuidado de las manos, entre otros.

Los detergentes Wise son multiusos, pueden ser utilizados para el
lavado de ropa, paredes y piso, cocina, bafos, entre otros. Posee el nivel
perfecto de espuma, cuida y protege las prendas, blancas y de color, gracias

a sus agentes protectores de lavado.
La fragancia permanece por mas tiempo dando la sensacién de

frescura a la ropa. Los aromas disponibles se diferencian por el tipo de

detergente, fragancia floral cuya caracteristica es el detergente blanco, y el
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aroma a limén el detergente es azul. Ambos pueden ser utilizados para

lavado a mano o en lavadoras.

Los componentes por el cual se fabrican los detergentes son: Tenso
activo biodegradable, ablandadores de agua, agentes antirrepositantes,
agente protector del lavado, blanqueador Optico, aditivos de proceso, fosfato,
carbonato y perfume.

Gréafico 20 Presentacion detergente Wise

Fuente: Detcuador

Los suavizantes Wise, revitaliza las prendas devolviéndoles los
colores y suavidad, conservandolas como nuevas, gracias a su tenso activo
la fragancia perdura mucho mas tiempo, ademas facilita el proceso de
secado y planchado, cuida de las prendas tanto blanca como de color,

puede ser utilizado en lavado a mano o en lavadora.

Los ingredientes de los cuales se elaboran los suavizantes son: Tenso
activo, ayudantes de procesos, polimero, agua, fragancia, colorante y
persevante.
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3.2. Cadena de valor

Segun Medina (2005, p.35) La cadena de valor estd compuesta por el
conjunto de actividades que se realizan para el disefio, produccién,

distribucion, entrega y apoyo de los productos que entrega una empresa.

Detcuador maneja proveedores locales y extranjeros. Los
extranjeros, cuyo origen es Colombia, suministran el detergente, y la materia
prima para la fabricacion del suavizante, en la fabrica en Milagro; mientras
gue los proveedores locales proporcionan lo necesario para el envase de los
mismos, éstos deben estar acorde al producto que se encuentra en su
interior, de tal manera que el producto final sea apreciado por el consumidor

final.

La seleccibn de los proveedores, se la hace considerando la
especializacion que posee cada uno en el producto que elaboran y
comercializan, para lo cual la empresa realiza grandes esfuerzos para
mantener los lazos comerciales, de esta manera garantizan la calidad del

producto final.

Por medio de la comercializacion a través de distribuidor, la entrega
de los productos detergente y suavizante Wise se lo hara en el cantén Duran

directamente al canal tradicional para la venta al consumidor final.

La cadena de valor permite a Detcuador realizar ajustes cuando el
mercado asi lo exige; modificando o reestructurando los canales de
produccion, comercializaciéon o distribucién, de tal manera que permita al

producto ser mas competitivas frente a la competencia.
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Gréafico 21 Cadena de Valor - Wise
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Elaborado por: Las autoras
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3.3. ANALISIS D.A.F.O.

La importancia del andlisis DAFO radica en que en todas las
empresas deben conocer las fortalezas y defectos, caso contrario estan

destinadas al declive.

De acuerdo con Zabala, (2005 p.1139) Se define como el conjunto de
fortalezas y oportunidades, debilidades y amenazas surgidas de la
evaluacion de un sistema organizacional que, al clasificarse, ordenarse y
compararse, generan un conjunto de estrategias alternativas factibles para el

desarrollo de dicho sistema organizacional.

Tabla 23 D.A.F.O. - WISE

Factores que obstaculizan el logro Factores que favorecen al logro
de objetivos de objetivos
NEGATIVO POSITIVO
DEBILIDADES FORTALEZAS
No tener presencia en el canal Relacion directa con los clientes a
tradicional de Duran. través de distribuidor.

Productos de calidad con beneficios
para el consumidor final.
Experiencia en cantones rurales a
nivel nacional.

Precio bajo con relacion a la
competencia.

AMENAZAS OPORTUNIDADES

Desconocimiento del mercado.

Escasa publicidad de los productos

Proveedores estratégicos que

Especializacién del competidor. : " L
brindan beneficios econdmicos.

Competencia con marcas

; Crecimiento en zonas rurales.
reconocidas.

Respaldo del gobierno con la matriz
productiva fomentando el consumo
nacional.

Innovacion de productos.
Elaborado por: Las autoras

Mejores ofertas por parte de la
competencia.
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3.3.1. Debilidades

Baja rotacion de productos: La poca rotacién de los productos indica
que la empresa no ha generado la idonea cantidad de ventas para que los
productos que se encuentran fabricados y en bodega salgan de la empresa

para el consumo final.

Escasa publicidad de los productos: limitado conocimiento de los
productos por los consumidores, hace que al momento de realizar la compra
las personas decidan adquirir aquellas marcas que tienen en la memoria, sin

considerar los productos Wise.

Promocioén de los productos deficiente: Va de la mano con la debilidad
anterior, debida que la poca promocién de los productos ocasiona que los

consumidores finales desconozcan de la marca.

Desconocimiento del mercado: ElI desconocimiento del mercado de
los productos de detergente y suavizante en la zona del Guayas, es
altamente competitiva ya que existe muchos vendedores de estos productos

en la zona.
3.3.2. Amenazas

Especializacion del competidor: Los competidores que se encuentran
en el mercado son empresas grandes y multinacionales, por lo que su
opcion de innovar con los productos es mas factible, que los que se puede

realizar.

Competencia con marcas reconocidas: El mercado se caracteriza por

la presencia de marcas reconocidas para los compradores, debido que su
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permanencia de afios en el mercado, a su fuerte marketing, y constantes

promociones.

Mejores ofertas por parte de la competencia: La competencia pueden
otorgar promociones que llamen la atencion de los compradores, de tal
manera de conseguir la compra de los productos y no permitir el ingreso de

nuevos competidores.

3.3.3 Fortaleza

Relacion directa con los clientes a través de los vendedores: La
capacitacion que posee los vendedores permite que el servicio pre y post
venta que ofrece Detcuador sea el adecuado, para atender las consultas,
pedidos, sugerencias y demas de los administradores de los negocios

particulares como del usuario final.

Precios bajos: Los precios que manejan son bajos comparados a los
manejados por la competencia para obtener aceptacion e inclusion en el

mercado por parte de los consumidores.

Entrega oportuna de los productos en los negocios particulares: La
logistica para la entrega de productos que emplea Detcuador a sus negocios
zonales, es Optima, de tal manera que la mercancia llega oportunamente a

los clientes.
Mayor cantidad en cada empaque: Detcuador otorga mayor cantidad

de detergente y suavizante en cada presentacion, permitiendo al consumidor

final utilizar el producto en mas ocasiones.
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3.3.4. Oportunidades

Proveedores estratégicos: La seleccion de los proveedores es un
elemento clave para definir la calidad de los productos y su oportuno
abastecimiento en el mercado, por lo cual la relacion comercial que se

mantengan con ellos es fundamental para el crecimiento de la marca.

Mayor reconocimiento de la marca: La identificacion que el
consumidor da a la marca especialmente se debe a la simpatia que se
genero inicialmente por la publicidad y posteriormente por la calidad del

producto.

Abarcar la zona donde los productos pueden posicionarse e
incrementar las ventas: Se lo puede conseguir realizando alianzas
estratégicas con los negocios informales locales considerando el poder

adquisitivo de los consumidores y abasteciendo a tiempo con la mercancia.

Innovacion de productos: Siendo el objetivo abarcar este nuevo
mercado, la estrategia principal es innovar en los productos, con
presentaciones de igual o mayor que la competencia, de tal manera que el

consumidor pueda satisfacer los gustos y necesidades exigentes.

3.3.5. Evaluacién de Factores Internos

Una vez que se conoce la matriz DAFO, lo que se debe hacer es

analizar los factores internos que posee la compafia, es decir, las fortalezas

y debilidades, otorgandoles el peso correspondiente a cada uno de ellos,

siendo la ponderacion 1 mas bajo y 4 el mas alto.
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Tabla 24 Peso de calificacion Matriz EFE - EFI

PESO 1

2

3 4

DETALLE| BAJO REGULAR

MEDIO ALTO

Elaborado por: Las autoras

Los resultados se indican en la siguiente tabla:

Tabla 25 Matriz Factores de Exitos Internos

FACTORES DE EXITO PESO |CALIFICACION |PONDERADO
FORTALEZA
Relacion directa con los clientes a
0.12 3 0.36
través de los vendedores.
Precios bajos. 0.16 4 0.64
Entrega oportuna de los productos
_ ' 0.16 4 0.64
en los negocios particulares.
Mayor cantidad en cada empaque. 0.16 4 0.64
DEBILIDADES
Baja rotacion de productos. 0.08 2 0.16
Escasa publicidad de los productos.| 0.16 4 0.64
Promocion de los productos
o 0.12 3 0.36
deficiente.
Desconocimiento del mercado. 0.04 1 0.04
F-D 1 25 3.48

Elaborado por: Las autoras
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Los factores internos de Detcuador dieron como resultado en conjunto
de 3,48 puntos sobre 4, de acuerdo con la tabla de medicién No.27, lo cual
corresponde a una calificacion de media. La ponderacion otorgada a cada
uno de los puntos, se basa en la importancia de los mismos en la empresa.
Por lo que se puede indicar que las mayores fortalezas de Detcuador
relevantes son los precios bajos, mayor cantidad de producto en cada
empaque y entrega oportuna de los productos en los negocios particulares,
sin embargo la poca promocion de los productos tiene consecuencia la baja
rotacibn de productos, ya que las ventas no son significativas por el
desconocimiento de la marca frente a los consumidores, poca publicidad de

los productos.

Conociendo el resultado se pueden plantear las estrategias para
superar las debilidades, siendo la principal incrementar la publicidad de los
productos con la finalidad de aumentar la rotacion de los productos
fabricados, a su vez lleva al conocimiento de la marca, calidad y producto

por parte de los consumidores finales.

3.3.6. Evaluacioén de Factores Externos

Asi como la matriz DAFO permite analizar los factores internos,
también nos muestra los factores externos, los cuales son los presentados
por las oportunidades y amenazas, que van mas alla del control de la

empresa.

Para esta evaluacion, se calificé con peso de 1 a 4 en cada aspecto
obtenido el resultado ponderado de 3.45 sobre 4, debido que los principales
competidores son empresas multinacionales que tienen mayor tiempo en el
mercado, lo cual ha llevado que sus marcas sean reconocidas, por la
publicidad agresiva y promociones constantes que llevan a la aceptacion de

los consumidores.
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Analizando estos factores, se considera que el marketing es parte
fundamental para lograr las oportunidades planteadas por Detcuador, para
que la marca Wise sea reconocida en el mercado, de tal manera que se
abarque la zona planteada e incrementar las ventas, a su vez que lleva a la
obligacion de la empresa a innovar constantemente los productos, para

satisfacer las necesidades del mercado.

Tabla 26 Factores de Exitos Externos

FACTORES DE EXITO PESO |CALIFICACION |PONDERADO
OPORTUNIDADES
Proveedores estratégicos. 0.09 2 0.18
Mayor reconocimiento de la
0.18 4 0.73
marca.
Abarcar la zona donde los
productos pueden posicionarse e 0.18 4 0.73
incrementar las ventas.
Innovacién de productos. 0.09 2 0.18
AMENAZAS
Especializacién del competidor. 0.18 4 0.73
Competencia con marcas
. 0.18 4 0.73
reconocidas.
Mejores ofertas por parte de la
) 0.09 2 0.18
competencia.
1 22 3.45

Elaborado por: Las autoras
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La meta es obtener y mantener a los clientes del sector, para lo cual
es necesario tener proveedores estratégicos los cuales pueden otorgar
materia prima de calidad, en el tiempo oportuno para fabricar los productos
Wise, y a su vez poder colocar los detergentes y suavizantes en los

negocios zonales para que puedan ser adquiridos por los consumidores.

3.4. ANALISIS CAME
El analisis CAME consiste Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar los
datos que se obtuvieron a través de las debilidades, amenazas, fortalezas y

oportunidades previamente sefaladas.

Kanuk, (2009, p.52)

Utilizada en marketing, y en otras &areas empresariales como
estratégica o direccion / gerencia, para definir el tipo de estrategias que una
empresa debe seguir, una vez ha identificado, a través de la matriz DAFO,

los aspectos claves del entorno externo y factores internos de la empresa
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Tabla 27 Combinaciéon DAFO para matriz CAME

MATRIZ DAFO

Relacion directa con los clientes a traves de los
vendedores.
Precios hajos.
Entrega oportuna de los productos en los
negocios particulares.
IMayor cantidad de producto en cada empaque.

Baja rotacidn de productos.
Escasa publicidad de los productos.
Promocion de los productos deficiente.

Desconocimiento del mercado.

Proveedores estrategicos.

Mayor reconocimiento de la marca.

Abarcar la zena donde los productos pueden
posicionarse e incrementar las ventas.

Innovacion de productos.

(FO)

Pasicionar |la marca en el mercado, mejorando |a
calidad el producto v el senicio de calidad pre y
post venta.

Crecimiento de cartera de clientes otorgando
facilidades de crédito a los nuevos negocios
locales.

(DO}

Plan agresivo de marketing, mediante un estudio
de mercado, realizando trademarketing v
otorgando promociones e incentivos a los

clientes finales.

IMejorar & incrementar la logistica de la empresa
para abarcar la nueva plaza objetivo.

Especializacion del competidor.

Competencia con marcas reconocidas.

Mejores ofertas por parte de la competencia.

(FA)

Fortalecer Alianzas con competidores
especialistas en productos limpieza.

Calidad de servicio v entrega.

(DA)

Implementar nuevis punts de venta, explorando
las beneficios que se ofrecen, medante una
cobertura eficiente v oportuna.

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 28 Matriz CAME

EVALUACION

ESTRATEGIA

Baja rotacion de

Posicionamiento de

mercado con la marca

66

productos. _
Wise.
ﬂ Escasa publicidad de los x |Mayor inversion en plan
9,: productos. 8 de Marketing y ventas.
o) — o4 .
- Promocion de los o Incentivar a la fuerza
m . O
LéJ productos deficiente. @) de ventas con
o promociones para los
Desconocimiento del . )
negocios y clientes
mercado. )
finales.
Especializacién del Desarrollar nuevos
competidor. prospectos potenciales.
2 Competencia con X
< < .
N ' — | Desarrollo de maquilas.
<ZE marcas reconocidas. CZ>
s |Mejores ofertas por parte @ Participar en ferias y
< . < .
de la competencia. auspicio de eventos.
Relacion directa con los
. , o .
clientes a través de los é Fortalecer relaciones
< vendedores. o con clientes actuales.
N L
L Precios bajos. = Capacitar
< 1
= % constantemente al
% Entrega oportuna de los | &
i ] personal de ventas,
productos en los = . .
' ' <ZE cliente y consumidor
negocios particulares. S

final.




_ Ampliar la logistica y
Mayor cantidad de y
atencion para este
producto en cada
sector en la entrega del

empaque.
producto.
Proveedores
estratégicos. Cobertura y presencia
Mayor reconocimiento de en la region costa.
la marca.

Abarcar la zona donde _
Ampliar la gama de
los productos pueden

EXPLOTAR

o aromas y
posicionarse e

OPORTUNIDADES

presentaciones para el
afno 2016

incrementar las ventas.

Innovacion de productos.

Elaborado por: Las autoras

La herramienta CAME es una estrategia que analiza los resultados
determinados en la matriz DAFO, para establecer las acciones a tomar para
superar las debilidades mediante la implementacion de tacticas para
aprovechar las oportunidades que posee la empresa Detcuador, de tal forma
gue se proyecte los productos detergente y suavizante en el mercado, con el
fin de incrementar el volumen de ventas como consecuencia sus ganancias

y se reviertan en aumento de inversion.

Afrontar las amenazas desarrollando nuevos prospectos potenciales
de los productos de tal forma que se pueda competir igualitariamente con la
competencia directa; desarrollando localmente maquilas para que los costos
de produccion sean bajos por ende el precio final de venta sea un factor de

competencia frente a las marcas reconocidas que existen en el mercado.
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Manteniendo las fortalezas, mejorando las relaciones con los clientes
actuales, otorgandoles promociones para los negocios y los mismos se
reflejen a los clientes finales, mediante personal de ventas altamente
capacitado para que pueda satisfacer las demandas y necesidades que se
presenten frente al producto, asi mismo asegurando una correcta logistica

para que los productos sean entregados en el tiempo oportuno.

Explotar las oportunidades para ampliar la cobertura y presencia de la
marca Wise en la regidn costa, iniciando por las provincias del Guayas y El
Oro, para lo cual sera necesario ampliar la gama de productos que

actualmente mantiene la empresa Detcuador para el afio 2016.
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CAPITULO IV
PLAN ESTRATEGICO

4.1. Plan de Venta

Es la herramienta fundamental del vendedor, puesto que parte de la
elaboracién del analisis sobre la situacién actual del producto Wise, en base
al entorno, los competidores, para lo cual como primer pasé se debe

despejar la siguiente interrogante:

Tabla 29 Ubicacién del Negocio

¢,Donde quiere llegar

; DOnde esta Wise? x
© Wise?

Posicionar la marca
Wise en la provincia
del Guayas,
especialmente en el
canton Durén.

Tiene presencia en
varios cantones de la
provincia del
Guayas.

Elaborado por: Las autoras

Es asi que a partir de la solucion de las interrogantes, es como se

define el camino que debe emprender el departamento de Ventas.

Por medio de la herramienta de apoyo del DAFO, se van a demostrar
las habilidades para enfrentar debilidades y amenazas, asi como aprovechar
las fortalezas y oportunidades para cumplir con el propdsito planeado siendo
competitivos. Es asi como se logran establecer los objetivos del area
comercial, que deben ser cuantitativos, medibles, mejorable, alcanzables y

retadores, dentro de un periodo especifico.
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Objetivo General

Incrementar las ventas de detergente y suavizante Wise en un 20%

en el cantén Duran, para el segundo semestre del 2016.

Objetivos Especificos

1. Introducir la marca Wise en el canal tradicional del cantén Duréan.

2. Establecer cuotas de ventas para el distribuidor.

3. Promocionar los productos Wise de detergentes y suavizantes para

lograr reconocimiento de la marca

Estrategias

Una vez que se ha establecido cuales son los objetivos que va a
emprender el departamento de ventas, se debe entonces delinear las
estrategias a seguir para que el objetivo general se cumpla. Es asi que se
despeja la interrogante de “como” lograrlo, definiendo la mejor alternativa de

accion para cumplir la meta, mediante las siguientes estrategias:

e Optimizar las actividades de la fuerza de ventas, distribuidor y
vendedor junior.
» Controlar el cumplimiento del presupuesto de ventas.

* Realizar promociones para presentar el producto Wise.

De esta manera la estrategia se enfoca en crecer con clientes nuevos

que estan en el canton Duran, proponiendo la marca Wise para competir con
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los productos similares que se expenden en el mercado, combatiendo con

las caracteristicas y beneficios que ofrece el producto.

Tabla 30 Estrategias de ventas de Wise

Introducir la marca Optimizar las
Incrementar las Wise en el canal actividades de la fuerza
ventas de trad|E:|onaI cjel de ventas, dls_tr|b_U|dor y
Posicionar la detergente y canton Duran. vendedor junior.
marca Wise en la Ssuavizante Establecer cuotas Cor_wtrc_)lar el
provincia del Wise en un de (\j/_ent_zs _[(Jjara el cumpllmlec?to del
Guayas, 20% en el Proztcrylcigln:rrios presupuesto de ventas.
espeCIaIme,nte canto;rallj glran, productos Wise de
en el canton P q detergentes y Realizar promociones
Duran. segundo suavizantes para para presentar el
semestre del )
2016 ngrar producto Wise.
reconocimiento de la
marca

Elaborado por: Las Autoras

En el plan de ventas se determina en cuatro zonas delimitadas por las

parroquias que existen en el canton, en las que se va asignar al distribuidor

contratado la cuota de venta semanal que debe cumplir, con la finalidad de

lograr los resultados propuestos pro Detcuador.

En este detalle se estima que para la parroquia Eloy Alfaro que es la

que mayor poblacion tiene, se asigne mas vendedores que en las demas

parroquias, esto con la finalidad de que el distribuidor que coordina a su

fuerza de venta le asigne mas empefio en la presencia de la marca Wise.
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Tabla 31 Método Krisp

Eloy Alfaro 303.874
El Recreo 3.075 12.300 147.596
Divino nifio 4.498 17.994 215.927
Periferias 204 817 9.808
Total 14.108 56.434 677.205
Incremento anual 20% 10,728

70.00% 101,291 101,291 121,550 109,395 116,904
17.00% 24,599 24,599 29519 30,995 32,819
12.44% 17,094 17,994 21503 21,503 22027
0.56% 817 817 981 932 992

100.00% 144,702 144,702 173,642 162,914 173,642

Elaborado por: Las Autoras

4.1.1. Fuerza de Venta

Los vendedores son los ejecutores de estrategias de mercadeo,
quienes van ayudar en la comercializacion de los productos Wise en el
canton Duran pudiendo de esta manera posicionar la marca en el mercado,
con la finalidad de cumplir el objetivo de incrementar las ventas puesto que
resulta un mercado potencial para que Wise sea de gran aceptacion por el

publico.

De acuerdo con Kaottler, (2001, p.531) el Vendedor es la persona que
actia a nombre de la compafia y realiza una 0 mas de las siguientes
actividades: busqueda de prospectos, comunicaciéon, atencién, y obtencién
de informacion.
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Tabla 32 Cuestionamiento del vendedor de Detcuador

Los vendedores
del distribuidor

Afio 2016

Vender Detergentes y Suavizantes
Wise en Duréan

Elaborado por: Las Autoras

Conociendo los primeros interrogantes se procede a continuacion
concretar las ideas transformarlos en nimeros con la finalidad de establecer
las metas cuantificables para mejores logros y asi poder realizar la medicion
y control del cumplimiento como se estima en la estrategia planteada en el
plan de ventas.

En el proyecto se establecen las zonas a cubrir en Duran
definiéndolas en 4 puntos de acuerdo con las parroquias del canton,
ponderando la distribucién de acuerdo con el nimero de poblacion:

Tabla 33 Distribucion de las zonas

70,00%
10.781 17,00%
6.912 10,90%
1.332 2,10%

Elaborado por: Las Autoras
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A continuacién se establece el presupuesto que se van a al
distribuidor en cada zona, siendo la parroquia de Eloy Alfaro la de mas

atencion para que se distribuya el producto.

Perfil de vendedor

El mercado actual apunta hacia vendedores que logren conectarse
con los intereses del mercado por lo que es importante saber escuchar a los
clientes, para mejorar constantemente y seguir innovando en el mercado

competitivo en que se va a ubicar la marca.

La empresa Detcuador no cuenta con fuerza de venta para el canal
tradicional, sino que cuenta con el apoyo de la gestion del distribuidor,
quienes van a introducir y comercializar los productos Wise de detergente y
suavizante en el canton Duran, apoyados de un vendedor Junior y un
ejecutivo de cuenta de la empresa Detcuador.

La empresa Detcuador contrata a una persona nueva como vendedor
Junior quien brindard apoyo a la fuerza de venta del distribuidor. La
comercializacion de los productos Wise se lo realiza por medio del
distribuidor en el cantén Duran, quien a su vez se encarga de distribuir a los

puntos de ventas al canal tradicional.

Tabla 34 Participantes en la comercializacion de Wi se

Participantes Cantidad Entorno
Distribuidores 1 Externo
Supervisor 1 Externo
Vendedores 2 Externo
Vendedor Junior 1 Detcuador
Ejecutivo de
cuenta 1 Detcuador

Elaborado por: Las Autoras
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La fuerza de venta posee caracteristicas especiales que generan
valor para comercializar productos de consumo, buscando en el mercado
nuevos contactos en el canton Duran para emprender con la posicion de los

detergentes y suavizantes:

* Orientado al servicio

* Dominar la practica de ventas
e Conocer producto

* Positivo

« Comunicador

* Lograr resultados

* Vendedor creativo

4.1.2. Promociones de ventas

La percepcion del valor es la clave del éxito, sin duda el centro de las
promociones es como inducir al cliente para que prefiera la marca de Wise,
en sus compras y se mantenga satisfecho a largo plazo. La promocion de
ventas que hace Detcuador se enfoca hacia el distribuidor y el cual va a

dirigir la promocion.

Por medio de la promocion es atraer su atencion y lograr generar las
ventas para cumplir con el objetivo propuesto del proyecto “Promocionar los
productos Wise de detergentes y suavizantes para lograr reconocimiento de

la marca y la calidad para que se hagan afines”

A través de las promociones se generan mas ventas y da mas poder a

la marca Wise para alcanzar el potencial de comercializaciéon en el cantén
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Duran. Con relacion a esto la promocion se la realiza con el distribuidor por

el segundo semestre del primer afio.
La mecanica de participacion sera la siguiente:

» Detergentes: Por cada 10 pacas se entrega 1 paca gratis en el
mismo gramaje.

» Suavizantes (doypack 400ml): Por cada 10 cajas se entrega 1
gratis en la misma presentacion.

e Suavizantes (1 Litro): Por cada 10 cajas se entrega 1 gratis en

la misma presentacion.

El Ejecutivo de Detcuador comunica al distribuidor sobre las
promociones que se realizan para que se beneficie tanto €l como el canal

tradicional que hace las entregas de los productos Wise.

Tabla 35 Promocidn de venas para los distribuidor

Objetivo Duracién Beneficio Mecanica Medicién

Detergente: 1 Por cada
paca gratis en el | 10 pacas

Promocionar : i ’
mismo gramaje. vendidas

detergentes y

suavizantes 1‘;:2? doypack: 1 gratis
Wise para S‘; undo en la misma 6 meses
incrementar g presentacion. Por cada
tas v lograr | SEMestre. : : 10 cajas
ventas y 109 1Litro: 1 gratisen | \andidas
afinidad la misma.

presentacion.

Elaborado por: Las Autoras
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Con estos puntos establecidos para el disefio de la promocién que se
va aplicar se espera lograr eficiencia en el cumplimiento para colocar la
marca Wise en el cantdén Duran.

Politica de pedidos

Los pedidos los elabora el ejecutivo de Detcuador visita al distribuidor,
los mismos que son tomados, ingresados al sistema y despachados con
agilidad. Se encargan de que lleguen oportunamente y sin novedades, con

los mejores tiempos de respuestas.

La politica de pedido que ofrece Detcuador se lo puede realizar
mediante las siguientes maneras:

» Visita del Ejecutivo de cuenta
* Llamando por teléfono o por celular

+ Enviando correo electrénico

Como se indic6 anteriormente es el ejecutivo de Detcuador quien va a
tener el contacto con el distribuidor, por lo que la actividad de ellos ser& estar
en constante comunicacion, hasta que logre ejecutar el pedido bajo las

modalidades antes indicadas.

Mediante el siguiente esquema se explica el proceso a seguir para
tomar el pedido y despacho del mismo.

v' Tiempo de entrega: 48 horas

v' Entrega de pedidos: En bodega

v' Forma de pago: Después de confirmar el pago se entrega el producto
en efectivo o cheque.
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Gréafico 22 Esquema de tomar pedidos

l____-

Contacta al cliente /

distribuidor
l Ingresa pedidos y
forma de pago
Gestiona el pedido l
l Recibe pedidos g Entre_ga de pacas y »| Recepcionde |—» C_ar_1a|
cajas a Dealer productos tradicional
A 4
Envia orden a ejecutar H '
i Emisién de factura |---------------=--“----—~—————————— ; ;
Recibe confirmacion ;
de entrega !
a :
e = = = = & o H

Elaborado por: Las Autoras
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Los pasos a seguir son los siguientes:

a) Al receptar los pedidos por los diversos medios el vendedor contacta
al distribuidor para confirmar pedido.

b) El cliente responde su conformidad.

c) Se envia pedido al asistente para ingresarlo, ordenar despacho,
verificar forma de pago y emite a factura.

d) La bodega despacha el pedido al distribuidor y envia notificacion al
vendedor de la entrega.

e) El cliente recibe el producto en 48 horas.

4.1.3. Politica de crédito y cobranzas

Detcuador entrega crédito de 45 dias al distribuidor para lo cual debe

cumplir con los siguientes requisitos:

» Llenar solicitud de crédito
* Ruc/Cédula

* Nombramiento

» 2 referencias bancarias

» 2 referencias comerciales

* 1 letra de cambio por la cantidad de crédito asignado

El proceso de cobranzas sera el siguiente:
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Grafico 23 Distribucion de crédito y cobranzas

Asistente de crédito
y cobranza

Revisar el crédito (al
dia o en mora)

- ]

4.1.4. Garantia

Cobranzas

Mantiene el crédito

l

Crédito suspendido

A 4

Seguimiento al cliente
hasta lograr
compromiso de pago

Elaborado por: Las Autoras

Cliente / Distribuidor

l

Recepcion de factura

Reprogramacién de
pagos y cancelacion
total

Para la aplicacién de garantia se verifica que se haya cumplido con

las normas y procedimientos de uso de transporte por parte del distribuidor y

Detcuador, si se comprueba el desperfecto por parte de la operativa de

Detcuador, el cambio procede cuando el producto al interior de cada paca o

caja muestra un desperfecto o inconformidad, se recepta hasta 24 horas

posterior a la entrega para realizar el cambio.

Se debe tener en consideracion los siguientes puntos:
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4.1.5.

Mantener en un lugar fresco y seco, preferiblemente libre de
humedad, mantener el empaque cerrado.

Evitar al maximo la manipulacion del producto y el contacto directo
con los rayos solares o con cualquier otra fuente de calor.

Se debe almacenar sobre pallets para evitar el contacto con el suelo,
paredes o columnas y evitar la transmisién de humedad.

Se deben evitar las condiciones de temperatura y humedad extremas.
Los empaques no deben permanecer abiertos durante largos
periodos de tiempo.

Ubicar el producto, de manera que queden visibles sus etiquetas.

Su vida utli es de un afoen condiciones normales de

almacenamiento.

Politica de ventas internas

La empresa aplica ventas a colaboradores internos de 1 paca de

detergente por mes, descontando por rol con el 5% de descuento. Siempre y

cuando sea para uso familiar y no para comercializar.

4.2. Relaciéon con la mercadotecnia

En este plan de ventas también necesita de la intervencion de la

mercadotecnia para afianzar el objetivo de posicionar la marca Wise en el

Canton Duran para lograr incrementar las ventas, por lo que en este punto

es importante determinar ¢ Qué se quiere realizar?

Para responder este cuestionamiento se conoce que es una relacion

entre comprador (distribuidor) y los vendedores (Detcuador), la misma que

se basa en la confianza, de tal manera que perdure por largo tiempo, esto se
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consigue generando fidelidad, por medio de la eficiencia en la gestion de la
entrega oportuna de los productos, para que de esta manera llegue al cliente
final y logre la afinidad deseada en el proyecto que es de captar nuevos

clientes para posicionar la marca en el canton Duran.

En este proceso, la mercadotecnia cumple un factor fundamental para
Detcuador, puesto que es la encargada de introducir los productos al
mercado, especialmente de detergentes y suavizantes Wise, asegurando
gue los mismos sean capaces de satisfacer su necesidad de lavar las
prendas de vestir, de los consumidores que al final seran los que califican el

producto y son los actores principales de la promocion del producto.

Segun Robles (2000, p.45)

La definicion aportada en 1985 por la American Marketing Association
sefala que Mercadotecnia es el proceso de planear y ejecutar la concepcion,
fijacion de precios, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para

crear intercambios que satisfagan objetivos individuales y organizacionales.

Por lo anterior se puede sefialar que la mercadotecnia es el pilar en el
cual se puede establecer estrategias para obtener ventajas en el mercado;
para lo cual es necesario considerar al marketing y sus elementos, de tal
manera que los detergentes y suavizantes Wise satisfaga las necesidades
de los consumidores y permita obtener el crecimiento y preferencia frente a

la competencia.

4.2.1. Producto

De acuerdo con Ruiz, (2001, p.98) El producto es todo aquello que se
ofrece a un mercado para su adquisicion, uso 0 consumo y que es capaz de

satisfacer una necesidad o deseo.
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Representado por el nombre Wise que es la marca comercial de
Detergentes y Suavizantes, que son vendidos por la empresa Detcuador que

se encuentra en todos los productos que comercializa.

Gréfico 24 Marca Wise

il

Fuente: Detcuador

Los productos que se van a comercializar y posicionar en el canton
Duran son detergentes y suavizantes, los mismos que presentan un valor
agregado ya que los cuales podran ser empleados en la limpieza de cada
espacio del hogar, desde la sala, cocina y habitacion que son los que

poseen una casa promedio

Tabla 36 Descripcion del producto Wise

. . 250gr, paca de 48 unidades.
wise floral- limon en

presentacion de:
250 gr, 500gry 1
kilo

Detergente 500gr, paca de 40 unidades

1 kilo, paca de 20 uniades.

wise aroma floral
en presentacion
Doypack de 400 ml,
1 litro

Suavizante

Elaborado por: Las Autoras
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Producto en polvo aroma floral y limén, de color blanco y azul cielo.
No contiene cloro. Ingrediente activo biodegradable. Posee un alto poder de
detergencia para el lavado de todo tipo de prendas y el nivel ideal de
espumacion. Cuida y protege tanto las prendas blancas como las de color,

gracias al agente protector de lavado.

Detergente:

La presentacién para los detergentes es en fundas plasticas que
protegen al producto para que no le ingrese humedad, mantenga el color,
densidad y sus caracteristicas para el cliente final, y para el distribuidor en

pacas.

Detergente multiusos, para el lavado de ropa, paredes y piso, cocina,
bafos, entre otros. Posee el nivel perfecto de espuma, cuida y protege las
prendas tanto blancas como de color gracias a sus agentes protectores de
lavado. Su fragancia permanece y da frescura a la ropa. Disponible en
fragancia floral(detergente blanco) y limén (detergente azul) puede ser

utilizado para el lavado a mano o en lavadoras.

Suavizante:

Para los suavizantes, se lo realiza en presentacion doypack, 1 litro el
cual proporciona que el envase sea resistente y que sea transportado

facilmente.

Suaviza las prendas, conservandolas como nueva, gracias a su tenso
activo, la fragancia perdura mucho mas tiempo. Facilita el proceso de
secado y planchado. Cuida las prendas tanto blanca como de color.
Revitaliza las prendas devolviéndoles sus colores y suavidad. Puede ser

utilizado en lavado a mano o en lavadora.
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Gama de producto

De la alta gama de productos que fabrica la empresa Detcuador, se han
considerado 2 productos, detergente y suavizante, en 5 diferentes
presentaciones, para introducirlos en el mercado del cantén Duran, provincia

del Guayas, los cuales se detallan a continuacion:

Tabla 37 Gama de productos Wise

Gama del Producto Wise

Detergente Floral - Limon 250 gramos

Detergente Floral - Limon 500 gramos

Detergente Floral - Limon 1 kilo

Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml

Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro

Elaborado por: Las autoras

4.2.2. Precio

De acuerdo con Corrales, (2007, p.89)

Es la asignacion hoy en dia de un valor a un producto y/o servicio,
para que se puedan realizar los intercambios en una economia; en la
sociedad de un pais y por supuesto en la empresa, necesitamos de asignar

un valor monetario a los productos y servicios.

Los precios para los productos Wise son bajos comparados a los
manejados por la competencia, los cuales fueron establecidos para obtener
aceptacion e inclusion en el mercado por parte de los consumidores. Se

manejan los siguientes precios:
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Tabla 38 Precio de productos Wise

Producto Precio
Detergente Floral - Limon 250 gramos 0,45
Detergente Floral - Limon 500 gramos 0,80
Detergente Floral - Limoén 1 kilo 1,58
Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml 0,53
Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro 1,45

Elaborado por: Las autoras

Punto estratégico del marketing es el precio que se coloca a un
producto, debido que por un lado representa los beneficios econémicos que
puede obtener la empresa a comercializar el producto, y por el otro lado es

la influencia que tiene sobre el comprador para adquirir los mismos.

La politica establecida por Detcuador para comercializar sus
productos, se basa en la inclusion de detergentes y suavizantes, en el
cantdén Duran, para lo cual se ha considerado la estrategia desarrollada por
la competencia en dicho sector; por lo que los precios establecidos son
atractivos para los consumidores, con el objetivo de posicionar la marca y
obtener ventas; posteriormente se incluira los demas productos que fabrica y

comercializa Detcuador.

4.2.3. Plaza

De acuerdo con Dvoskin, (2004, p.56)

Este término denomina un concepto relacionado con la distribucion y la
generacion de oportunidades de compra: es el lugar donde se concreta el
intercambio, el famoso “momento de la verdad”. Comprende dos areas muy

definidas; la primera, como ya se dijo, es el lugar concreto donde se vinculan
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la oferta y la demanda; la segunda es el proceso necesario para que el
producto llegue al lugar de compra: nos referimos a la logistica.

Con lo anterior sefialado, se puede indicar que plaza es el lugar y el
tiempo exacto donde los compradores pueden adquirir los productos; para lo
cual la plaza establecida para la comercializacion de los productos Wise
corresponde al distribuidor que a su vez es el encargado de entregar los

productos al canal tradicional.

Por lo tanto la distribucién de los productos Wise constituye un
instrumento de marketing importante para la presentacion de detergentes y
suavizantes en el cantén Duran para ponerlos a disposicion del consumidor

final mediante la distribucién indirecta.

Grafico 25 Proceso de distribucion de Wise

Punto de Partida Fabricante

Detcuador
Intermediario Dealer
Cliente final Cantén Duran

| Modelode distribucioéon indirecta |

Fabricante Mayorista Minorista Consumidor
|:|I > | > | > |:'l > ‘
Detcuador Distribuidores Tiendas Cliente Duran

Elaborado por: Las Autoras

4.2.4. Promocién

De acuerdo con Rivera, (2002, p.17) la promocion se puede definir como

un conjunto de acciones diversas de tipo comercial cuya utilizacion se sitla
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en el marco de una politica general de marketing dirigida principalmente al
desarrollo de las ventas a corto plazo.

Para que la marca Wise con sus productos detergentes y suavizantes
ingresen con fuerza al canton de Duran con la finalidad de que sean
reconocidos por el consumidor, es necesario que se desarrollen campafas
de promocion en los diferentes sectores en donde se determina que hay
afluencia de publico, de tal manera de posicionar la marcar en la mente del

consumidor e induzca a conocerlo, probarlo y mantenerlos.

Por lo que se debe aportar con impactos a las promociones y
comunicar las bondades del producto para lograr el éxito duradero por medio
de agentes que permita transmitir el nombre, beneficios y que necesidad
satisface. La campafia de promocion para el cliente final se va a realizar

mediante los siguientes medios:

e Caravana

« Radio
* Volanteo
Radio
Tabla 39 Valores de Pautas en radio
Radio Detalle Horario Precio
2 menciones en
Canela Vivo 10H00-13H00
2 cufias dentro
del programa 15H00-17H00 400
Gasto
Radio Valor Tiempo Television
Canela 400 4 meses 4,800

Elaborado por: Las Autoras
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Volanteo:

Tabla 40 Valores de volanteo

1000 unidades, 5
colores, papel
couche 170 grs.,
impresion offset

10 x 15

1 mes 700

Elaborado por: Las Autoras

Caravana puerta a puerta

Se realiza las campafias en el canton, con informacion previamente
brindada por el distribuidor, para conocer las rutas y entrega de los
productos, con la finalidad de contratar personal para que realice la caravana

puerta a puerta para entrega productos a los posibles clientes.

Tabla 41 Gastos de puerta a puerta

Detergente y
suavizante

50gr 6 meses 1.500

Elaborado por: Los Autores
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Presupuesto de Marketing:

A continuacion se presenta el periodo que se van a realizar las
promociones durante los tres primeros afos.

Tabla 42 Presupuesto anual de Marketing

Enero
Febrero
Marzo X
Abril X
Mayo
Junio
Julio X
Agosto X
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
Cantidad 3 4 1
Costo 700

1.600 1.500
Total afio 3.800

Elaborado por: Los Autores

x
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CAPITULO V
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1. Determinacion de la inversion inicial

Tabla 43 Inversion Inicial

INVERSION INICIAL
EDIFICIO / INFRAESTRUCTURA

DESCRIPCION CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Remodelacion oficina 119 4,500 $ 4,500
TOTAL $ 4,500

EQUIPOS DE OFICINA

DESCRIPCION CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Escritorios 119 400 $ 400
Archivos 119 150 $ 150
Sillas 119 140 $ 140
TOTAL $ 690

EQUIPOS DE COMPUTACION

DESCRIPCION CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Impresora 1% 650 $ 650
Tablet 2|9 400 $ 800
Laptop 2| $ 1,150 $ 2,300
TOTAL $ 3,750

VEHICULOS

DESCRIPCION CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Vehiculos 11 % 39,000 $ 39,000
TOTAL $ 39,000

GASTOS PREOPERACIONALES

DESCRIPCION CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Publicidad 1% 14,400 $ 14,400
TOTAL $ 14,400
TOTAL DE LA INVERSION INICIAL |$ 62, 340

TOTAL DE LA INVERSION INICIAL SIN

PREOPERACIONAL $ 47,940

Elaborado por: Las autoras

En la inversioén inicial se considera la adquisicion del equipo de oficina
para la contratacion del vendedor junior, asi como también en el equipo de

computo para equipar el area de trabajo. Por otra parte también se invierte
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en la campafa publicitaria por el lanzamiento de los productos Wise en el

cantén Duran, el total de inversién que se debe realizar es por $62.140

5.2. Fuente de financiamiento

El financiamiento serd con capital propio de la compafia Detcuador,

puesto que cuenta con el flujo disponible para realizar la inversion en el

proyecto.

Detcuador 100%

5.3. Presupuesto de Ingresos y Costos

A continuacion se presentan los precios y la cantidad de productos

que se estima vender durante los 5 afios del proyecto, llegando a tener

ingresos promedios en este lapso de tiempo por $394.081, asi como también

se detallan los costos incurridos por cada articulo.

Tabla 44 Ingresos productos Wise

PRECIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Detergente Floral - Limén 250 gramos $ 0451 % 04719% 050 | % 0521$% 0.55
Detergente Floral - Limén 500 gramos $ 080]$%$ 0841% 088[% 093[% 0.97
Detergente Floral - Limén 1 kilo $ 1581 $% 1.66|$ 1741 $ 1831$ 1.92
Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml $ 053] $%$ 056 |$% 0.58|$% 061]9% 0.64
Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro $ 1451 % 1521$ 160]|$ 1681 $ 1.76

CANTIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Detergente Floral - Limén 250 gramos 108,000 118,800 130,680 143,748 158,123
Detergente Floral - Limén 500 gramos 72,000 79,200 87,120 95,832 105,415
Detergente Floral - Limén 1 kilo 45,600 50,160 55,176 60,694 66,763
Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml 45,600 50,160 55,176 60,694 66,763
Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro 45,600 50,160 55,176 60,694 66,763

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Detergente Floral - Limén 250 gramos $ 48,600 | $ 56,133 | $ 64,834 | $ 74,883 | $ 86,490
Detergente Floral - Limén 500 gramos $ 57,600 | $ 66,528 | $ 76,840 | $ 88,750 | $ 102,506
Detergente Floral - Limén 1 kilo $ 72,048 | $ 83,215 | $ 96,114 |$ 111011 [$ 128,218
Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml $ 24,168 | $ 27,914 | $ 32,241 | $ 37,238 | $ 43,010
Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro $ 66,120 [ $ 76,369 | $ 88,206 | $ 101,878 % 117,669
TOTAL $ 268,536 | $ 310,159 [$ 358,234 | $ 413,760 | $ 477,893

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 45 Costos productos Wise

Costo Unitario (En USS$) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Detergente Floral - Limén 250 gramos $ 028]$% 029]$% 030]$% 031]$% 0.33
Detergente Floral - Limén 500 gramos $ 060]$ 065]$% 0701 $ 0751 % 0.81
Detergente Floral - Limon 1 kilo $ 1191 $ 1291 $ 1411$ 1531 $ 1.67
Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml $ 035]$% 037]$% 039]$% 0411$% 0.44
Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro $ 1031 $ 1121 $ 1221$ 1321 $ 1.44
TOTAL $ 3451 % 3721 $ 4011%$ 4331 % 4.68
Costos (En US$) ARNO 1 ARO 2 ANO 3 ARO 4 ANO 5

Detergente Floral - Limén 250 gramos $ 29,816 | $ 34,134 | $ 39,165 | $ 45,038 | $ 51,909
Detergente Floral - Limén 500 gramos $ 43,457 | $ 51,288 | $ 60,633 | $ 71,799 | $ 85,152
Detergente Floral - Limén 1 kilo $ 54,290 | $ 64,871 | $ 77591 | $ 92,892 | $ 111,308
Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml $ 15918 | $ 18,440 | $ 21,410 | $ 24913 | $ 29,053
Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro $ 47,131 | $ 56,208 | $ 67,109 | $ 80,209 | $ 95,961
TOTAL $ 190612 | $ 224,941 | $ 265,908 | $ 314,851 | $ 373,383

Elaborado por:

5.4. Factibilidad Financiera

Las autoras

A continuacion se presentan los resultados de acuerdo con la

proyeccion de 5 afos, con tasa de descuento del 12% aplicada a los flujos

obtenidos evidenciando que el proyecto es viable con una TIR de 44% vy el

VAN de $52.105

Tabla 46 Evaluacion financiera

Flujo de caja Ao 0 Afo 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
(+)Utilidad después impuestos $11,112 $19,018 $21,118 $23,402 $23,866
(+) Depreciacion $9,344 $9,344 $9,344 $8,094 $8,094
(+) Recuperacién CT $8,258
(+) Valor en libros AF $3,720
(-) Inversién AF -$47,940
(-) Inversién CT -$7,064 $643 -$547 -$610 -$681
(=) Flujo de caja -$55,004 $21,099 $27,815 $29,853 $30,815 $43,938
Capital de trabajo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos desembolsables -$50,860 -$46,229 -$50,169 -$54,558 -$59,458
Gasto diario $141 $128 $139 $152 $165
Capital de trabajo neto $7,064 $6,421 $6,968 $7,578 $8,258
Incremento en capital de trabajo $7,064 -$643.17 $547.19 $609.61 $680.58

TASA DESCUENTO 12%
VAN $ 46,225.27
TIR 41%
PERIODO DE RECUPERACION 2 afios 8 meses

Elaborado por: Las autoras
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5.5. Andlisis de Sensibilidad

Para corroborar los eventuales escenarios que se pueden suscitar en
el transcurso del tiempo, se indica en el siguiente cuadro, como se presentan
los resultados si en el escenario optimista crecieran las ventas en 25% y si
por el contrario las ventas no crecen lo esperado sino que bajan a 10%. En

ambos criterios los resultados son favorables y aceptables.

Tabla 47 Evaluacion financiera WISE

[ PESIMISTA | NORMAL | OPTIMISTA |
Incremento Ventas 10% 20% 25%
Ventas afio 5 $ 477,893 | $ 477,893 | $ 543,060
Utilidad afo 5 $ 21,006 | $ 23,866 | $ 28,130
Margen Bruto 6.28% 7.53% 7.40%
Margen Neto 4.40% 4.99% 5.18%
Retoro sobre Activo 8.56% 9.44% 9.85%
Retorno sobre Capital 10.19% 11.49% 12.06%
VAN $ 41257 | $ 46,225 | $ 57,530
TIR 39% 41% 47%
PRI 2 afios 11 meses 2 afos 8 meses |2 afios 2 meses

Elaborado por: Las autoras

SEGUIMIENTO Y EVALUACION

Indicadores de evaluacién

Los indicadores permiten analizar la eficiencia en las operaciones que
esta desarrollando la fuerza de venta en conjunto con el distribuidor y la
distribucion que realicen en el cantén Duran, por tal motivo se sugiere

realizar los siguientes analisis para los seguimientos de desempefio:
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Tabla 48 Indicadores de Gestion

INDICADOR DETALLE ACEPTACION

Mantiene hoja de trabajo sobre la

ASISTENCIA visita que realiza el dealer a las puntos
tradicionales 100%
Cobertura de demanda Poblacién atendida

Demanda Real

Revisar la cantidad de productos

REVISAR MATERIAL entregados en cada parroquia de
Duran 90% - 100%
Cumplimiento de presupuesto de Productos vendidos
venta Proyeccion de ventas

Coordinar con Dealer las visitas

PROGRAMACION ) ;
realizadas, con fechas, dias y rutas

Cobertura Numero de usuarios atendidos 100%
NUmero potencial de usuarios

Elaborado por: Las autoras
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CAPITULO VI
RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1. Base legal

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR

Por medio de esta ley garantiza que el consumidor de Wise de
detergentes y suavizantes recibe un productos de calidad y que se
encuentran normados bajo las estipulaciones de la ley, de acuerdo con los
componentes que deben estar plenamente detallados en sus fundas, asi
como también tener informacion sobre precio y peso en cada envase 0

funda, ya sea detergente o suavizante.

En el Articulo 4, se manifiestan los derechos directamente con los
proveedores, para que se entreguen a los consumidores los detergentes y
suavizantes en consideraciones aceptables y de calidad para el consumo
humano. En este aspecto se enfatiza que los productos Wise tienen
componentes que no perjudican las manos, y en las prendas de vestir hace

perdurar los colores.

Por otra parte, en este mismo articulo se menciona la informacion que
deben presentar tanto en las fundas de detergentes, asi como en los
envases doypack, dicha informacion sobre los componentes, prohibiciones y
cuidados que debe tener el consumidor antes de usar el producto. Como
complemento a esto, en el articulo 9, hace mencion sobre la exhibicion de
precio, peso y medida en cada presentacion de los productos Wise, exigidos

en esta ley para expender en el mercado.
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6.2. Medio Ambiente

LEY DE GESTION AMBIENTAL

La fabrica Detcuador cuenta con el certificado ISO 9001:2008, con
relacion al tratamiento de la materia prima al interior, en la produccion y
comercializacion de los productos. En el tema de estudio refiriéendose a la

manipulacion del detergente y la fabricacion local de suavizante.

Por lo anterior se hace mencion a la Ley de Gestion Ambiental, con
relacion al articulo 39, en el que se detalla que las empresas deben
administrar y controlar la produccion interna minimizando el riesgo
ambiental, estableciendo programas de monitoreo, en las areas propensas a

contaminacion,

En el caso de la empresa Detcuador se encuentra definido en la
manipulacion y traslado de la materia prima de los cilos hacia la fabrica para

el envase del detergente y la fabricacién del suavizante.

6.3. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan del

Buen Vivir

Para determinar los beneficiarios del proyecto, es importante sefalar
gue apunta al objetivo 10 sobre el impulso que ha recibido por parte del
gobierno la produccién nacional con la finalidad de incentivar el consumo
interno en productos de primera necesidad y de consumo constante, como
son los detergentes. En esta necesidad ha incursionado los suavizantes que

son 100% de produccién nacional y que hoy en dia se convierte en parte de
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los productos de limpieza de prendas de vestir, por los servicios que brinda
como el olor y el estado de las prendas antes de planchar.

Para tal efecto se menciona el objetivo 10 y como se enfatiza su
aplicacion en el proyecto propuesto se refiere al impulso y transformacion de
la matriz productiva, generando el valor agregado en la produccion nacional.
En este punto se hace énfasis que el detergente es importado y enfundado

localmente para ser comercializado.

En el caso de los suavizantes, Detcuador si los fabrica en Ecuador, se
importa la materia prima, es almacenada en cilos hasta que entre al area de

produccion para el proceso de transformacion.

Beneficiarios directos: Consumidores, comunidad

Localizacién: Duran

Beneficiarios indirectos: Proveedores, distribuidor.
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CONCLUSIONES

El publico del sector de Duran es un mercado potencial porque es el
segundo cantén mayor poblado después de Guayaquil, en donde se
centra el perfil que se desea llegar como lo es las personas de estado
medio y bajo, puesto que los productos se encuentran enfocados en este

sector.

Al realizar la investigacion, se percibe que el publico desea cada vez
articulos con calidad con el 45% que cuiden las prendas de vestir con el
25%, por lo que Wise brinda facilitando los quehaceres, asi como ahorrar

tiempo para que puedan desarrollar otras actividades.

Los productos Wise encajan bien en el sector seleccionado y se estima
gue sus ventas lleguen a posicionar la marca como una de las preferidas,
porque tiene componentes diferentes de la competencia, para cuidar las

manos y ademas que puede ser utilizado para otras limpiezas del hogar.

Se establecen las cuotas de ventas para detergentes y suavizantes en el
lapso de cinco afos, por lo que es importante llevar el control y
seguimiento del presupuesto para que el proyecto cumpla con los
resultados propuestos.

El proyecto es viable con los resultados presentados con retorno de

inversion del 46% estableciendo su recuperacion al tercer afio
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RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar estudios de mercado para que Detcuador
ademas de posicionar las cinco marcas propuestas en el proyecto pueda
incursionar con otros productos que son bastante demandados en otros

cantones.

Se concluye que de acuerdo con la situacion actual del mercado, no solo
se va a poder captar el nivel medio y bajo, sino que la poblacién se vera
interesada en adquirir productos con menor costo que satisface la misma
necesidad en épocas donde el ahorro es primordial para este sector de la

sociedad.

Se propone realizar seguimiento constante mediante la comunicacion
directa entre distribuidor y Detcuador, para que exista un fedback de los
gustos, preferencias y necesidades del Canton, con la finalidad de que
los tiempos de respuestas asi como la atencion al cliente sea eficiente y

el producto siempre exista en los canales tradicionales.

Se recomienda mantener las promociones e ir midiendo los resultados de
las campanfias, para determinar que la inversion en este rubro esté dando

los resultados adecuados en la presencia de productos Wise en Duran.

Con los resultados favorables del ingreso de detergentes y suavizantes a
Duran, abre la puerta para que el abanico de otros productos
provenientes de Detcuador también incursionen en este canton y en otros

de la provincia.
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GLOSARIO

Biodegradable: descomponerse en elementos quimicos naturales por la
accion de agentes bioldgicos, como el sol, el agua, las bacterias, las plantas
o los animales

Tensioactivo: DassCR, Walker TL, Burton MA. Agentes antimicrobianos,
cuya propiedad es de facil absorcion en el interface de sélido y liquido, 2002
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ANEXOS



Anexo a: Ficha técnica

PROQUIANDINOS 5.A FTP-8-25
) Version 1
FICHA TECNICA Pagina 1 de 2
DETERGENTE EN POLVO
1. ASPECTOS GENERALES
FORMULA: Mo aplica.
PESO MOLECULAR: Mo aplica.

PROPIEDADES Y CARACTERISTICAS Producto en polvo aroma floral y limén, de

color blanco v azul dielo. No contiene cloro.
Ingrediente activo biodegradable.

Posee un alto poder de detergencia para &l
lavado de todo tipo de prendas y el nivel
ideal de espumacicn. Cuida y protege tanto
las prendas blancas como las de color,
gracias al agente protector de lavado.

Usos: Lavado 3 mano: Separe |a ropa blanca de la
ropa de color. Para ropa sucia mezcle en 4
litros de agua 1 taza (aprox. 90g). Para ropa
muy sucia mezcle 1 ¥z taza (aprox. 135g).
Disuelva en agua, no aplique sobre |3 ropa
directamente. Deje remojar las prendas
maximo 1 hora, Enjuague con abundante
agua fria. Secar a la sombra la ropa de color,
Lavado en lavadora: Para carga normal de
ropa sucia dosifigue 1 ¥: taza (aprox. 135g),
y para carga pesada de ropa muy suda
dosifique 2 tazas (180g).
CALIDADES: 1,2, 4y 20 Litros.
2. ESPECIFICACIONES TECNICAS
METODO DE
PROPIEDADES VALOR ANALISIS
Ingredients activo, % 13,0 Minimo MA-8-25
pH 9,0 - 11,0 MA-8-15
Apariencia Polvo blanco o azul Visual
Materia insoluble en agua, % 2,5 Maximo MA-8-30
Aroma Floral o limn Sensorial
Humedad, % 15405 MA-8-04
Densidad aparente, g/l 360 + 20 MA-8-05
ELABORO REVISO APROEO
FIRMA
CARGD Jefe Control de Calidad | Jefe SGC Gerente de planta
VIGENCIA 01 diciembre de 2014




PROQUIANDINOS S.A FTP-8-25

Versidn 1
FICHA TECNICA Pagina 2 de 2

DETERGENTE EN POLVO
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MANEJOD DEL PRODUCTO

Manténgase fuera del alcance de los nifios, en caso de contacto con los ojos lavar con
abundante agua, si es ingerido, no inducir &l vomito. Consultar al medico.

Enjuague y seque las manos después de usar este producta.

Mo usar directamente hacer dilucidn en agua antes de usar.

Con ropa muy percudida o suda enjuague previamente.

EMPAQUE Y TRANSPORTE

Este producto se suministra en presentaciones por 250 gramos, 500 gramos, 900
gramos, 1 kilogramo v 3 kilogramos.

Debe ser transportado con el mawimo cuidado, evitando esfuerzos mecanicos
prolongados, tales como compresidn, golpes sobre estibas, los cuales rompen &
pequefio grano, generando aumento de densidad.

Este producto no estd dasificado como sustancia quimica peligrosa, por lo tanto no
estad regulado para el fransporte terrestre.

ALMACENAMIENTO

Manténgase en un lugar fresco v seca, preferiblemente libre de humedad, mantener
el empaque cerrado.

Evitar al maximo la manipulacion del producto v el contacto directo con los rayos
solares o con cualguier otra fuente de calor.

Se debe almacenar sobre estibas o estantenas para evitar el contacho con el suelo,
paredes o columnas vy evitar la transmision de humedad. No realizar estibaz muy
altas.

Se deben evitar las condiciones de temperatura y humedad extremas.

Los recipientes no deben permanecer abiertos durante largos penodos de tiempo.
Ubicar el producto, de manera que queden visibles sus etiquetas.

Su vida Ufil es de un afio y medio (1,5) en condiciones normales de almacenamiento.



Anexo b: Formato de encuesta

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
Facultad de Especialidades Empresariales

ENCUESTA DIRIGIDA AL PUBLICO DE GUAYAQUIL SOBRE LAS PREFERENCIAS DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA PARA EL HOGA R

INFORMACION GENERAL

Estado Civil Género Actividad que se dedica
Soltero Femenino Ama de casa
Casado Masculino Estudiante
Union libre Trabajador dependiente
Separado Edad Negocio propio
18a30
31a50
51a70

Marque con X en las alternativas que corresponda.

Pregunta: 1

Los ingresos de su hogar provienen de:

Padres |:| Esposo
Hermanos [ | Esposa

Hios  []

Pregunta: 2

¢ Quién realiza las compras para el hogar?

Padres :| Esposo
Hermanos :l Esposa

Hios [ ]

I {00

Pregunta: 3

¢ Cuando efectua las compras para su hogar, en que lugar prefiere hacerlo?

Comisariatos :l Tiendas :l Markets medianos |:|

Pregunta: 4

¢ Cudl es el producto de limpieza que compra a menudo?

Detergente :l Detergente :l Suavizante :l Quita :I

polvo Liquido Manchas

Detergente :l Lavavajilla :l Cloro :l

con suavizante

Pregunta: 5

¢ Cémo esta orientada su decisiéon de compra para los productos de limpieza del hogar?

Precio I:l Marca :l Disponibilidad :l
Constumbre |:|

Pregunta: 6

¢ Coémo suele comprar los productos de limpieza para su hogar?

Frascos [ ] Doypack [ 1] Fundas 1




Pregunta: 7

¢Con qué frecuencia suele realizar las compras de productos de limpieza de hogar?

Cada mes :l Cada semana :l Cuando se necesita :l

Pregunta: 8

¢Ha escuchado hablar sobre los productos Wise?

SIS e

Pregunta: 9

Si la respuesta anterior fue NO, estarfa dispuesto a variar con nuevos productos de detergentes y suavizantes

ST s I VR w—

Pregunta: 10

¢, Cudles son sus expectativas sobre los productos de detergentes y suavizantes?

Calidad :I Cuidado de ropa :I Cuidado de manos |:|
Duradero :I Efectividad :I

Pregunta: 11

¢ Qué cantidad de su presupuesto esté destino para comprar los productos de detergentes y suavizantes?

$5
$10
$20




Anexo c: Perfil del Vendedor

FORMATO DE PERFIL DE CARGO

FECHA: 5 de febrero 2010 SEDE: Oficinas Matriz

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

Vendedor CODIGO: RL000016

Reporta a: Gerente Comercial ASIGNACION SALARIAL: $ 1.000

Tipo de contrato: Fijo

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO

efectiva a los actuales, para cumplir con los propésitos de la empresa.

Comercializar los productos de Detcuador, logrando captar mas clientes y mantener la atenciéon

[3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA
Ing. En Marketing
Ing. En Marketing y Ventas

3.2 EXPERIENCIA LABORAL
Minimo 2 afios en venta de productos primarios
Preferible tener experiencia en productos de consumo masivo

[4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

COMPETENCIAS

FUNCIONES Generales |Técnicas Tipo de F. Periocidad
Planificar las ventas X E D
Capacitarse para conocer el producto X A M
Visitar potenciales clientes X E D
Mantener cartera de clientes actualizada X A D
Venta y confeccién de notas de pedidos X E D
Informar de las novedades del mercado y X E M
competencia
Convenciones TIPO DE FUNCION [Ejecucién (e) [Analisis @)  [Direccién (d) [Controlc) |

PERIODICIDAD [Ocasional (o) [Diaria (d) [Mensual (m) — [Trimestral ® |
Elaborado por: Elizabeth Bozada Revisado por: Stefani Morales

Aprobado por: Roberto Torres




Anexo d: Perfil de Vendedor Junior

DETCUADOR
FORMATO DE PERFIL DE CARGO

FECHA: 17 de Noviembre de 2015 SEDE Milagra

[1. IDENTIFICACION DEL CARGO

Wendedor Junior CODIGO: RLO0D01Z

Reporta a: Supenvisor ASIGNACION SALARIAL

Tipo de contrato: Fijo

5360 + comisidn

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO

masivo

Desarrollar habiliades comerciales para conseguir prospectos que deseen los productos de consumo

[3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA

Ing. Comercial, Ing. En ventas

3.2 EXPERIENCIA LABORAL
2 afios de experiencia vendiendo senvicios similares
Habilidad para comunicarse
Ser proactive

[4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

COMPETENCIAS
FUNCIONES Generales Técnicas Tipo de F. Periocidad
Captar clientes X E D
Elahorar informes sohre contratos X A I
Froponer ofertas especiales X E D
Cumplir con la cuota semanal ¥ mensual X E D
Fealizar labor de postventa X C I
Convenciones TIPO DE FUNCION Ejecucion () Analiziz (a) Direccion (d) Centrol (c)
PERICDICIDAD Ccazional (o] Diaria (d) Wenzual {m] Trimestral (t)

Elaborado por: Lucia Pasz

Revizado por: Karina Galarza

Aprobade por: Luis Pérez




Anexo e: Carta de autorizacion

DETCUADOR 5:4

Draadn, 17 dé febrero do 2016

S7Es
Universidad Catthea Santiago de Guayagull
Direcior de iess

Pressnts

Da mi mayor considamcidn

En calidad de Gerente Genoral 8 ravés de s presente carta aulsnzs @ |3 sefors
Ehzateih Bozada Rivera estudiante de ingeniera an administracsas de ventas el
Liso de infgrmacion para el plan de negocio que se imslsmentan on ol sects
Duran para ol segundo samestre del 2018, sendo este pasa iIncyrsionar nuestio
Seleigands ¥ suavizanlz de marcy WESE al canal radécional dal mencionade
canton, referida en el plan de negocio, que se-encuantra: bap & Sl da
Diplwrgenies dal E’:uad!.-l =

.:’{ /

/
|' /
—:,L/L g
AlF—_ £
IEI’rIHnEu-T“.rBd-l'lga Lopez

Gerents Ganaral

o 1 Fdarzan Wi v

EETERGIEMTES DL £TLALCH 54




Anexo f: Archivos financieros

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos de Administracion $ 10,304 $ 10,304 | $ 10,304 | $ 9,054 | $ 9,054
Enseres de Limpieza $ 180 [ $ 180 $ 180 $ 180 [ $ 180
Mantenimiento Equipo de Oficina $ 180 [ $ 180 $ 180 $ 180 [ $ 180
Mant. Equipos de Computacion $ 300 | $ 3000 % 300 | $ 300 $ 300
Mantenimiento y Rep. Varias $ 300 $ 300 $ 300 $ 300 $ 300
$ - $ - $ - $ - $ -
Depreciacion de Edificio (remodelacion) $ 2251 % 2251 % 2251 $ 2251 % 225
Depreciacién de Equipo de oficina $ 69| $ 69 1% 691 $ 69| $ 69
Depreciacion de Equipos de Computacién $ 12501 % 12501 $ 1,250
Deprecicacion de Vehiculos $ 7,800 | $ 7,800 $ 7,800 | $ 7,800 | $ 7,800
Gastos de Ventas $ 50,860 |$ 46,229 | $ 50,169 | $ 54,558 59,458
Sueldo ventas $ 31500]$% 33,9411 $ 37,267 | $ 41,011 | $ 45,234
Suministro de Oficina 600 630 662 695 729
Energia Eléctrica 600 | ¢ 630 662 695 | ¢ 729
Teléfonos 300 | ¢ 315 331 347 | & 365
Comunicacion Celular $ 960 | $ 1,008 $ 1,058 $ 1,111 ($ 1,167
Promociones - dealer / cliente $ 4,800 | $ 1200] $ 1,260 | $ 13231$ 1,389
Materiales de ventas $ 1,800 | $ 1,890 | $ 1,985 | $ 2,084 | $ 2,188
Personal temporal (caravanas) $ 4,000
Publicidad y Promocién $ 3,800 | $ 3990 % 4,190 | $ 4399 | $ 4,619
Incentivo para fuerza de venta $ 2,400 | $ 25201 % 2,646 | $ 27781 % 2,917
Uniforme $ 100 [ $ 1051 $ 110 $ 116 [ $ 122
Gastos Financieros $ $ $ - $ $ -
Intereses $ $ $ - $ $ -
TOTAL $ 61,16413% 56,533 | $ 60,4731 $ 63,612 | $ 68,512
| DEPRECIACION ACUMULADA [$ (9.344) 8 (9,344) $ 9,344)] $ (8,094)] $ (8,094)]
TOTAL GASTOS SIN DEPRECIACION $ 51,820 | $ 47,189 51,129 55,518 | $ 60,418
TOTAL GASTOS SIN DEPRECIACION Y
SUELDOS $ 20,320( $ 13,248 | $ 13,862 | $ 14,508 | $ 15,185
ANOS DE | VALOR EN |DEPRECIACION | DEPRECIACION
VIDA UTIL LIBROS ANUAL MENSUAL
Edificios (remodelacién) 20 $ 4,500 | $ 225 $ 19
Equipos de Oficina 10 $ 690 | $ 69 $ 6
Equipos de
quipos de 3 $ 3,750 | $ 1,250 | $ 104
Computacion
; $
Vehiculos 5 $ 7,800 $ 650
39,000
TOTAL DE DEPRECIACION $ 9,344 $ 779




>
122
o

=

sueldo basico

SUELDO - APORTE
SUELDO ! DECIMO BONO FONDO DE COSTO TOTAL| COSTO TOTAL
CARGO CANT. MENSUAL BASICO TERCERO ESCOLAR | VACACIONES | oroprya | -PATRONAL ANUAL MENSUAL
ANUAL 12.15%
Ejecutivo de venta 1 $ 750 | $ 9,000 | $ 750 | $ 366 $ 375 $ 750 | $ 1,094 | $ 12,329 | $ 1,027
Vendedor Junior 1 $ 366 | $ 4320 ] $ 366 | $ 366 | $ 183 | $ - $ 525 [ $ 5745 | ¢ 479
TOTAL 2 $ 1,110 $ 13,320 $ 1,110 | $ 720 | $ 555 | $ 750 | $ 1618 $ 18,073 | $ 1,506
ANO 2
sueldo basico
SUELDO . APORTE
SUELDO ! DECIMO BONO FONDO DE COSTO TOTAL| COSTO TOTAL
CARGO CANT. MENSUAL BASICO TERCERO EscoLAr | VACACIONES | e servA PATRONAL ANUAL MENSUAL
ANUAL 12.15%
Ejecutivo de venta 1 $ 7501 $ 9,000 | $ 7501 $ 360 | $ 3751 $ 7501 $ 1,094 | $ 12,329 | $ 1,027
Vendedor Junior 1 $ 366 | $ 43201 % 366 | $ 366 | $ 183 | $ 360 | $ 525 | $ 6,105 | $ 509
TOTAL 2 $ 1,110 $ 13,320 $ 1,110 | $ 720] $ 555 | $ 1,110 | $ 1618 $ 18,433 | $ 1,536
VARIACION 5.00%
CARGO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ejecutivo de venta $ 12329(% 12,329 | $ 12,945 | $ 13,592 | $ 14,272
Vendedor Junior $ 57451 % 6,105 | $ 6,410 | $ 6,731 | $ 7,067
Comision ventas $ 13427 % 15,508 | $ 17912 | $ 20,688 | $ 23,895
TOTAL $ 31,500] $ 33,941 $ 37,267 | $ 41,011 [ $ 45,234




RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas Totales $ 268,536 | $ 310,159 | $ 358,234 | $ 413,760 | $ 477,893
(-) Costos de Operacion $ (190,612)| $ (224,941)| $ (265,908)| $ (314,851)| $ (373,383)
(=) Utilidad Bruta en Ventas $ 77,924 | $ 85219 | $ 92,326 | $ 98,909 | $ 104,510
(-) Gastos en Administracion $ (10,304)( $ (10,304)( $ (10,304)| $ (9,054)| $ (9,054)
(-) Gastos de Ventas $ (50,860)| $ (46,229)| $ (50,169)| $ (54,558)| $ (59,458)
(=) Utilidad antes de impuestos $ 16,760 | $ 28,685 | $ 31,853 | $ 35,296 | $ 35,997
(-) Gastos Financieros $ - $ - $ - $ - $ -
(=) Utilidad antes de participacion a trabajadores $ 1 6,760 | $ 28,685 | $ 31,853 | $ 35,296 | $ 35,997
(-) 15% Participacion a trabajadores $ (2,514)| $ (4,303)| $ 4,778)| $ (5,294)| $ (5,400)
(=) Utilidad antes de impuesto a la renta $ 14,246 $ 24,382 | $ 27,075 $ 30,002 | $ 30,598
(-) 22% Impuesto a la renta $ (3,134)( $ (5,364)| $ (5,956)| $ (6,600)| $ (6,732)
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $ 11,112 | $ 19,018 | $ 21,118 | $ 23,402 | $ 23,866

INDICADOR ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MARGEN BRUTO Utilidad Bruta/ Ventas = % 6.24% 9.25% 8.89% 8.53% 7.53%
MARGEN NETO Utilidad Neta / Ventas = % 4.14% 6.13% 5.90% 5.66% 4.99%
RETORNO SOBRE ACTIVOS Utilidad Neta / Activo Total = % 10.11% 13.87% 12.58% 11.54% 9.44%
RETORNO SOBRE CAPITAL Utilidad Neta / Capital = % 12.51% 17.48% 15.69% 14.31% 11.49%




DETALLE | ANO1 | ARO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Precio Unitario (En US$)
Detergente Floral - Limén 250 gramos 0.45 0.47 0.50 0.52 0.55
Detergente Floral - Limén 500 gramos 0.80 0.84 0.88 0.93 0.97
Detergente Floral - Limén 1 kilo 1.58 1.66 1.74 1.83 1.92
Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml 0.53 0.56 0.58 0.61 0.64
Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro 1.45 1.52 1.60 1.68 1.76
Costo Variable Unitario (En US$)
Detergente Floral - Limén 250 gramos 0.28 0.29 0.30 0.31 0.33
Detergente Floral - Limén 500 gramos 0.60 0.65 0.70 0.75 0.81
Detergente Floral - Limén 1 kilo 1.19 1.29 1.41 1.53 1.67
Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml 0.35 0.37 0.39 0.41 0.44
Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro 1.03 1.12 1.22 1.32 1.44
Costo Fijo Total (En US$)
Detergente Floral - Limén 250 gramos 6,927 7,620 8,382 9,220 10,142
Detergente Floral - Limén 500 gramos 4,618 5,080 5,588 6,147 6,761
Detergente Floral - Limén 1 kilo 2,925 3,217 3,539 3,893 4,282
Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml 2,925 3,217 3,539 3,893 4,282
Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro 2,925 3,217 3,539 3,893 4,282
TOTAL 20,320 22,352 24,587 27,046 29,751
Punto de Equilibrio (unidades - afio)
Detergente Floral - Limén 250 gramos 39,829 41,150 42,673 44,410 46,377
Detergente Floral - Lim6n 500 gramos 23,512 26,400 30,039 34,751 41,072
Detergente Floral - Limoén 1 kilo 7,511 8,798 10,543 13,041 16,907
Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml 16,166 17,035 18,030 19,171 20,485
Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro 7,024 8,005 9,257 10,905 13,171
TOTAL 94,042 101,388 110,542 122,278 138,012
Punto de Equilibrio (unidades - mes)
Detergente Floral - Limén 250 gramos 3,319 3,429 3,556 3,701 3,865
Detergente Floral - Limén 500 gramos 1,959 2,200 2,503 2,896 3,423
Detergente Floral - Limén 1 kilo 626 733 879 1,087 1,409
Suavizante para ropa en aroma floral de 400 ml 1,347 1,420 1,503 1,598 1,707
Suavizante para ropa en aroma floral de 1 litro 585 667 771 909 1,098
TOTAL 7,837 8,449 9,212 10,190 11,501
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